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Resumo

O presente artigo é uma pesquisa descritiva exploratoria sobre o tema Internacionalizacéo
nas empresas, seus principais metodos de realizacdo, as formas de ingresso e 0s riscos inerentes
ao processo, pois a internacionalizagdo tem-se mostrado cada vez mais importante no ambiente
empresarial devido as necessidades das empresas de concorrerem em um mundo atualmente
globalizado. Esta necessidade de sobrevivéncia é evidenciada quando existe uma forte
concorréncia tato dos competidores locais, quando de empresas localizadas em ambientes
distantes, leia-se outros paises, ou mesmo outros continentes. Tendo em conta este cenario, 0
objeto deste artigo é elencar o processo pelo qual as empresas passam para internacionalizar-se.
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INTERNACIONALIZACAO

1. Introducao

Os processos de internacionalizacdo nas empresas sdo, nos dias atuais, uma forma de
tornar as organizacBes mais flexiveis as mudancas e também nos processos de crescimento
organizacional, visto que deve-se preparar para este com antecedéncia e ter um foco bastante
claro das dificuldades que podem ser geradas durante a transi¢cdo de uma empresa com atuagao no
mercado nacional para uma empresa transnacional, globalizada ou internacional. Com a
dificuldade iminente de manterem-se concorrenciais nos dias atuais, algumas empresas optam por
buscar mercados novos, tanto para manterem-se em crescimento quando para protegerem-se de
qualquer eventual problema na economia de seu pais.

N&o é de hoje que as empresas tém esta filosofia de trabalho de carater transnacional (ja
na época das grandes navegagdes isto existia), mas principalmente apds a década de 1990 houve
um grande avanco no sentido das empresas terem suas atividades voltadas a mercados globais.
Este pensamento veio no sentido de diminuir barreiras entre os paises e fortificar aquilo que os
mesmos tém de melhor para oferecer ao mundo, de forma diferenciada e com qualidade elevada.
Esta nova visdo de mercados tornou 0 ambiente pouco a pouco, mas cada vez mais, de forma
acelerada, criando um grande espa¢o comum onde praticamente todos os paises podem competir
em busca de clientes.

Desta forma, este artigo trata sobre alguns aspectos relacionados na bibliografia deste
tema que as empresas devem considerar caso queiram partir para um processo de
amadurecimento de mercados no exterior, onde sdo apresentadas algumas formas de ingresso, 0s
riscos deste ingresso e também outras formas de mercados externos que sejam alcancados por
mais formas que a simples exportacdo direta ou indireta.

Neste contexto, aborda-se o tema Internacionalizacdo descrevendo o processo pelo qual as
empresas precisam passar para concluir esta tdo importante etapa, sendo absolutamente relevante
outros estudos para nortear o desenvolvimento deste artigo. Justifica-se a relevancia do mesmo
mais uma vez pela fundamental relevancia que esta pesquisa tras ao ambiente organizacional,
apontando os caminhos a serem seguidos pelas empresas, 0s riscos e alternativas para a
Internacionalizacé&o.

Desta forma, tem-se uma pergunta como norteadora do presente artigo: “Quais sdo os
principais caminhos trilhados pelas empresas quando do processo de internacionalizagao™?

2. Revisao tedrica

A literatura de Comeércio Exterior tras que, em geral, as empresas iniciam 0S processos
de expansdo internacional pelas afinidades que identificam com os possiveis mercados, tais quais:
As empresas comecam quase sempre respondendo a pedidos das mais variadas
procedéncias ou participando de feiras internacionais. Geralmente, elas exportam para
mercados:
Mais préximos;
Em répido crescimento;
Com uma cultura similar aquela do mercado em que ja atua;
Onde a concorréncia € menos agressiva,;
Em mercados grandes (como Estados Unidos, China, india etc.) (MINERVINI,
2012, p. 4)
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Considerando o exposto por Minervini, pode-se entender que as empresas optam por
iniciar seu processo de internacionalizacdo pela Exportacdo de seus produtos, e devido a falta de
conhecimento adequado do cenario que enfrentardo, tornam-se receosas quanto a possiveis
problemas ainda ndo vivenciados, desta forma, toma-se a decisdo de minimizar 0S riscos
adentrando em paises que tenham algum vinculo com o pais de origem, no caso, escolhendo
paises geograficamente mais préximos para que eventuais problemas sejam rapidamente
corrigidos. ApoOs a questdo geografica, existe a oportunidade de expansdo rapida das vendas
adentrando em mercados com rapido crescimento ou com cultura convergente aquela da qual
origina-se a empresa, um exemplo seria uma empresa brasileira iniciar exportando para Portugal,
onde, devido o Idioma Oficial ser o mesmo, entende-se que possiveis problemas seriam mais
faceis de serem resolvidos. Existe ainda possibilidade de abrir um diferencial de exclusividade de
fornecimento onde mercados ainda ndo tem a concorréncia acirrada, sendo assim, a empresa
entrante ndo encontraria dificuldades de concorrem numa guerra de precos com demais
organizacoes.

Ainda tem-se que, segundo Costa ¢ Santos (2011, p. 63), “o primeiro degrau para a
internacionalizacdo da empresa € a exportacdo ocasional, isto €, a oportunidade de vender seus
produtos como uma chance pontual e um tanto erratica”. Sendo assim, as empresas devem
precaver-se quanto as legislacdes que possam eventualmente dificultar os processos de
exportacdes para mercados internacionais. Uma boa sugestdo é iniciar o processo com o envio de
amostras para um cliente em prospeccao, solicitar ao Despachante Aduaneiro que ele informe-se
quanto a Legislacdo vigente no pais de destino da mercadoria, ou consultar uma empresa
especializada para ter mais informacbes. Também ha a possibilidade de solicitar ajuda as
Céamaras de Comércio, as quais prestam servicos gratuitos a quem tem por objetivos exportar.

Minervini, também destaca uma importante informacdo quanto ao atingimento do
sucesso nos processos de internacionalizagéo:

A maioria das empresas de sucesso no mercado internacional tem atuado em
quatro frentes:
e Desenvolvimento de tecnologias da informacéo;
e Busca constante de novos nichos de mercado;
e Gerenciamento da presenca no exterior de maneira direta e constante;
e Foco em inovagBes de produtos, processos e na organizagdo interna
(MINERVINI, 2012, p. 2)

O que o autor coloca no paragrafo acima é de extrema relevancia e deve ser considerado
como fator decisivo quando do processo de internacionalizacdo de uma empresa. Ter um
diferencial competitivo e ser agil na busca de novos mercados e desenvolvimento de produtos
torna-se essencial a visdo dos clientes angariados durante o processo de internacionalizacéo.
Devido & mudanga constante de tecnologias, e cada vez mais rapido elas ocorrem, a empresa
também ndo deve perder o foco de qual € seu verdadeiro negécio (Core Business), e durante o
processo de busca por mercados no exterior para ampliar suas operacOes, deve considerar que
ainda seus negocios no pais de origem devem ser tdo bem observados e conduzidos quanto eram
antes do inicio do referido processo. Esta nova conjuntura proposta também passa pela
capacitacdo de pessoas para que ndo haja um dificultador durante esta mudanca de cenario, o que
ndo é o objetivo de ser abordado por este artigo.



