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RESUMO

A internacionalizagcdo de empresas € um processo importante nos dias de hoje,
principalmente com a globalizagdo que vivemos atualmente. A expansao das
empresas se tornou comum, mas ao longo do tempo um processo complexo, que
precisa ser organizado e estruturado antes de iniciar efetivamente as operagdes em
um novo pais. Dessa forma, o presente trabalho busca desenvolver um plano
estratégico para uma empresa de servigos de engenharia do setor de energias
renovaveis para realizar a sua internacionalizagédo nos Estados Unidos. Durante a
pesquisa, foi realizada a busca da melhor estratégia de internacionalizacédo, que se
encaixasse com o tipo de setor, as necessidades e os objetivos. Partindo desse
pressuposto, foi desenvolvida uma pesquisa de mercado mais aprofundada no setor
de energias renovaveis para um entendimento melhor do mesmo, uma analise SWOT
da empresa no mercado ao qual ira se inserir e uma analise da viabilidade financeira
necessaria para o estabelecimento da corporacdo no pais. Através dos dados
organizados e analisados durante o trabalho, foi concluido que seria interessante que
a empresa Alfa inicie suas operagdes por meio de estratégias menos arriscadas
financeiramente, como joint-ventures e buscasse desenvolver clientes antes mesmo
de abrir a empresa no pais, para assim garantir um retorno bem sucedido na sua

operagao.

Palavras-chave: Internacionalizagdo de Empresas; Plano Estratégico; Analise SWOT.



ABSTRACT

Internationalizing companies is a crucial process in today’s globalized world. While
company expansion has become common, over time, it has evolved into a complex
endeavor that requires careful organization and structuring before effectively launching
operations in a new country. Consequently, this study aims to develop a strategic plan
for an engineering services company in the renewable energy sector, facilitating its
internationalization into the United States. During the research process, we explored
the best internationalization strategy that aligns with the specific sector, needs, and
objectives. We conducted in-depth market research within the renewable energy
sector to gain a better understanding of it. Additionally, we performed a SWOT
analysis of the company’s position in the market it intends to enter and assessed the
necessary financial viability for establishing the corporation in the country. Based on
the organized and analyzed data, we recommend that Alfa Company initiates its
operations using less financially risky strategies, such as joint ventures. Furthermore,
we suggest proactively developing customer relationships even before officially

opening the company in the country, ensuring a successful return on investment.

Keywords: Internationalization of companies; Strategy Plan; SWOT Analysis.
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1 INTRODUGAO

Este trabalho visa desenvolver um plano estratégico para a
internacionalizagdo para os Estados Unidos de uma empresa de servicos de
engenharia, que tem como principal escopo, desenvolver projetos no ramo de
energias renovaveis. Seus principais servigos sao projetos basicos, executivos, due
diligence e engenharia do proprietario. Todos os projetos sdo desenvolvidos dentro
do setor de energia, no qual desenvolvem projetos para plantas solares, edlicas,
subestacgdes, linhas de transmissao, projetos de saneamento entre outros servicos.
Por questdes de privacidade, o nome da mesma nao sera mencionado, sendo ela

aqui nomeada como empresa Alfa.

Atualmente, com o aumento das interagdes internacionais e a globalizacéao, a
competicdo empresarial vem crescendo a cada ano, tornando o mercado cada vez
mais complexo e exigente. Assim como empresas internacionais estdo ganhando o
mercado brasileiro, o contrario também vem ocorrendo (Pereira, 2022). Entretanto,
para alcangar esse novo patamar, é necessario que a empresa se prepare
previamente e desenvolva um plano estratégico, para que de forma mais assertiva e

eficaz adentre no novo mercado pretendido (Jacinto; Liberato; Garcia, 2012).

O plano estratégico para internacionalizag&o visa unir métodos e ferramentas
que permitem realizar um estudo de mercado, a verificagao de possiveis barreiras e
vantagens, analise dos custos de transagao e implantagéo, bem como imperfeigcdes
de mercado. Dessa forma, pela complexidade do processo, o modo como uma
empresa ira se internacionalizar, dependera da sua maneira de entrada, modo como
disponibilizara seus produtos no exterior e as motivagdes de seus objetivos (Raupp,
2019).

O mercado das empresas de servicos de engenharia, especialmente aquelas
voltadas para o mercado de energias renovaveis, € um mercado em expansdo. O
setor de energias renovaveis, abrange a geracéo energética principalmente solar e
edlica, um negdcio que nas ultimas décadas vem crescendo e ganhando importancia
em todo o mundo (Esteves; Leite, 2017). Com o aumento dos niveis de gases e 0

agravamento do aquecimento global, muitos paises foram levados a implementar
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medidas mais rigorosas referentes ao assunto, tentando gerar incentivos internos

para a redugao desses gases, que intensificam o efeito estufa.

Dessa forma, a producao de energia por fontes renovaveis desempenha um
papel crucial nesse contexto, pois seus impactos ambientais sdo de forma
comparativa bem menores em relagdo as fontes energéticas originadas por
combustiveis fésseis (Cortés-Borda; Guillén-Gosalbez; Jiménez, 2015). Com o
crescimento do setor, a necessidade de empresas prestadoras de servigos que
possuam competéncia na elaboragédo de projetos eolicos e fotovoltaicos é cada vez

maior, abrindo assim espaco tanto no mercado nacional, quanto no internacional.

O mercado de energias renovaveis dos Estados Unidos é um dos que mais
cresce no mundo. Segundo o relatério da Agéncia Internacional de Energias
Renovaveis (IRENA), no ano de 2022 o pais atualizou sua capacidade liquida
energética crescendo para 32% em energia solar, 40% eolica e 24% hidrelétricas ou
marinhas. Pode-se dizer que esse crescimento € ainda o comeco, pois conforme
pesquisas realizadas pela agéncia, a tendéncia € que nos Estados Unidos se torne
cada vez mais desenvolvido com relacdo as energias renovaveis e menos
dependente de fontes energéticas a base de combustiveis fosseis, que séo fontes
ainda muito utilizadas no pais (IRENA, 2022).