Desta forma, Dalla Costa e Santos trazem que sdo quatro 0s estagios que uma empresa
percorre no processo de Internacionalizacdo, segundo demonstra-se na Figura 1, a seguir:

Figura 1 — Os quatro estagios que as empresas percorrem no processo de
internacionalizacao

Selasiagt Estagio 3

Estagio 1

Exportagdo via Estagio 4

representantes
independente.

N3o existe atividade
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Exportagao via

subsidiarias. Produgdo no Exterior.

Fonte: Adaptado pelo autor do artigo de Muniz, 2004, apud Dalla Costa e Santos, 2011.

Observando a Figura 1 acima, pode-se afirmar que 0s autores veem a questdo da
internacionalizacdo de forma bastante ampla, considerando que, entendem o primeiro estagio
contemplar inclusive a ndo existéncia de uma atividade exportadora. E, a medida que a empresa
torna-se mais confiante em operar em mercados externos, ela envolve-se em maiores riscos,
tenha-se isto como a questdo de investir de forma mais agressiva fora de seu pais de origem, seja
através de subsididrias ou mesmo chegando a um passo avancado que seria a producdo no
exterior. Para empresas pequenas € médias, chegar a produzir no exterior € uma tarefa complexa,
visto que a empresa precisa situar-se muito bem em relacéo as Legislagdes que incidem sobre as
atividades que ela busca desenvolver fora de seu pais de origem. Nem sempre este processo pode
ser vantajoso, entdo a empresa pode buscar por solu¢fes mais simples, rentaveis e que envolvam
menores riscos, tais como a exportar através de representantes ou parceiros comerciais.

O mais reconhecido conceito de internacionalizacdo vem da chamada Escola de
Uppsala, a qual apresenta diferentes abordagens da Internacionalizagdo conforme Zen, 2010,
apresenta em sua tese e Doutorado na qual cita as diferentes abordagens da Internacionalizacéo
trazidas por esta escola:

A abordagem comportamental, disseminada principalmente pela Escola de Uppsala,
considera a internacionalizacdo um processo gradual, apontando como principais
barreiras a internacionalizacdo a falta de conhecimento sobre os mercados externos e a
distancia psiquica. Assim, as empresas internacionalizam-se de forma gradual, pois o
conhecimento é construido de maneira incremental (JOHANSON e VAHLNE, 1977;
1990 apud ZEN, 2010, pag 60)

Ainda Zen, também prossegue com o comparativo entre as abordagens, conforme segue:

A abordagem econémica tem como elemento central a busca pela maximizagdo dos
retornos econdmicos no processo de internacionalizacdo. A abordagem econbmica €
utilizada, principalmente por trabalhos que analisam a internacionalizagdo de
multinacionais. Neste caso, as empresas possuem porte e uma estrutura administrativa
para avaliacdo e tomada de deciséo, com base em critérios econdmicos os mercados alvo
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e 0s modos de ingresso. No caso de micro e pequenas empresas com recursos limitados,
as decisdes também consideram a capacidade interna de aportar 0S recursos necessarios
para ingressar em um determinado mercado (ZEN, 2010, pag 65).

Outro autor segue a mesma linha de raciocinio e da um importante destaque para as teorias
da Internacionalizacdo na visdo da Escola de Uppsala e amplia o estudo, chegando a Teoria

Eclética:

A literatura sobre internacionalizacdo é muito ampla e apresenta diferentes perspectivas.
Contudo, as teorias sobre este processo podem ser agrupadas em duas abordagens
principais: a comportamental, representada pela Escola de Uppsala, e a econdmica,
representada pela Teoria Eclética.

Na abordagem da internacionalizacdo com base na evolugdo comportamental o processo
de internacionalizacdo dependeria das atitudes, percepcdes e comportamento dos
tomadores de decisdo, que seriam orientados pela busca da reducédo de risco nas decisbes
sobre onde e como expandir. Por outro lado, na abordagem com base em critérios
econdmicos prevaleceriam solugdes racionais para as questdes advindas do processo de
internacionalizacdo, que seria orientado para um caminho de decisfes que trouxessem a
maximizacdo dos retornos econdmicos (DIB e CARNEIRO, 2007 apud
FENSTERSEIFER, 2008, pag 5).

(...) A segunda abordagem tem origem na Teoria Eclética formulada principalmente por
Dunning (1988). Essa abordagem busca explicar a habilidade e a propensdo das
empresas para entrar em novos mercados, bem como a razdo pela qual elas escolhem
explorar essas vantagens por meio da producdo e estabelecimento no mercado externo. A
internacionalizagdo e a localizacdo das atividades de producéo ocorrerdo mediante a
satisfacdo de trés categorias de vantagens: as vantagens proprietarias da empresa
(ownership advantages); as vantagens de localizacdo (localization advantages); e as
vantagens de internalizacdo (internalization advantages).

Com base na andlise dessas vantagens, quanto maior a vantagem proprietaria das
empresas, maior o incentivo que elas tém para explora-las elas mesmas. Dessa forma,
qguanto maior a vantagem de uma localizacdo estrangeira, mais propensas as empresas
estardo a se comprometerem com investimentos diretos no exterior, internalizando as
operagBes (DUNNING, 1988 apud FENSTERSEIFER, 2008, pag 6).

Ainda reforcando a importancia do Paradigma Eclético, Dib e Carneiro destacam as duas

principais raz@es pelas quais esta teoria é importante:

O Paradigma Eclético aponta duas razbes principais para as empresas iniciarem
operagBes em paises estrangeiros: busca de mercado — aumento de receitas, atraves de
suas vantagens competitivas (na terminologia adotada por Dunning, vantagens de
“propriedade” — controle de ativos e capacitagGes); e busca de eficiéncia — reducédo de
custos, através da descoberta de lugares de baixo custo para a produgdo. Mais duas
razbes sdo sugeridas: busca de ativos estratégicos e busca de capacitagdes fora do pais
sede (DIB; CARNEIRO, 2006, pag 5)

2.1 AS FORMAS DE INGRESSO EM MERCADOS EXTERNOS

Para que uma empresa adentre em mercados internacionais, antes ela deve ter em conta a

forma que se dara este processo, este capitulo discorre sobre este tema, apontando o que, segundo
0s autores, precisa ser definido e de que forma pode ser realizado para esta experiéncia

internacional.
Existem diversas formas de ingresso nos mercados internacionais, desde as mais simples

(com pouca utilizagdo de estrutura e baixo investimento) até formas mais complexas onde a

5



organizacdo deve “mergulhar” no mercado internacional. Vejamos o que o autor Minervini tras

de informacéo sobre o tema:
As formas de ingresso nos mercados:
Internet e E-commerce;
Filial de Vendas;
Vendas por correio;
Consércio de promocéo de exportacao;
Vendas ao consumidor final;
Rede de distribuicéo;
Empresas de gestdo da exportacéo;
Agentes de compras;
Broker;
Agente de Vendas;
Trading Company;
Venda por compensagao;
Marketing Subsidiaries (escritdrios de representagao);
Transferéncia de tecnologia;
Montagem local;
Contrato de manufatura;
Filial de Producéo;
Joint Venture;
International Tender (licitacfes);
Zonas Francas;
Franchising (MINERVINI, 2006, p. 153-154)

Com esta vasta gama de opgdes, como escolher a forma melhor? Pela que demande
menor investimento? A que aufira maior lucro? A que tenha menor risco envolvido? Para
responder a todas estas perguntas de forma conjunta, o que deve-se fazer é ter como base quais
sdo 0s objetivos da empresa quando estad entrando em um mercado, e orientar o futuro de suas
atividades através disto. Esta forma pode ser mais facilmente compreendida no caso de uma
empresa que tenha em seu Planejamento Estratégico a missdo de ser gradativamente conhecida
como uma empresa internacional, desta forma, ela fard um estudo de suas capacidades atuais e o
que quer como resultado em determinado prazo de tempo, avalia as opcdes que o mercado
disponibiliza, sua condi¢do financeira e os riscos envolvidos e, apds, toma a decisdo de como
devera proceder para o ingresso no mercado-alvo. Entdo, entende-se que o0 processo deve passar
por um o planejamento prévio para que os resultados sejam consistentes e 0s riscos envolvidos,
melhor calculados.

Para empresas com Capital (R$) com maior restricdo, sugere-se que a mesma adentre em
mercados através de formas menos agressivas, como por exemplo, com uma parceria com algum
representante de vendas, onde 0 mesmo sera ressarcido pela comissdo das vendas que efetivar.
Assim, ndo comprometem-se 0s recursos financeiros e o risco envolvido é menor, bem como a
empresa tera alguma seguranga por ter um representante no pais de destino, o que lhe da certa
confiabilidade a vista de seus clientes.

Em casos mais avancados, onde a empresa tenha maiores recursos financeiros e queira
(ou possa) arriscar-se em niveis mais elevados, tem-se as opgdes de exportar diretamente ao
cliente ou (quando houver uma marca com reconhecimento no mercado) ter uma franquia da
mesma no pais de destino.

Em casos mais avangados, a empresa pode tender a implantar uma planta produtiva no
pais de destino, onde tera de fixar seu capital naquele pais, este nivel é mais adequado a empresas
que tenham uma saude financeira bastante tranquila e tenham metas de expansdo bastante
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audaciosas pois envolve um conhecimento bastante elevado de mercado e de sua estabilidade
para seja plenamente explorado.

Ainda existem outros agentes que podem colaborar para que a empresa tenha maior
penetracdo no mercado de destino, eles podem ser Brokers, Trading Companies, Marketing
Subsidiaries, neste caso a empresa, por um determinado viés, minimiza os riscos em troca de uma
parte dos ganhos com as exportacOes realizadas, pode ser uma boa opcdo de inicio pois garante
certa seguranca as operacgdes trabalhar com outras empresas renomadas.

Cavulgil (2010, p.55) trata da questdo de forma mais ampla e também aborda a
Consultoria como uma das opcdes de Internacionalizacdo, este topico abordando também é
relevante e a &rea de servigos € interessante pois existem muitos executivos que especializaram-se
em prestar servicos a nivel global. Este autor também trds a percepcdo de que podem haver
parcerias de investimento ndo-acionario, baseado em um projeto, nos quais as empresas unem-se
com prazo limitado de terminar esta referida unido. O autor aborda também as Joint Ventures
como opcdo de participacdo acionaria em projetos em outras nacgdes.

2.2 RISCOS DA INTERNACIONALIZACAO

Cavusgil (2010, p. 9-11) aborda a quest&o dos riscos da internacionalizacdo das empresa
dividindo-os em quatro: Risco intercultural, risco-pais, risco cambial e risco comercial.

Vejamos resumidamente o que o autor trata sobre cada um destes riscos:

Risco intercultural: E a situaco ou o evento que coloca em ma interpretacdo os valores
humanos. Podem ser de idioma, religido, estilo de vida ou outros. Neste caso os valores culturais
de um povo devem ser respeitados durante o processo de internacionalizacao, visto que se houver
um contraste entre a cultura e 0 que a empresa estrangeira propde-se, existe um sério risco do
negocio estar ameagado.

Risco pais: Refere-se a desdobramentos de ordem politica, juridica e econémica que
podem afetar a empresa de forma adversa em suas opera¢cdes ou mesmo lucratividade. Uma nova
lei, um novo presidente ou um novo cenario econdémico, contrastante com o anterior, podem vir a
interferir dentro do planejamento original e gerar sérios problemas para a empresa.

Risco Cambial: Refere-se as flutuacdes de cambio entre as moedas dos paises
envolvidos. Se houver uma grande valorizacdo ou desvalorizagdo da moeda, tanto a empresa
pode maximizar os lucros ou até mesmo falir devido a este risco.

Risco Comercial: Refere-se principalmente as estratégias da empresa terem prejuizos
ou fracassos durante sua operacgdo. Taticas mal planejadas ou mal executadas podem  devastar
uma atividade comercial promissora. Por vezes pode ser que a empresa ndo consiga detectar o
melhor momento de implementar um projeto ou mesmo a hora de encerra-lo antes que ele possa
prejudicar a operagédo como um todo.

Tendo em consideracdo o que Cavusgil trés, observa-se que a empresa ndo pode ser
considerada como um elemento isolado durante seu processo de internacionalizacdo e, sim,
dentro de um contexto maior, inserida em uma sociedade que troca experiéncias com a propria
organizacdo. Ou seja, ela sofre influéncias externas e também gera influéncias para 0 mundo dos
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negocios, este respeito as individualidades de cada um dos atores sociais (empresa, sociedade,
governo, interessados) deve ser a base da sustentabilidade da empresa por um longo periodo, na
medida em que se desgastam estas relagdes, o negocio em si também ¢é afetado.

Minervini (2012, p. 29) também destaca que existe 0 Risco de falta de retirada da
mercadoria pelo importador, quando a forma de pagamento seja através da entrega apos a
apresentacdo dos documentos.