Nesse contexto, empresas de engenharia especializadas em projetos e
consultorias podem ganhar cada vez mais espagco no mercado, pois sdo capazes de
gerar uma maior assertividade do custo final da constru¢cdo das usinas edlicas ou
solares. Projetos bem elaborados diminuem os riscos para o empregador, uma vez
que com os estudos realizados na fase de projeto, os ciclos da construgdo acabam
se tornando mais palpaveis e objetivos durante o processo. Desse modo,
organizagdes desse setor acabaram se tornando de grande importancia nos setores
de construgao, ja que garantem uma maior confiabilidade do custo final e das etapas
de estruturacao (Zhong, 2011). Dentro desse segmento, se encontra a empresa Alfa,
que estrutura projetos de construgcdo na area de energias renovaveis em todo
territorio brasileiro e tem como objetivo expandir sua atuagdo a outras fronteiras,

principalmente para o mercado estadunidense.

A empresa Alfa, foi fundada no ano de 2011 e no periodo estava focada no

mercado solar. Considerada uma das pioneiras no setor, possui grande experiéncia
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no mercado brasileiro e apds mais de uma década de existéncia possui um extenso
portfélio de servicos entregues. Ao longo de sua trajetéria, a empresa acabou
crescendo e ampliando seu escopo de trabalho, sempre acompanhando o mercado
de energias renovaveis e aperfeicoando seus servigos de acordo com as tendéncias
e novas tecnologias desenvolvidas. Atualmente, além dos servicos mencionados
anteriormente, a empresa aderiu ao desenvolvimento de projetos voltados para o
hidrogénio verde, técnica relativamente nova no ramo. Devido a essa experiéncia e
tempo de mercado, ganhou espago no mercado brasileiro e atualmente se encontra

como a maior empresa de projetos e consultoria de sua regiéo.

Por estar em um momento de grande ascensdo no mercado brasileiro, a Alfa
busca expandir suas fronteiras e ganhar o mercado internacional, assim como ja
conquistou o mercado nacional. Seu foco de expans&do acabou se tornando o
mercado dos Estados Unidos, pois apesar da proximidade com os paises
Latino-Americanos, as proje¢cdes de crescimento do mercado energético dos EUA
sdo mais atrativas do que a do crescimento da América do Sul inteira, incluindo o
Brasil. Segundo a Agéncia Internacional de Energia (AIE), o mercado de energia
estadunidense, tem uma progresséo de crescimento de 48.3 GW (Gigawatt) para o
ano de 2025. Ja a América Latina possui uma progressao de crescimento de 20.6
GW (AIE, 2023). Com essa diferenca, a empresa acabou optando pelo investimento
de recursos e tempo em uma adaptacdo do negocio para o mercado estadunidense
ao invés de focar na América do Sul. Nao esta descartado, porém, a prospeccgao de
clientes na regido, ainda que nao seja o foco principal da corporagdo neste

momento.

Conforme mencionado, a companhia se encontra em um momento
excepcional, em que expande cada vez mais dentro do mercado brasileiro. Com
isso, viu na internacionalizacdo, uma oportunidade de levar tanto o nome quanto sua
qualidade de servigos para novos mercados e tragou os Estados Unidos como uma
meta, ja que as tendéncias de crescimento parecem ser favoraveis. A motivacao
para essa expansao € a diversificagao e o crescimento de receita. Além desses dois
pontos, também possuem como propdsito a diversificacdo de riscos e a
oportunidade de oferecer servigos diferentes dos fornecidos no mercado brasileiro,

pois a estrutura do negdcio de energias renovaveis nos Estados Unidos é bem
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diferente da estrutura no Brasil. Apesar de mostrar-se promissor, € importante
destacar que no mercado estadunidense, grande parte das empresas do setor
possui um porte muito maior, seus servigos dispdem de um escopo mais amplo,
além da facilidade de estarem em seu pais de origem, evidenciando a existéncia de

potenciais concorrentes de alto nivel competitivo.

Dentro dessa conjuntura, a elaboragao de um plano estratégico que ajude a
empresa Alfa a se estruturar e se organizar para os primeiros passos de sua
internacionalizagcdo, se mostra de suma importancia, para que a tentativa seja

consolidada e tenha éxito.

1.1 Problema

Diante do contexto exposto, algumas questdes surgem para orientar o
processo de desenvolvimento do presente trabalho. Quais os problemas e
beneficios que uma empresa brasileira de servicos de engenharia que produz
projetos fotovoltaicos podera encontrar em seu processo de internacionalizagao?
Seria necessario uma adaptagcdo do servigo para adentrar nesse mercado novo
mercado? Quais as exigéncias do mercado quando se trata de uma empresa

estrangeira?

1.2  Objetivo Geral

O trabalho tem como objetivo desenvolver um plano estratégico de
internacionalizacdo para uma empresa de servicos de engenharia do setor de

energias renovaveis para sua insercédo no mercado dos Estados Unidos.

1.3 Objetivos Especificos
Os objetivos especificos deste trabalho s&o:

a) ldentificar as ameacas e oportunidades do processo de internacionalizagao
para o mercado pretendido;

b) Desenvolver um diagnéstico organizacional da empresa;

c) Analisar comparativamente os diferentes tipos de internacionalizagdo e
estratégias de mercado com vistas a adequar o melhor modelo para o tipo de
empresa;

d) Verificar a viabilidade financeira do processo selecionado.
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1.4 Justificativa

Com o aumento das interagdes internacionais entre os paises e o interesse de
empresas brasileiras na expansao internacional e busca pelo mercado externo, a
internacionalizagdo acaba se tornando uma alternativa e um objetivo para a
conquista de novos mercados. A empresa Alfa acredita que nesse processo, podera
adquirir mais conhecimento do setor estadunidense de energias renovaveis, ja que €
um mercado bem diferenciado e muito maior do que o mercado brasileiro. Uma

experiéncia desafiadora, com potencial para ganhos financeiros e de aprendizagem.

Devido a essa motivagao interna, o planejamento e a estruturagéo prévia para
de fato dar um primeiro passo externo € de suma importancia, ja que muitas
empresas brasileiras, acabam ndo se preparando muito bem para a
internacionalizagdo, e acabam fracassando no decorrer do processo, em razdo dos

altos custos e demandas burocraticas que sao exigidos pelo pais alvo.