O autor ainda trds o risco da variabilidade da demanda, onde uma demanda
inicialmente prevista sofre uma significativa queda em fungdo de alguma eventual crise
econdmica ou por existir um outro concorrente no mercado.

Para enumerar os principais, também estacam-se o0s riscos técnicos, onde a mercadoria
por vir a ndo satisfazer as necessidades do comprador ou compradores, e também 0 risco
juridico, onde pode deparar-se com cenarios de legislacbes conflitantes que impossibilitem a
compra e venda de determinado produto, pode ser por questdo de seguranca, codigos de defesa do
consumidor, entre outros exemplos.

2.3 OUTRAS FORMAS A SEREM EXPLORADAS

Segundo Dalla Costa e Santos (2011, p. 71-72), existem também outras formas de uma
empresa internacionalizar-se, sejam elas, terceirizando fungbes tais como a fabricacdo dos
produtos por outra empresa ou mesmo associando-se a outra empresa no exterior. Estas formas
mostram-se como alternativas vidveis pois a empresa a qual esta contratando uma terceira, ou
associando-se a ela para a fabricacdo de seus produtos preocupar-se-a com determinados
assuntos, mas € possivel que tenha facilidades quanto a questdo de investir em uma planta fisica
em territério estrangeiro que, por vezes, pode ser de restrita operacdo, como nos casos da China e
outros onde é necessaria a existéncia de um acionista do pais (China, no caso) unido a um
brasileiro (por exemplo) para que a sociedade possa formar-se. Em muitos paises também existe
o dificultador por parte dos governos que ndo permitem a livre associacdo ou investimento direto
por parte de um estrangeiro sem que o préprio governo local seja acionista na empresa (no caso
de paises com a normas econdmicas voltadas a medidas protetorias a economia ou que sua
economia esteja, muitas vezes, fragilizada).

Algumas alternativas que a empresa pode explorar para a execucao de seu planejamento
de internacionalizacdo:

o Pesquisar junto aos 6rgdos reguladores, sobre possiveis vantagens no pagamento ou
mesmo isencdo de tributos quando da Compra de Matérias-primas que serdo utilizadas para
industrializacéo e exportacdo do produto acabado: Desoneragédo de impostos;

o Buscar parcerias de outras empresas no pais de origem para consolidacdo de cargas nas
primeiras exportaces a fim de minimizar o risco da operagdo. Esta operacdo pode ser também
viabilizada com envio de amostras e, posteriormente, cargas-teste para criar um vinculo com o
destinatério da mercadoria;

o Procurar por parceiros comerciais no exterior, a fim de que a carga seja acompanhada por
um agente, representante ou outro que possa prestar amparo a qualquer eventualidade desde a
expedicdo até o destino no cliente;

o No principio, restringir a gama de produtos comercializados para até que se tenha
seguranca da operacdo no sentido de dominar o negocio exportacéo.



3. Método de Estudo

Além da coleta de dados bibliografica realizada através de uma pesquisa descritiva
exploratoria durante a estruturacdo do presente artigo, também foi utilizado um Questionario com
pessoas que trabalham em um segmento especifico que encontra dificuldades de se
internacionalizar pelo baixo valor agregado de seus produtos comercializados. O objetivo foi de
realizar uma pesquisa junto a realidade enfrentada pelas empresas brasileiras que desejam se
internacionalizar e também pela oportunidade do autor deste artigo por trabalhar na area de
commodities quimicos. Tao logo, decidiu-se entrevistar trés Gerentes de uma empresa deste ramo
da cidade de Guaiba/RS que tem por objetivo futuro passar por um processo de
internacionalizacao.

As entrevistas com estes gerentes citados foram compostas de 5 (cinco) perguntas abertas,
e sua estrutura apresenta-se no Apéndice A deste artigo. Os gerentes responderam as questdes no
més de Setembro/2015.

Os dados coletados nas entrevistas foram analisados pelo autor e os resultados seguem-se
expostos no item 4 deste artigo.

4. Resultados Alcancados

Sendo a empresa estudada uma empresa com 19 anos de existéncia e com uma taxa de
crescimento anual bastante relevante e sélida, e tendo percebido no mercado uma capacidade de
crescimento para os préximos anos, a mesma entende que um processo de expansdo a nivel
internacional seria interessante para consolidagdo do trabalho desenvolvido desde sua fundagéo
em 1993. Para que tal processo de internacionalizacdo venha a ocorrer, a empresa precisa ter em
conta diversos fatores em relagdo as seus proprios posicionamentos de mercado: Em relagdo a
Seus concorrentes, parceiros e as proprias caracteristicas do mercado de quimicos em nivel
global.

Como a literatura de Comeércio Exterior tras, em geral as empresas iniciam 0s processos
de expansdo internacional pelas afinidades, tais quais mercados mais proximos, em rapido
crescimento, com uma cultura similar aquela do mercado em que ja atua, onde a concorréncia é
menos agressiva ou em mercados grandes (como Estados Unidos, China, India etc.). No caso da
organizacao estudada, ela trabalha com produtos de baixo valor agregado, tdo logo, o cenario
exposto por Minervini de mercados mais proximos é o mais adequado para a venda de seus
produtos, visto que a diferenca de fretes em longas distancias torna a empresa ndo competitiva.

Ainda tem-se que, segundo Costa e Santos (2011, p. 63), “o primeiro degrau para a
internacionalizacdo da empresa € a exportacdo ocasional, isto €, a oportunidade de vender seus
produtos como uma chance pontual e um tanto erratica”.

Sendo a empresa estudada ndo atuante para o consumidor final e sim para fornecimento
de produtos para utilizacdo em outras inddstrias quimicas e 6rgaos publicos, principalmente, é
imperioso a caracterizagdo de suas atividades para o bom entendimento de suas operacgoes e,
posteriormente, das principais topicos relacionados. E o que se segue: A empresa tem seu
mercado de atuacdo na producdo e comercializacdo de produtos quimicos para tratamento de
aguas e esgotos, sejam elas industriais ou para consumo humano, atendendo desde Esta¢Ges de
Tratamento de Agua de Municipios quando de empresas privadas, inclusos Estacdes de
Tratamento de Esgotos. Também tem a utilizagdo de seus produtos em grande volume por
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empresas de Celulose e Papel onde os produtos coagulantes tem atuacdo no processo de
branqueamento da celulose produzida e no tratamento dos efluentes gerados pelos processos
deste tipo de inddstria. Também a empresa tem uma forte vertente de atuacdo no segmento Cloro-
Soda onde é revendedora dos produtos de um grande fabricante nacional desta linha de produtos
situada no Estado de S&o Paulo, atualmente pode dizer-se que representa a maior parte da
distribuicéo desta grande fabricante nos Estados do Sul do Brasil. Sendo assim, os relaciona-se 0s
principais produtos da empresa e suas aplicacdes, resumidamente, na Planilha 1:

Planilha 1 — Resumo dos principais produtos fabricados e revendidos pela Empresa,
mensalmente (volumes em toneladas):

Prod uto Sigla Comercial Estado d? Ptudu;ifu Revenda Quanfidade Mensal

Propria Vendida (toneladas)
Policloreto de Aluminio PaC PR MNZo 3.500
Sulfato de Aluminio Isento de Ferro Liquido SAIFL PR e RS VT 1.500
Sulfato de Aluminio Férrico Liquido SAFL RS MN&Eo 200
Acido Cloridrico Sintese HCI E Revenda Sim 2.000
Hipodorito de Sodio Hipo E Revenda Sim 1.500
Hidroxido de Sodio 509 Soda 509t E Revenda Sim 2.000
Acido Sulfdrico H2504 E Revenda Sim 2.000

Fonte: Elaborado pelo autor do Artigo, com base nos ndmeros de venda fomecidos pela empresa.