Diante desse desafio, a autora deste trabalho vé o processo da
internacionalizacdo em si como uma oportunidade de aprender sobre o
desenvolvimento do mesmo e sobre a estruturacdo de um plano estratégico,

podendo desenvolver a parte analitica e pratica do processo.
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2 METODOLOGIA

O método utilizado na presente pesquisa € de natureza aplicada, com o
objetivo exploratorio e descritivo. Exploratorio pois, sera necessario a coleta de
dados para conhecimento das caracteristicas do novo mercado. Desse modo, o
trabalho também ira investigar os modelos de planos estratégicos voltados para a
internacionalizacdo de empresas, de forma a aplicar a melhor representacao
encontrada de acordo com as necessidades da empresa e suas condi¢cbes. O
estudo foi também descritivo, pois descreve o negdcio, seu contexto, seus pontos
fortes e fracos, as oportunidades e ameacas do setor e o plano proposto para a
internacionalizagcdo de suas atividades, averiguando a viabilidade das proposi¢oes
apresentadas. Trata-se, portanto, de um trabalho de carater aplicado (Souza, 2017).
A abordagem utilizada na pesquisa € predominantemente qualitativa, pois tem como
objetivo prover critério e compreensao do caso, de uma forma mais flexivel e nao
estruturada, ja que o estudo sera montado de acordo com a necessidade da

organizagéo escolhida a partir de dados internos e externos (Malhotra, 2001).

A pesquisa foi realizada no ambiente da empresa que demonstrou o interesse
no desenvolvimento desse plano estratégico. Essa pesquisa interna foi realizada por
meio de reunides de alinhamento com os diretores, com o intuito de verificar quais
0s objetivos e interesses que 0s mesmos possuem com a internacionalizagao, bem
como identificar as fraquezas da empresa e seus pontos fortes. Adicionalmente foi
realizada uma coleta de dados secundarios do mercado destino e entrevistas com
especialistas da area de internacionalizacdo de empresas e desenvolvimento. Outro
ponto analisado foi o portfélio de possiveis concorrentes, em sites e documentos
adicionais das proprias empresas ou em plataformas governamentais. A analise do
mercado destino também é uma parte fundamental da pesquisa. A partir dessas
informacdes coletadas, foi realizada a estruturacdo de uma proposta de plano
estratégico que foi modulado de acordo com as necessidades e viabilidade da

empresa objeto de estudo.

Durante o processo de desenvolvimento deste trabalho, a autora participou de
alguns eventos empresariais, como o Select USA e o Brazilian-American Chamber
of Commerce of Florida (BACCF), onde pode aprender um pouco mais sobre o
mercado estadunidense, as oportunidades do pais e burocracias. Outro ponto

importante nos eventos, foi o conhecimento coletado, onde algumas empresas de
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consultoria internacional estiveram presentes e esclareceram algumas duvidas sobre
0 processo de internacionalizagdo nos Estados Unidos. No evento Select USA
também esteve presente alguns representantes de estados dos Estados Unidos,
onde foi possivel conversar e se informar sobre as possibilidades de cada estado
para o setor de energias renovaveis. Nessas entrevistas, foram coletados dados dos

estados do Texas, Flérida e Atlanta.

Para o referencial tedrico foram realizadas buscas em plataformas de artigos
cientificos, como Web of Science e Scielo. Pesquisou-se com o auxilio de palavras
chaves relacionadas ao tema de internacionalizacdo, servicos de engenharia e
energias renovaveis. Os textos base escolhidos foram selecionados a partir das

necessidades da pesquisa, considerando sua relevancia académica.

De modo geral, pode-se dividir o desenvolvimento deste trabalho em trés
etapas gerais: a primeira etapa foi a construgdo da fundamentacgao tedrica, onde
foram utilizadas as bases de dados mencionadas anteriormente para coletar fontes
confiaveis e respeitadas do meio académico. A segunda etapa foi o estudo da
empresa e o contexto na qual esta inserida, para entender suas necessidades e
desafios. Nessa fase foi estudado tanto o ambiente interno da companhia onde
foram realizadas reunides com membros da diretoria. J& no ambiente externo, foi
realizada a busca de dados do mercado, analise de concorrentes e participacédo de
eventos de consultorias na tentativa de compreender melhor o processo e o
mercado dos Estados Unidos. A terceira etapa foi a fase de verificar a melhor
abordagem a ser utilizada pela empresa como estratégia de internacionalizacéo a
partir das teorias estudadas, relacionando-as aos desafios e necessidades

diagnosticados durante o trabalho para poder desenvolver o plano estratégico.

No quadro 1 encontra-se de forma mais detalhada o passo a passo de cada

etapa desenvolvida durante a estruturacéo deste trabalho:

Etapas Passos Objetivo Como
Primeira Construgao da Coleta do referencial | Pesquisa exploratéria
fundamentacéo tedrica | tedrico nas bases de dados
Segunda Coleta de dados da Entender melhor o | 3 reunides na
empresa perfil da empresa, | empresa, com o]
seus objetivos e | diretor e gerente do
propésitos. comercial
internacional.
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Totalizando 3 horas de
entrevistas.

Segunda Mapeamento de Buscar entender o | Coleta de dados dos
concorrentes escopo das empresas | concorrentes nos sites
no mercado e a forma | das empresas.
como estdo inseridas
Segunda Mapeamento de Pesquisa de | Coleta de dados em
mercado informacgdes do | instituicdes de
mercado, tentando | pesquisa voltadas
entender a matriz | para energias
energética do pais, os | renovaveis no ambito
lugares mais | internacional e sites
favoraveis para a | governamentais.
abertura da empresa e
burocracias.
Terceira Desenvolvimento do Entender as | Analise dos dados
plano estratégico necessidades da | coletados,

empresa e abordar as
melhores alternativas
para o processo de
internacionalizacéo e
identificar a viabilidade
financeira necessaria
para o processo.

comparando-os com a
realidade da empresa

Quadro 1 - Metodologia aplicada
Fonte: Elaborado pela autora.



19

3 REFERENCIAL TEORICO

Considerando que a finalidade deste trabalho € desenvolver o plano
estratégico de internacionalizagdo da empresa Alfa, propbde-se buscar por
ferramentas que ajudem na andlise de todos os fatores que de alguma forma,
possam auxiliar no desenvolvimento desse plano. Sendo assim, neste capitulo sera
desenvolvida a revisao bibliografica que tem como intuito, consolidar uma base
tedrica sobre o tema, evidenciando estratégias e modos de internacionalizagao, bem
como definir quais ferramentas serdo mais adequadas para o aperfeicoamento do
processo. Os seguintes tépicos serao: Processo de internacionalizagao, Estratégias

de internacionalizagdo e Plano estratégico.
3.1 Processo de internacionalizacao

A internacionalizacdo de empresas € um debate atual e recorrente, devido ao
crescimento e integragcdo do comércio internacional, sendo um segmento complexo
e dindmico que varia muito de acordo com o mercado alvo (Moreira, 2023). Toda
empresa de negocios, esteja localizada em qualquer parte do mundo, pode ser
considerada direta ou indiretamente, envolvida na gestdo e no marketing de
negocios internacionais (Holland, 1999). O processo de internacionalizagdo de uma
empresa pode variar de acordo com seu tamanho. Uma empresa de grande porte
que ja se encontra ha mais tempo no mercado enfrentara situagdes diferentes de
uma empresa que ainda estd em crescimento nas suas fases de internacionalizagao
(Andersson, 2004).

As corporacdes possuem uma tendéncia no seu processo de alcancar novos
mercados, ndo necessariamente estao esperando sua construgao gradual dentro do
mercado nacional e atacando posteriormente o mercado internacional, conforme era
o padrdao antigo. Nos ultimos anos, em um contexto mais complexo e dinamico,
surgiram alguns conceitos como: Born Globals, Global-Start-ups, International new
ventures e Instant exporters (Vitusso, 2012). Esses conceitos sao referentes a
velocidade com que algumas companhias buscam o mercado externo, muitas
dessas empresas caracterizadas em uma das abordagens anteriores, se tornam
globais ja no inicio da sua abertura, explorando o mercado internacional desde o
primeiro momento, tendo um processo de internacionalizagado acelerado (Floriani;

Vasconcellos; Morandi; Andersson, 2023). Essas diferentes teorias tentam abranger
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as novidades que véao surgindo no setor devido as adaptacdes feitas ao longo do
tempo, em razado do ambiente competitivo, do crescimento e mudangas do mercado
e da atuacao de cada corporagao (Andersson, 2004). Segundo Vitusso (2012, p.31),
‘o processo de internacionalizacdo depende do crescimento do setor ao qual a
empresa esta inserida e da velocidade com que ela inicia o processo”, nao havendo,
portanto, um roteiro pronto, pré estabelecido que se adeque a todas as empresas

nem tao pouco a qualquer contexto.

Conforme Dunning (1980, 1988 apud Melsohn 2006) desenvolveu em sua
Teoria Eclética da Internacionalizagdo a decisdo de iniciar uma operagdo de
internacionalizagdo pode ser influenciada pela perspectiva de vantagens diferenciais
que as empresas podem proporcionar no novo mercado. O autor classifica essas

vantagens em trés principais, conforme mostra o Quadro 2:

Vantagens Diferenciais

a corporagao possui abundancia de recursos
naturais ou humanos, know-how tecnoldgico,

Localizagao instituicbes regionais, tamanho do mercado,
estabilidade politica, econb6mica e regime
cambial;

Vantagem desenvolvida pela prépria
organizagado, no qual € capaz de ser melhor
comparado ao mercado estrangeiro. Esse
Propriedade ou capacidade propria recurso pode ser de natureza estrutural - como
patente, marca, capacidade tecnologia e entre
outras - e implicita, diferenciando o produto
com os outros do mercado.

E a reducdo de riscos e incertezas, quando a
empresa adere na obtencdo de economias de
Vantagem de internalizagéo escala e reduz as externalidades envolvidas no
processo de producdo, mantendo a qualidade
do seu produto.

Quadro 2 - Vantagens diferenciais.
Fonte: Elaborado pela autora com base em Melsohn, 2006.

Essa etapa do processo é importante, pois auxilia na descoberta da

diferenciacdo do seu produto comparado aos seus concorrentes estrangeiros
(Melsohn, 2006).

Quando uma companhia vai escolher o pais ao qual quer se inserir, alguns

pontos s&do levados em consideragao. Determinadas nagdes possuem vantagens na
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atragdo de empresas para o0 seu comeércio, entretanto, pode-se perceber através de
estudos realizados nas ultimas décadas, que grande parte dessas transacgdes
ocorreram entre paises com o mesmo grau de industrializagdo e ndo com vantagens
fatoriais diferentes. Assim, impulsionando transag¢des comerciais entre paises do
mesmo nivel tecnolégico, o que acaba gerando dificuldades para empresas vindas

de nag¢des menos favorecidas tecnologicamente (Andersson, 2004).

Quando mudamos a perspectiva, utilizando as empresas como referéncia dos
estudos, ha uma variagado nos resultados em relagédo a escolha do objetivo, nessa
perspectiva, as decisdes de internacionalizagao sao realizadas por meio de uma
analise racional, a partir de pesquisas, que utilizam fatores chave como:
rentabilidade, custos de transacado, salarios relativos, investimento, tamanho do
mercado e acessibilidade. Esses fatores sido levados em consideracdo pelas
corporagdes, para auxiliar na escolha de seus mercados alvo com mais seguranga
para o investidor e com mais chances de retorno financeiro (Nordstrom, 1991). Com
0 avango da globalizagdo e o aumento da internacionalizagéo, foram desenvolvidos
diferentes modelos para esse processo, aos quais tinham como objetivo ajudar a
aumentar a compreensdo da expansao internacional gradual das empresas. O
modelo mais famoso que €& frequentemente aplicado ¢é “O Modelo de
Internacionalizagdo de Uppsala”, que estrutura sua base tedrica no comportamento

da companhia (Andersson, 2004).

O modelo menciona que o processo de internacionalizagdo nao é resultado
de uma estratégia de alocagdo perfeita que se encaixa em diferentes paises
utilizando a mesma estratégia, mas sim, que € a consequéncia de um processo de
ajustes gerados através de mudancgas que se tornam necessarias no decorrer da
implementagdo da empresa no novo ambiente, ou seja, um ciclo casual de aquisigéo
de conhecimento para as mesmas, seja ele objetivo ou experimental. Esse
conhecimento s6 pode ser adquirido por meio da experiéncia propria (Melsohn,
2006). Para Andersson (2004), “o modelo de Uppsala foi operacionalizado de duas
maneiras. Primeiro, a sequéncia de entrada no mercado estrangeiro e, segundo, 0
padrao que descreve 0 compromisso crescente com um mercado Unico.”
(Andersson, 2004, p. 4). Para a teoria de Uppsala, a internacionalizacdo se

desenvolve por meio de tentativas e erros, uma vez que 0 conhecimento
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fundamental para se internacionalizar s6 é obtido pela empresa quando ela se

aventura no mercado externo e vivencia a experiéncia (Melsohn, 2006).