Com estes grandes volumes de movimentagdo mensal, a organizacdo pode optar por
desenvolver mercados mais proximos para iniciar suas operacdes de exportacdo, principalmente.
Desta forma, 0 que se segue sdo as analises de alguns paises possiveis consumidores dos itens
que a empresa comercializa e 0s principais topicos a serem considerados no caso da empresa vir a
desenvolver parcerias comerciais com estes paises.

A Argentina € um forte parceiro comercial brasileiro, e apesar de haverem algumas
barreiras comerciais em dos dois lados, ambos paises sao fortes exportadores e importadores dos
produtos (comércio bilateral forte). Sendo um pais industrializado, a Argentina oferece potencial
de ser um comprador dos produtos do Brasil também no segmento de Quimicos o qual a empresa
tem expertise. Optando-se por iniciar com exportacdes para iniciar a expansdo internacional,
deve-se procurar desenvolver alguma parceria com alguma empresa local que deseje
comercializar os seus produtos. Algumas viagens possivelmente serdo necessarias, especialmente
da chamada Forca de Vendas Externa (que atualmente é através de representantes que circulam
fora dos escritorios). A possibilidade de amarrar contratos de fornecimento é interessante para a
empresa pois passara solidez na negociagdo com um possivel comprador do pais vizinho.

A Argentina oferece alguns bons mercados a serem explorados, tais como a Regido de Rio
Tercero e Rio Cuarto, onde encontram-se varias empresas do setor quimico e petroquimico as
quais podem mostrar-se interessadas pelos produtos comercializados. Na regido de Rio Tercero
existem empresas do setor de pesticidas agricolas que utilizam os produtos quimicos para a
fabricacdo dos seus produtos e, em alguns casos, estes mesmos produtos fabricados séo
exportados para o Brasil, principalmente para a Regido de Mato Grosso do Sul e Mato Grosso,
para utilizagdo nos plantios. Infere-se que este pode ser um mercado interessante de
desenvolvimento por trabalhar com altos volumes de negociacdo. Também nas regides mais
populosas e industrializadas tais como nos arredores de Buenos Aires, a cidade de Zarate e
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cidades vizinhas, onde existem montadoras de automdveis e caminhdes e onde a densidade
demografica é bastante expressiva, surge a oportunidade de demonstrar-se expetise em
tratamento de tratamento de 4gua para consumo humano e residuos industriais.

Importante ressaltar que ha um fator limitante para a atuacdo da empresa no comercio
internacional que deve ser observado, como os produtos tem baixo valor agregado, o transporte
passa a ser impactante diretamente nas margens de lucro, assim ha que se desenvolver os atuais
parceiros de transporte para que possam atuar no mercado internacional, criando um plano de
atuacdo juntamente com estes transportadores a médio prazo, solicitando que 0s mesmos
cadastrem-se na Associacdo Brasileira de Transportes Internacionais, ABTI, para que possam
desempenhar a atividade de Transportador Internacional. A legislagdo aduaneira e de transporte
internacional no Mercosul tem suas particularidades que sdo diferentes da do mercado interno, o
transportador deve estar ciente e preparado para “ingressar” (este ¢ o temo usado no mercado
rodoviario internacional) no pais de destino cumprindo com todas as legislacdes do pais vizinho.
Possuindo duas unidades nos estados do Parand e Rio Grande do Sul, sejam elas, Imbad/PR e
Guaiba/RS, ha proximidade com os seguintes paises limitrofes tanto a Argentina tratada neste
topico, quanto Paraguai e Uruguai. Assim, criando forte propenséao para a exportacao.

Ainda tratando-se de Argentina, existe a possibilidade de minimizar custos de transporte
através da utilizacdo de Manifesto Internacional de Cargas — Declaragdo de Transito Aduaneiro, o
MIC/DTA, onde a mercadoria pode partir do Brasil, passando por um transito pelo Uruguai, e
chegando para ser liberada nos armazéns alfandegarios da grande Buenos Aires, tais como
Defiba, Murchinson, Contruck, Auto Terminal Zarate, entre outros.

O Uruguai é um pais pouco industrializado, por isso emerge uma dificuldade de angariar
clientes neste pais, também estima-se que os niveis de consumo dos produtos comercializados
sdo, e sejam no futuro, pouco utilizados por este pais. Segundo o mercado entende, também ha no
Uruguai uma empresa quimica do mesmo segmento situada na Capital, Montevideo, e que atende
plenamente as necessidades daquele pais e, até por vezes, consegue exportar seus excedentes para
o Brasil em niveis de precos competitivos, sendo que, caso ndo fossem até certo nivel parceiros
de negdcios, poderiam tornar-se competidores, o que ndo é interessante para as empresas no
momento.

Assim como o Uruguai, o Paraguai também constitui-se num pais pouco industrializado
onde as prioridades do governo e das empresas ndo estdo focados no atendimento de certos
requisitos os quais o Brasil ja mostra-se bastante preocupado e avancado, entenda-se por isso a
Gestdo Ambiental através do controle dos efluentes por parte da iniciativa pablica e privada.
Entretanto, o pais fica geograficamente muito proximo da fabrica da cidade de Imbal/PR,
portanto deve-se considerar que este mercado pode ser melhor pesquisado a fim de identificar as
reais potencialidades do mesmo. Habilitar-se para realizar cruzes de fronteira por Foz do lguagu,
na triplice fronteira, e também por Dionisio Cerqueira, parece uma boa estratégia a ser seguida
pela empresa caso venha a desenvolver algum cliente neste pais. Ha4 também que considerar-se
mais além que os custos de producdo daquele pais podem ser mais baixos do que 0s custos de
producdo do Brasil, sendo assim, poder-se-ia criar uma estratégia para levar a matéria-prima, por
exemplo, bauxita, que é um composto extraido de minas de exploracéo principalmente do Estado
de Minas Gerais e também de Santa Catarina, industrializar o produto Sulfato Ferroso, e trazer de
volta para o Brasil utilizando o Regime de Draw-Back , podendo aproveitar os beneficios fiscais
gue este mesmo propicia.

Conforme ja relatado anteriormente neste mesmo capitulo, a empresa tem um
grande dificultador para o seu processo de internacionalizagdo, mesmo que seja para atuar no
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Mercosul, este da-se pelo baixo valor agregado de seus produtos, onde os fretes pagos sao
definitivos para formacdo dos pregos, hoje a empresa entende que deve ter excelentes parcerias
comerciais com o0s transportadores que tem e desenvolvé-los para 0 mercado internacional para
um futuro préximo, sendo os fretes fator determinante para manter as margens de lucro (que séo
baixas em relacdo ao patrimdnio da empresa e risco de trabalhar-se com produtos quimicos),
considera-se que os produtos fabricados e/ou revendidos podem ser considerados como
Commodities da industria quimica. Uma das defini¢des de Commodity diz que ele “é um termo
genérico para definir produtos de base, homogéneos, de alto consumo, pouca industrializag&o,
produzidos e negociados por varias empresas, com qualidade quase uniforme” (ALVARENGA,
2010). Assim, neste mercado, quanto maior a distancia percorrida pelo transporte do vendedor até
o cliente, menores serdo as chances de ser competitivo nesta venda. E o que acontece no caso do
Chile, como este pais fica distante geograficamente o transporte teria de permanecer através do
modal rodovidrio, seria muito oneroso para a empresa compradora adquirir este tipo de produto
do Brasil, mercados mais concorrenciais poderiam ver-se através do Peru e Argentina neste caso,
sendo o comércio Brasil-Chile desfavoravel. A alternativa que haveria seria enviar o produto via
maritima para o Chile, mas para tal, seria necessario aumentar niveis de producéo
expressivamente a fim de que pudesse com seu produto fretar um navio para o transporte (visto
gue um navio transporta o volume de muitas carretas), e correr-se-ia o risco de desabastecer 0s
clientes no Brasil com tamanho incremento na quantidade vendida e envida para o exterior, além
do auto custo de manter este estoque em transito por um longo tempo de viagem do navio. Tem-
se entdo o frete como dificultador deste mercado com o Chile.

Existe outra vertente que pode ser explorada, sabe-se que no Peru existe uma forte
inclinacdo para que este pais seja exportador principalmente do item Hidroxido de Sodio 50%,
onde ja existe uma parceria com outras empresas nacionais para que exporte este produto para o
Brasil, o ideal é que busque-se ndo perder este mercado para 0s concorrentes.

De forma geral, ha que ater-se a explorar a venda de seus produtos com maior
valor agregado pois as chances de ser competitivo internacionalmente nestes produtos sera
majorada em funcdo de existir melhores margens dentro desta venda e minimizar o risco por
tonelada transportada. Para tal, entende-se que o carro-chefe deste processo de
internacionalizacdo da empresa deve ser o produto Policloreto de Aluminio — PAC, que
representa o item mais produzido pela empresa em toneladas e também o mais reconhecido pelo
mercado para tratamento de efluentes pela sua excelente performance, além de ser o produto com
maior valor agregado.

Além do exposto, um outro dificultador para o processo de venda em mercados
internacionais dos produtos da empresa é que, de acordo com o que vé-se no mercado, o foco das
empresas que cumprem com as legislagdes ambientais tratando de sua agua residual de processo
e de seus efluentes, é que este ndo é o seu Negocio (Business), ou seja, eles compram os produtos
para realizar estes tratamentos pois sdo exigidos pelas leis, ndo por que realmente comprariam
caso ndo fosse necessario, assim, uma empresa que fabrica automdveis (exemplo hipotético) néo
esta preocupada em comprar 0s commodities para tratamento de seus residuos industriais em sua
Estacio de Tratamento de Agua e Efluentes, mas em comprar bem as partes e pecas para montar
os veiculos que realmente é o Negdcio. Ou seja, os compradores desta empresa, estardo
destinando seus esfor¢os para comprar o que Ihe dara mais retorno em nivel organizacional, e ndo
aquilo que é tido como uma exigéncia e que tem baixo valor agregado e ndo compromete a
seguranca de seu produto final. E assim tem-se este exemplo para praticamente todo e qualquer
cliente deste ramo, apesar de o produto ser essencial, ele ndo é tido como definitivo para a cadeia
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produtiva pois ndo faz parte do processo de fabricacdo (em grande parte da vezes), assim fica em
segundo ou terceiro plano em detrimento dos demais produtos de matérias-primas que tem maior
valor agregado e sdo essenciais ao processo produtivo. Posto isto, este mesmo cliente ndo quer ter
uma &rea para armazenar este produto que é encarado como custo, entdo, ele coloca um pequeno
tanque para armazenagem do mesmo, e pede reabastecimento do produto de duas a trés vezes na
semana, em pequenos volumes, no caso de uma operacdo internacional, seria dificil gerenciar o
estoque deste produto quando um caminhdo é selecionado para Conferéncia Documental ou
Fisica do produto e acontece demora no processo de Desembaraco Aduaneiro, correndo-se 0
risco de faltar o produto para o tratamento da agua ou efluentes e, consequentemente, parar uma
fabrica em funcdo desta falta de produto. Assim, cria-se uma resisténcia em controlar os estoques
quando ha o acréscimo de uma variavel tdo imprevisivel quanto pode ser uma aduana.

A respeito da Venezuela, o distanciamento geogréfico deste pais é o principal infrator em
relacdo a possiveis transacGes internacionais, tdo logo ndo serd abordado amplamente este pais
nas analises de viabilidade comercial aqui expostas.

4.0.1 Alternativas a serem exploradas pela empresa:

Algumas alternativas que a empresa pode explorar para a execucao de seu planejamento
de internacionalizacdo:

. Encaminhar junto aos orgdos reguladores, solicitacdo de isencdo de tributos
quando da Compra de Materias-primas que serdo utilizadas para industrializacdo e exportacéo do
produto acabado: Desoneracdo de impostos;

. Buscar parcerias de importacdo e exportacdo de produtos com um ou mais
parceiros comerciais no exterior, a fim de que os caminhdes que sejam enviados para a
exportacdo, retornem carregados com importagdo, minimizando 0s custos com transporte;

. Ampliar a gama de produtos comercializados para atender maior parte do mercado
(share);

. Buscar alternativas com parceiros para enviar cargas-teste consolidadas para os
paises do exterior, podendo assim mostrar-se comercialmente fora do Brasil.