Outro modelo que pode ser citado € o da Escola Nordica de Negdcios
Internacionais, que surgiu de uma evolugao do modelo de Uppsala. Essa teoria
vincula a rede de relacionamentos ao processo de internacionalizacéo, hoje em dia
mais comumente conhecido como network (Pereira; Gomes, 2017). De acordo com
o0 modelo, os empreendedores possuem um papel fundamental no processo de
internacionalizagdo, no qual podem desenvolver relacionamentos - sejam eles
exclusivamente de negdcios ou pessoais - que ajudardo como ponte de entrada a
novos mercados. De acordo com Melsohn (2006), um estudo realizado 24 anos
depois do desenvolvimento do primeiro modelo citado anteriormente, os autores
identificaram que no mercado industrial, os relacionamentos de negdcios se
tornaram duradouros, quando eram baseados em confianga, conhecimento e
comprometimento. Foi possivel observar nos estudos que através de uma empresa
especifica, houve pontes de conexao a redes de relacionamento, com outros
inumeros atores, como: clientes, fornecedores, distribuidores, consultores, agentes
publicos e dentre outros (Melsohn, 2006). Desse modo, pode-se observar que ha
outras formas de entrada, diferentes das sugeridas pelo modelo de Uppsala, sem
necessariamente precisar primeiro vivenciar a internacionalizacdo para poder coletar
experiéncias e que adentrar em um novo pais, sem uma boa rede de
relacionamentos, pode tornar o processo ainda mais complicado e confuso o

processo (Hilal; Hemais, 2003).

Em suas fases iniciais, o desenvolvimento de internacionalizacédo depende
dos recursos disponiveis, do comprometimento da companhia na estruturacdo do
processo e da network. O montante de recursos nada mais é do que o capital que a
companhia esta disposta a investir em marketing, estrutura administrativa e recursos
humanos. Ja o grau de comprometimento se refere as dificuldades de encontrar e
transferir recursos para o investimento internacional, ja que se pode dizer que para
internacionalizar uma empresa os custos s&o altos com retorno gradual (Melsohn,
2006). O ultimo ponto e ndo menos importante € a experiéncia dos individuos
responsaveis pela expansao, tal que suas motivagdes, habilidades linguisticas,
conhecimento cultural, network influenciam no progresso interno da empresa. E

possivel afirmar que em setores com alto crescimento, o desenvolvimento dos
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relacionamentos com clientes e fornecedores, por exemplo, € um ponto importante
para a expansao comercial no novo mercado, pois sdo competéncias dificeis se
analisar o ambiente econdmico de insercdo da companhia, devido a sua
subjetividade (Kotler; Keller, 2018). Com isso, segundo Vitusso (2012), os membros
da equipe de gestdo que participam do processo, devem dispor uma mentalidade
altamente empreendedora e possuir experiéncias anteriores em operacdes
internacionais, além de que devem considerar os clientes como uma das questdes
mais importantes, levando em consideracdo que sdo as partes interessadas e que
disponibilizam informag¢des sobre o mercado que a empresa esta se inserindo,

gerando um conhecimento cultural a mais para a equipe.

Para Holland (1999), o unico obstaculo para que empresas de pequeno e
médio porte alcancem o sucesso em seus negdcios internacionais, € a falta de
conhecimento dos empresarios em questdo em aspectos como: finangas
internacionais, sistema de internacionalizacdo, como conquistar consumidores no

exterior, como promover seus produtos fora e entre outras questdes.

Com a analise realizada anteriormente, pode-se perceber topicos criticos
para serem observados e apontados no processo, que deve ser desenvolvido com

cautela e focado no objetivo da empresa, suas caracteristicas e no mercado alvo.

3.2  Estratégias de Internacionalizagao

Para iniciar um processo de internacionalizacdo, € necessario que se
selecione uma estratégia compativel e favoravel ao contexto em que a empresa sera
inserida. A decisdo acerca do método de entrada a ser usado € o segundo passo a
ser dado, vindo atras apenas da tomada de decisédo da participagao de um mercado
internacional, sendo também uma deciséo critica e crucial (Schneider, 2002). O
modo de entrada com que uma empresa se insere em um novo mercado é
responsavel por estabelecer as bases para uma futura rede de distribuicdo e o seu

dominio sobre seus produtos e servicos no mercado internacional (Melsohn, 2006).

Segundo Kotler e Keller (2018), antes de ingressar em um negdécio no

exterior, € necessario considerar alguns riscos, como:
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e a nao compreensdo do mercado estrangeiro por parte da empresa,
tornando o produto ou servico pouco atraente e de baixa
competitividade;

e auséncia de conhecimento da cultura empresarial do pais;

e deficiéncia no conhecimento de normas e tributos estrangeiros;

e falta de funcionarios capacitados para o processo de
internacionalizacao; e

e oscilagao da politica e economia do pais.

Desse modo, é necessario a preparagao e organizagao da empresa antes de
se iniciar a operagao internacional, tendo uma atencdo para que nao ocorram
imprevistos. Assim, um planejamento de estratégias compativeis com o negocio,
ajudara a prevenir circunstancias financeiras indesejadas, adversidades com

autoridades internacionais, sem mencionar no auxilio e organizagao do mesmo.

Para poder organizar o planejamento estratégico de uma empresa, é
necessario que sejam criadas metas aos quais descrevem os objetivos da empresa
abrangendo tanto a magnitude que deseja alcancar quanto os prazos no decorrer
das operagdes. Esses objetivos devem ser estabelecidos obedecendo alguns
critérios, como: serem organizados por hierarquia, e serem realistas e consistentes.
Outra etapa que deve ser pensada é na forma como a empresa quer chegar ao seu
objetivo, introduzindo nessa etapa a escolha das suas estratégias de entrada nos
mercados (Schneider, 2002).

As abordagens estratégicas de acesso a um novo mercado mais utilizadas
sdo: a entrada Sequencial e Pulverizada. A entrada sequencial € aquela na qual a
corporagdo se introduz no novo ambiente de forma gradual e sequencialmente. E
uma abordagem cuidadosamente planejada e que tem menos chances de
pressionar os recursos financeiros € humanos. Ja a abordagem Pulverizada é
aquela na qual a empresa entra em varios paises ao mesmo tempo. Essa estratégia
€ mais arriscada e ousada que a anterior, sendo recomendada principalmente para
empresas que possuem a vantagem de serem pioneiras e com alto indice de
competitividade. Essa técnica € comum principalmente em companhias com alto
nivel de tecnologia. Por ser uma abordagem audaciosa, ha uma grande dificuldade
de planejamento das estratégias, gerando riscos relacionados a recursos e

substancias, sendo o contrario da anterior (Kotler; Keller, 2018).
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Uma das principais estratégias utilizada pelas empresas no seu processo de
expansao comercial internacional, € a exportagao que pode ser considerada como
um processo segmentado. Em um primeiro momento, as empresas aproveitam que
esse processo precisa de baixo investimento e envolvimento no mercado externo
para expandir suas operagdes, usando essa oportunidade para desenvolver um
relacionamento com os clientes, conhecer o mercado e conquistar espago no novo
ambiente (Melsohn, 2006). Pode-se dividir a exportagao em trés tipo: a exportagao
via empresas comerciais exportadoras, exportagao para distribuidores e exportagcéao

direta; sendo descritas cada uma delas no quadro 3:

Tipos de Exportacédo

As chamadas frading companies adquirem as
mercadorias dos produtores e realizam o
Exportagao via empresas comerciais processo de exportacdo, assumindo todos os

exportadoras riscos relativos ao mesmo. Essa operagédo néo
apresenta muitos riscos ao produtor, entretanto,
diminui seu controle sobre o processo.

Nesse processo as empresas vendem seu
produto para distribuidores estrangeiros por
meio de contratos e termos de condi¢des para a
Exportagéo para distribuidores venda e distribuigdo das mercadorias. Esse
processo garante ao produtor um controle maior
sobre suas operagdes no exterior, mas possui
um risco econdmico e burocratico maior.

Nessa operagdo o fabricante é o responsavel
pelo faturamento e venda da mercadoria,
exigindo que o mesmo tenha conhecimento de
todo o processo de exportacdo. Esse é o
Exportagao direta processo que garante o total controle sob a
venda, mas faz com que a empresa arque com
os altos custos que estdo envolvidos na
operagao, mas garantindo o total controle sobre
a mesma.

Quadro 3 - Tipos de exportagdo.
Fonte: Elaborado pela autora com base em Melsohn, 2006.

Outra estratégia que pode ser utilizada para a entrada em mercados externos
€ por meio de Joint Ventures. As joint ventures sao associagdes entre duas ou mais
empresas que tem como finalidade produzir bens ou servicos em conjunto (Zilli;
Vieira; Heinzen, 2015). Elas juntam suas melhores capacidades, tecnologia e know
how para agregar na nova formacdo. Essa unido faz com que as empresas

associadas dividam os lucros, controle e riscos de operagdo. Esse mecanismo pode
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ser utilizado como estratégia, ao qual a empresa consegue ganhar experiéncia em
um novo mercado, sem precisar se expor em excesso financeiramente (Schneider,
2002). Outro ponto que essa alianca pode auxiliar, € no atendimento a exigéncias de
conteudo nacional, desse modo, fazer uma parceria com uma empresa local pode
facilitar na adaptacdo do seu produto ou servico de acordo com o que o mercado
interno consome (Kotler; Keller, 2018). Algumas empresas presentes em paises
desenvolvidos, aproveitam da estratégia para ter acesso a novas tecnologias, além
da possibilidade de consagragao e estabelecimento em novos mercados (Schneider,
2002). Outras empresas, acabam optando por esse mecanismo, pois ndo possuem
recursos financeiros, fisicos ou de gerenciamento, ndo conseguindo levar seu

empreendimento para outro pais por outro meio (Kotler; Keller, 2018).

As joint ventures possuem algumas desvantagens para os empresarios,
podendo haver conflitos de interesse entre os sécios, a respeito dos investimentos,
marketing e outras politicas internas da associacdo. Ademais, a propriedade
conjunta pode impedir uma multinacional de replicar politicas especificas de
marketing e fabricagdo para o restante do seu negdcio, trazendo limitagdes (Kotler;
Keller, 2018).

Outro mecanismo utilizado é a aquisicdo de empresas locais por meio de
investimento direto. Esse tipo de estratégia proporciona um rapido ingresso no
mercado externo e nos canais de distribuicdo. Uma vez que essa empresa ja esta
inserida no comércio local, o conhecimento de gestdo e qualificacdo dos produtos,
conhecimento do mercado e reputacédo da marca ja estdo estabelecidos, facilitando
o desenvolvimento do negdcio. Essa técnica ajuda no rapido progresso do
empreendimento, sem a necessidade de uma construgao de relacionamento com o
cliente. Um desafio desse tipo de negocio € o alto investimento, mas que pode ser
recuperado quando se estuda corretamente a empresa que sera adquirida, evitando
transtornos futuros (Zilli; Vieira; Heinzen, 2015). Outro ponto favoravel dessa
estratégia é a possibilidade de reestruturagcao da empresa adquirida. Segundo Kotler
e Keller (2018), algumas empresas apos serem adquiridas, passam por uma
reestruturacado interna e acabam expandindo seus negocios, comegando a atuar em

mais de um setor.

Uma ultima opgéo de estratégia para a internacionalizagao seria a abertura de

uma nova filial ou empresa no exterior, tornando suas operagbes presentes



27

fisicamente em outro pais. Esse tipo de investimento também se caracteriza como
investimento direto externo, por consequéncia, de alto risco. Com isso, o capital
investido também sera maior do que comparado com algumas estratégias de menor
risco (Zilli; Vieira; Heinzen, 2015). Esse tipo de mecanismo pode ser responsavel
pelas vendas, distribuicdo, armazenamento e até mesmo producdo. No setor de
servicos, muitas vezes as filiais ou subsidiarias acabam se tornando centrais de
vendas e atendimento ao cliente (Kotler; Keller, 2018). Esse tipo de estratégia deve
ser bem estudada antes de estabelecer uma decis&o definitiva, ja que possui um alto
risco. Muitas empresas nédo se preparam corretamente e abrem uma nova filial em
outro pais, onde as legislagdes, tributacdo e politicas sao diferentes as quais os
seus profissionais estdo acostumados, podendo gerar imprevistos e problemas com
0 governo, ocasionando dificuldade e até mesmo o fechamento do negocio. Dessa
forma, o estudo prévio do mercado e do pais sdo de extrema importancia para a

adaptacao do novo empreendimento (Melsohn, 2006).

Pode-se perceber, que nenhuma das estratégias apresentadas anteriormente,
sdo perfeitas e possuem certas desvantagens. Com isso, como uma forma de
sintetizar, no quadro a seguir mostra as vantagens e desvantagens de cada uma das

estratégias mencionadas anteriormente.