4.0.2 Andlise SWOT do processo de internacionalizacdo da empresa estudada

Para Kotler (2006), “a avaliagdo das forcas, fraquezas, oportunidades e ameagas ¢
denominada analise SWOT (dos termos em inglés strengths, weakness, opportunities, threats).
Ela envolve o monitoramento dos ambientes externo e interno”. Assim, apresenta-se de acordo
com 0 que o autor propbe, a andlise da empresa quanto a seu posicionamento de
internacionalizacdo de atividades na Figura 2, a seguir:
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Figura 2 — Analise SWOT do processo de internacionalizacdo através da utilizacdo do
Mercosul

Pontos Fortes Fraguezas
Empresa Sdlida, fundada em 1993 Pouca expertise no mercado internacional
Rentavel MNenhuma parceria concreta no exterior
Reconhecida no Mercado Nacional Poucavariedade de produtos
Conhecimento do Mercado Nacional Produtos com haixo valor agragado
Capacidade de mudanga Produtos sushtituiveis pelos dos concarrentes
Crescimento Interno
Aumento de demandaem fungdo de legislages MNovos entrantes
Ambientais Concorrentes de maiorporie no mercado
Mercado 56 possui um competidor em nivel Dependente de valores de frete do mercado
Intemacional Ramo de Quimicos muito regulado pelalegislacio
Guerrade pregos entre os competidores
Clientes trocam de fornecedor com facilidade
Oportunidades Ameacas

Fonte: Elaborado pelo autordo Artigo, com base nasinformagfes fornecidas pela empresa.

Através da analise da figura acima, percebe-se que apesar da empresa controlar
bem as variaveis internas, tais como a rentabilidade, o conhecimento de mercado e sua
capacidade de mudanca e existirem mercados ainda a serem explorados devido a demanda de
consumo dos itens que a organizacdo comercializa em funcdo de, cada vez mais, existirem
legislacBes que protejam e punam quem contamina ou utiliza de forma errada a 4gua em seus
processos industriais e/ou, descarta seus efluentes sem tratamento diretamente em mananciais,
isto ndo garante que a empresa possa atuar com seguranca no mercado internacional. Este
dificultador da-se principalmente por que as margens neste ramo sdo bastante pequenas em
relacdo ao risco que corre-se pelas caracteristicas quimicas dos produtos comercializados.
Também o mercado internacional mostra-se perigoso e limitado pela falta de experiéncia da
empresa em atuar neste mercado, somado a falta de experiéncia de seus transportadores
conveniados.

O risco de a empresa entrar em uma guerra de precos com seus concorrentes é grande,
visto que outros competidores sentir-se-40 ameacados pelo crescimento da empresa. Esta guerra
de precos terd um final imprevisto, obviamente, e que pode deixar a empresa em situacdo
desfavoravel.

A pouca variedade de produtos comercializados pode ser considerada como uma ameaca,
mas também pode-se dizer que € uma vantagem em determinados casos pois a empresa tornou-se
referéncia para determinados produtos, para este caso analisado de mercado internacional,
considerar-se-a uma ameaca pois ndo ha como prever 0 que pode acontecer com O
comportamento de mercados ainda ndo explorados. Deve ser feita uma investigagdo com mais
énfase neste tema.

Existe uma grande abertura de mercado para que existam entrantes, pois ndo ha
limitadores formais para que os mesmos ndo existam. E quando um novo entrante surge, existe
uma migracdo, pelo menos temporaria, dos clientes para o entrante que pode estar oferecendo
precos mais atrativos, desta forma também representa uma ameaca.
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4.1. Descricao dos respondentes

Trés gerentes de diferentes areas de uma empresa de commaodities quimicos localizada na
cidade de Guaiba/RS, sejam eles aqui classificados como: Gerente Comercial, Gerente de
Operac0es, Gerente Financeiro.

4.2. Resultados de campo

Os resultados obtidos pelas entrevistas realizadas com os Gerentes da empresa analisada
seguem relatados neste capitulo, de forma resumida, apresentando apenas 0s principais topicos
relevantes levantados.

Pergunta 1 — Vocé entende que seria interessante/vantajoso a empresa passar por um
processo de Internacionalizacdo das atividades?

Quando perguntados sobre as vantagens da empresa passar por um processo de
internacionalizacdo, os gerentes responderam de forma bastante focada, informando que seria
muito importante para que a empresa venha consolidar um trabalho que vem sendo desenvolvido,
ano a ano, de expansdo das atividades e do aumento de vendas da organizacdo. Todos 0s trés
entendem que seria uma grande oportunidade para a empresa e uma experiéncia muito bem
aproveitada para os que participarem do processo.

Pergunta 2 — Em sua opinido, qual o tempo necessario para que a empresa torne-se uma
organizacdo com atuacdo internacional?

Para a Pergunta 2, dois gerentes responderam que levaria em torno de 5 anos para a
empresa comecar a operar internacionalmente pois precisa estudar as variaveis do negocio,
desenvolver clientes e parceiros, 0 que levaria um tempo expressivo e bastante demanda de
trabalho.

Ja o terceiro Gerente respondeu que a empresa deveria incluir em seu Planejamento
Estratégico de longo prazo, dez anos, etapa a etapa, um cronograma de expansdo para a
internacionalizacao.

Pergunta 3 — Qual seriam as principais dificuldades de ingresso em mercados fora do
pais para a empresa?

Os trés gerentes foram unanimes em responder que a principal dificuldade é o baixo valor
agregado para a comercializagdo dos produtos.

O primeiro gerente chamou a atencdo para a questdo das diferencas cambiais que sofrem
grandes variacdes no decorrer dos meses, 0 que dificultaria e impactaria muito nas vendas, visto
que a empresa tem uma margem bastante pequena e qualquer alteracdo expressiva de cambio
colocaria em risco a operagédo. Esta observacéo foi feita pelo Gerente Financeiro.

O segundo gerente, Gerente Operacional, observou que existem muitas legislacGes
diferentes vigentes para o transporte de produtos quimicos para os diferentes paises, e esta seria
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uma dificuldade logistica inicial para a operacdo, mas que ela ndo seria fundamental para um
eventual fracasso das operagOes, pois com planejamento antecipado seria facilmente resolvido

Ja o Gerente Comercial entende que a concorréncia com grandes empresas de porte
internacional seria o principio empecilho para a internacionalizagéo..

Pergunta 4 — Qual a principal forma de ingresso que a empresa utilizaria para expandir
seus negocios para atuacao internacional?

Exportacdo ocasional foi a resposta mais coletada nestas entrevistas, mas ainda teve uma
resposta que deu conta de montar uma parceria com algum concorrente o qual possa intercambiar
diferentes produtos entre as empresas a fim de complementar os portfélios e , juntas, serem mais
competitivas.

Pergunta 5 — Em sua opinido, qual seriam as facilidades que a empresa encontraria
durante o processo de internacionalizacdo?

Para esta pergunta, surgiram diversas respostas, as quais relacionam-se: Capacidade
técnica de gestdo de projetos. Alta qualidade dos produtos. Confiabilidade da empresa no cenério
nacional. Bom relacionamento com outras companhias de produtos quimicos. Atendimento de
clientes (atualmente no Brasil) que sdo grandes corporacdes de atuagdo mundial.

5. Consideragdes Finais

Considerando a literatura referente a este tema, pode afirmar-se que a internacionalizacdo
de empresas através da exportacdo com certeza € uma tendéncia de caminho a ser seguido, visto
que os mercados onde as empresas estdo inseridos hd muito ndo é mais seguro do ponto de vista
da entrada de concorrentes distantes. Inclusive o que se percebe é justamente o contrario, cada
vez mais empresas de diferentes nacionalidades, com diferentes tecnologias a diferentes
distdncias geograficas, conseguem permear mercados proximos ou mesmo longingquos, esta
globalizacdo de mercados tende a ser uma reguladora dos dias atuais. As empresas precisam cada
vez mais buscar por novos mercados com a finalidade de continuarem longevas, caso contrario,
alguma outra organizacdo suprira as demandas dos consumidores. Tdo logo, conhecer dos
cenarios, dos processos que 0s concorrentes tanto conhecem parece ser o caminho certo para a
conquista ou permanéncia em um mercado internacional.

Posto isto, as organizacfes ndo devem estar estdticas quanto a busca de alternativas de
mercado, é imperioso que existam novas vertentes, novos caminhos para a empresa conseguir se
manter e expandir sua atuagdo. Desta forma, iniciar exportando representa, apesar de todos os
riscos da falta de conhecimento do processo, ainda o mais seguro dos meios de angariar
mercados, fazendo-se presente em outros paises, apresentando sua marca e sendo capaz de que o
mercado o reconhega como uma empresa com capacidade suficiente para organizar-se a tal porte
que permita realizar operagdes transnacionais.

Assim, pode concluir-se que os processos de internacionalizagdo sdo uma tendéncia, e que
também sdo fatores determinantes para a sobrevivéncia de determinados ramos de atividade,
principalmente onde ja existam entrantes no mercado onde a empresa esta inserida, esta deve,
obviamente tentar combater esta nova ameaca, mas nao pode limitar-se a isto, tendo em vista que
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pode buscar por oportunidades onde ainda ndo haja tdo forte concorréncia ou onde a mesma
atenda com seus produtos as demandas de mercado.

O que pode apurar-se € que a empresa, apesar de estar consolidada no mercado nacional,
deve tomar cuidado e estudar bem as a¢BGes a serem tomadas para um possivel processo de
internacionalizacdo, realizando estudos mais elaborados aa fim de detectar possiveis riscos nao
apontados neste artigo.

Além de precisar desenvolver-se no mercado internacional, deve procurar
fortalecer os seus atuais parceiros comerciais tais como transportadores, e fornecedores de
matérias-primas para que 0os mesmos tenham capacidade de fornecimento em nivel internacional
num possivel cenério de expansdo de negdcios nos proximos anos. Este trabalho deve iniciar-se
através de uma analise mais aprofundada de mercado e seguir com um planejamento formal de
expansao, devendo ser incluso em sue Planejamento Estratégico quando da criagdo do novo
periodo planejado, visto que no atual Planejamento ndo esta contemplado esta possivel expansao
de atividades comerciais.

Infere-se que viagens de prospeccdo de novos mercados devem ser realizadas
periodicamente e os resultados devem ser transmitidos em nivel organizacional tanto para
levantar quantitativamente numeros dos mercados, quando qualitativamente necessidades dos
potenciais clientes no novo mercado de atuacdo. Profissionais devem ser capacitados ou captados
no mercado para que possam detectar e apontar os possiveis mercados promissores.

Devido ao crescimento do mercado mundial das industrias quimicas e a
possibilidade de possiveis entrantes virem a ameacar 0 mercado da empresa quando ela voltar-se
para operacdes internacionais, esta deve estar sempre prospectando novos mercados e criando
alternativas de solucionar problemas com a ameaca de concorrentes mais fortes aos quais ndo tera
gerencia para impedir que instalem-se na regido onde atua.

Estar atento, atualizando sempre a analise Swot realizada neste artigo, deve tornar-se uma
atividade periddica, pois ela poderé identificar mudangas de mercado que estejam ocorrendo sem
gque a empresa possa repensar em suas estratégias e se esta mesma esta ainda alinhada ao
Planejamento proposto pela organizacao.

Mesmo com as dificuldades inerentes a operacdo de exportar seus produtos para 0s
parceiros do Mercosul que estdo ainda com baixa industrializacdo, este cenario pode modificar-se
nos proximos anos e mudancas tem de ser sempre consideradas quando trata-se de cenarios
internacionais.

Utilizar-se dos conhecimentos propostos por Minervini, onde ndo apenas 0s mercados
com proximidade geogréfica podem ser explorados, mas também outros 0s quais apresentem
caracteristicas de similaridade cultural, ou em rapido crescimento econdémico tem de ser
considerados para o pleno desenvolvimento da empresa em relagdo ao mercado global
principalmente observando que, pelo momento, as crises ocorridas em 2009 nos Estados Unidos
da América e posteriormente a crise nos paises da Zona do Euro ainda ndo afetaram
significativamente o mercado de quimicos, mas este cenario ndo e estatico e revezes podem
acontecer quando ndo séo esperados.

Nesta mesma linha de pensamento, a empresa deve pensar estrategicamente com
visdo global a todo momento, pois sendo bem sucedida em sua empreitada no Mercado Comum
do Sul, podera também pensar em ampliar sua atuacdo para mercados de maior numero de
consumidores e que demandardo maior capacidade de suprimento por parte da empresa.

Recomenda-se que a empresa mantenha o melhor a mais alto nivel de pesquisa
internamente, solicitando trabalhos voltados para o atendimento das questdes relativas a expansao
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das atividades, bem como para precaver-se contra qualquer variavel ndo prevista que pudesse ser
minimizada quando entende-se e pesquisa-se bem o mercado de atuacao.
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APENDICE A: INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS
Questionario: Internacionalizagdo da empresa de commodities quimicos da cidade de Guaiba/RS
Pergunta 1 — VVocé entende que seria interessante/vantajoso a empresa passar por um processo de

Internacionalizacéo das atividades?

Pergunta 2 — Em sua opinido, qual o tempo necessario para que a empresa torne-se uma
organizacdo com atuacdo internacional?

Pergunta 3 — Qual seriam as principais dificuldades de ingresso em mercados fora do pais para a
empresa?

Pergunta 4 — Qual a principal forma de ingresso que a empresa utilizaria para expandir seus
negocios para atuacao internacional?

Pergunta 5 — Em sua opinido, qual seriam as facilidades que a empresa encontraria durante o
processo de internacionalizagdo?
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