Analise das estratégias de internacionalizagao

Estratégias Vantagens Desvantagens
- Baixo risco; - Alta tributacao;
- Baixo investimento; - Retorno financeiro lento;
- Oportunidade de adquirir [ - Legisla¢cdes rigidas e com
Exportacao conhecimento para uma futura | grandes exigéncias de
expansao; adaptagdo do produto ou

- Possibilidade de utilizar | servigo.
agentes externos no processo.

- Baixo investimento; - Definicao de termos que

- Aumento de oportunidades e | agradem as partes envolvidas;
Joint Venture exploragao de novos mercados | - Tomada de decisoes;

- Risco baixo; - Controle sobre os processos

- Ganho de conhecimento; internos;

- Rapido ingresso no novo | - Alto investimento;

mercado; - Adaptagdo a mao de obra
Aquisicio - Clientes fastabelecidos; local; )

- Conhecimento do mercado | - Adaptagcdo do produto para

local; as legislagdes do pais;

- Diminuigao da concorréncia;
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Filial

- Faturamento na moeda local;

- Produto se torna local, | intelectual;
quebrando a discriminagdo | - Retorno financeiro lento e
contra produtos estrangeiros; gradual;

- Diminuicdo da tributagéo
sobre o produto ou servigo;

- Variagdo de receita da
empresa;

- Proximidade com o cliente.

- Alto investimento financeiro e

- Necessidade de conquistar
espaco no mercado;

- Adequagao da empresa as
legislagcbes e tributacdo do
pais.

Quadro 4 - Tipos de Estratégias de Internacionalizagéo.
Fonte: Elaborado pela autora com base em Zilli; Vieira; Heinzen, 2015.

Dado isso, €é possivel verificar que em todas as estratégias de
internacionalizacdo existem vantagens e desvantagens de entrada, sendo
necessario o estudo de mercado e diagndstico de quais riscos a empresa se propde
a correr. Desse modo, a sec¢ao seguinte ira explicar alguns métodos de estruturagéo
de um plano estratégico, que podem ajudar uma empresa a identificar quais riscos o

seu negocio sera exposto e quais as vantagens tera com a sua expansao.

3.3 Plano Estratégico

Ao investir em um mercado internacional, todas as caracteristicas desse pais
devem ser analisadas cuidadosamente. Essas caracteristicas podem ser:
demograficas, geograficas, financeiras, econdbmicas e culturais. Embora sejam
elementos sobre os quais o investidor ndo possui um controle direto, estudos
minuciosos podem minimizar os riscos de sua influéncia sobre o negdcio.
Geralmente, os estudos realizados sobre essas caracteristicas sdo feitos por meio
de pesquisa de mercado, focada no pais a investir, podendo ter o auxilio de uma
empresa de consultoria ou profissional especializado na area. Esses estudos podem

ser considerados a base para o plano estratégico da empresa (Holland, 1999).

Estabelecer uma estratégia bem definida de acordo com o que é essencial
para a empresa garante sua sobrevivéncia no novo ambiente econdmico, que pode
ser marcado por mudangas intensas e rapidas. Definir quais sdo as prioridades da
empresa é uma das etapas importantes do aprimoramento de um plano de negocios,
pois permite que o plano estratégico seja desenvolvido de acordo com seus
objetivos e especificidades (Vitusso, 2012). Um grande desafio para as empresas

que estao internacionalizando é o entendimento dos diferentes ambientes nos quais
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estdo atuando. E importante que a corporacéo estude o ambiente de marketing no
qual estd se inserindo e verifique como funcionam as estratégias de vendas,

comunicacao e distribuicdo do pais alvo (Schneider, 2002).

Conforme Schneider (2002, p.14) menciona:

Os conhecimentos de marketing internacional sdo adotados em ambientes
internacionais que apresentam diferentes niveis de incertezas. Nesses
mercados, normalmente, estdo presentes variaveis incontrolaveis que
devem ser objeto de profundo estudo por parte da organizagdo, para que
consiga adaptar-se, com sucesso, as mesmas. Em cada ambiente de
marketing internacional, existem elementos caracteristicos como, por
exemplo, a competicdo, as politicas, as leis e o comportamento dos
consumidores.

A definicdo das estratégias podera ser definida de acordo com os pontos
fortes da empresa, que devera escolher quais atividades a destacariam em uma
posicdo unica e valiosa dentro do novo mercado, para ter a possibilidade de se
diferenciar da concorréncia (Porter, 1996). Essa delimitagdo no escopo € visto como
trade-offs, que consiste na empresa escolher realizar uma atividade na qual tenha
mais dominio e abrir mado das demais, no primeiro momento que vai realizar o
processo. Essa escolha deve possuir coeréncia com o meio em que a firma esta
inserida e estar de acordo com seus objetivos e as estratégias estabelecidas
(Vitusso, 2012). Dentro dessa escolha, também deve-se avaliar os fatores nos quais
o investidor possui controle. Esses fatores sdo: estratégias do produto, preco,
distribuicao e promogao (Holland, 1999).

Segundo Ruokonen e Saarenketo (2009), um dos principais desafios que as
organizagdes enfrentam ao iniciarem sua internacionalizagao é alcangar o equilibrio
da sua orientagdo estratégica. Para isso, € importante se atentar aos procedimentos
que devem ser analisados, e um deles seria as regulamentagdes governamentais do
pais destino. Essas regulamentagdes mudam de acordo com cada nagao e podem
estar relacionadas com leis ambientais, tarifas e/ou licengas de importagéo e
controle de qualidade. Essas diretrizes governamentais sao fatores significativos que
influenciam e contribuem para o processo de adaptagdao do produto ao mercado
estrangeiro, outra etapa importante de definicdo do plano de negdcios (Holland,

1999).

Ha algumas questdes que devem ser incluidas na formulagdo do plano de

negocios, uma vez que a empresa necessita ter objetivos bem definidos, bem como
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as atividades que ira oferecer no novo mercado, qual o pais, regido do mesmo se
tiver um territério extenso e o responsavel por iniciar esse processo de entrada (Zilli;
Vieira; Heinzen, 2015). Esse processo é a elaboracdo de um planejamento
estratégico, no qual utiliza as caracteristicas das empresas e do préprio plano
estratégico e aplica nas mesmas, nao incluindo nessa etapa a implementagéo e o
controle que a corporacao deve ter apds o seu estabelecimento no novo mercado
(Migliato, 2004). Na figura 1 se encontra uma representacdo simples do processo,

exemplificando as etapas do processo:

Figura 1 - Processo de desenvolvimento da estratégia de empresas.

Etapa 1 - Apresentaciio da técnica e conscientizacio do empresirio

Frapag ? - Vicga aoeral da empresa
Estabelecimento Estabelecimento Estabelecimento

da missdo da visdo dos valores

Etapa 3 - Diagnostico estratégico

Analise Analise Fatores
externa interna criticos de
SUCESS0

Etapa 4 - Elaboracio da estratégia

Identificacdo da Escolha da
estratégia atual estratégia futura

Etapa 5 - Definiciio dos objetivos, metas e acies

Elaboracio de

Definicoes dos Definigio das um plano com as
objetivos metas agoes, projetos e

investimentos

Etapa 6 - Apresentacio do plano para a organizacio

Fonte: Migliato (2004, p. 61).
A missao corporativa, que € o primeiro passo do processo, € a definigdo do

negocio, ou seja, o0 porqué da existéncia da empresa. Com o passar do tempo, a
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missdo pode mudar e se adaptar as novas oportunidades que surgem com as
condigdes do mercado. Para que a missao da empresa seja definida, € necessario
que se responda alguns questionamentos pertinentes, como: Qual &€ o nosso
negocio? Quem € o nosso cliente? Qual o valor agregado que o nosso produto tem
para o cliente? Como deveria ser o nosso negocio? Esses questionamentos sdo o
inicio para a determinacdo da missdo e que ajudardo na estruturagdo no plano

estratégico (Kotler; Keller, 2018).

Outros dois pontos importantes sdo a definicdo da visdo e dos valores da
empresa. A visdo da empresa € a orientagao para os dirigentes da empresa, quando
se refere as suas acgbes e decisbes, baseadas na sua filosofia, valores, postura
ética, aspiragdes e desejos que a corporagao preza (Migliato, 2004). Os valores sao
um complemento da visdo, um conjunto de critérios que ajudam a alinhar os
funcionarios com os propésitos da empresa. Normalmente as companhias buscam
contratar colaboradores que se orientam por valores parecidos com a mesma, tendo
maior possibilidade de permanéncia do funcionario que se identifica com o ambiente
de trabalho e éxito em transparecer para o cliente a imagem que a empresa quer
levar (Kotler; Keller, 2018).

Para ajudar nesse processo de desenvolvimento do plano estratégico,
pode-se utilizar as estratégias genéricas desenvolvidas por Porter. Essas estratégias
sdao uma analise mais ampla, que podem ser aplicadas a qualquer tipo de empresa,
qualquer tipo de industria e em qualquer etapa de desenvolvimento que a empresa
se encontre e sao utilizadas antes de qualquer outra estratégia corporativa. Esse
mecanismo pode ajudar a corporagdo a identificar uma postura competitiva
compativel com o modelo do negocio, diminuindo o vasto leque de combinagbes
estratégicas que um pesquisador teria que considerar durante o estudo de mercado,
sendo um dos passos iniciais do plano estratégico (Carneiro; Cavalcanti; Silva,
1997). As estratégias genéricas de Porter sao divididas em tipos: lideranga total em

custo, diferenciagao e enfoque.

A Liderancga Total em Custos, € uma estratégia na qual a empresa busca ter
custos menores de produgao e distribuicdo, a fim de poder oferecer pregcos mais
baixos do que seus concorrentes, aumentando sua participagdo no mercado. Essa
técnica € mais indicada para corporacbes que sao competentes nos setores de

engenharia, compras, fabricacdo e distribuicdo fisica (Schneider, 2002). Desse
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modo, seu foco principal é fazer com que seu prego seja menor do que o do seu
concorrente, mantendo o seu custo mais baixo e utilizando-o como um mecanismo
de defesa na disputa de precos do mercado. Essa visdo desenvolvida por Michael E.
Porter, acredita que quando se fala de custo em uma industria, apenas um “lider”
pode se destacar e dominar o mercado, mantendo o equilibrio de precos entre os

concorrentes (Carneiro; Cavalcanti; Silva, 1997).

A estratégia de diferenciagdo também é outro pilar desenvolvido por Porter
quando se fala em vantagem competitiva. Nesse ponto, € abordado que para que
uma empresa saia na frente nas vendas, € necessario que o seu produto se
diferencia dos demais, sendo considerado pelos consumidores como unico
(Carneiro; Cavalcanti; Silva, 1997). Desse modo a empresa precisa buscar atingir
um desempenho elevado em uma area de beneficios ao cliente, que € bem
valorizada no mercado. Se caso uma empresa busca se destacar na qualidade dos
seus produtos, ela vai precisar utilizar das melhores matérias primas, mao de obra
qualificada e uma boa comunicag¢ao para repassar ao mercado sua diferenciagao e
valor (Kotler; Keller, 2018).

O ultimo ponto destacado por Porter € enfoque, no qual € importante que a
companhia se especialize em um mercado ou setor, conhecendo-o com estudos
minuciosos e a partir disso, com o objetivo de atender melhor o seu alvo quando

comparado a seus concorrentes (Kotler; Keller, 2018).

Conforme Carneiro; Cavalcanti e Silva (1997, p.10)

O alvo, ou escopo estratégico deve ser suficientemente estreito, de forma a
permitir que a empresa o atenda mais eficientemente ou mais eficazmente,
e pode ser definido sob diversas dimensdes: tipo de clientes, linha de
produtos, variedade do canal de distribuigdo, area geografica.

Esse mecanismo, unido com a estratégia de lideranca total de custos e
diferenciagdo podem ajudar com que a empresa se destaque no mercado e
mantenha sua posigdo no mesmo (Kotler; Keller, 2018). Apéds feita essa analise mais
ampla, na qual é identificado algumas caracteristicas da empresa, podemos partir
para a analise SWOT, que busca identificar a posicao da empresa no mercado,

avaliando o macro e microambiente.
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3.3.1 Analise SWOT

Segundo Kotler e Keller (2018), a analise SWOT ¢é a avaliagdo de forgas,
fraquezas, oportunidades e ameacas de uma corporagao no ambiente que ela esta
inserida, que comumente &€ denominada analise SWOT que vem do termos em
inglés: strengths, weaknesses, opportunities, threats. Essa avaliacdo pode ser feita
no referente ao ambiente externo e interno da empresa. As oportunidades e
ameacas, podemos utilizar uma perspectiva mais externa, na qual monitora-se
fatores macroambientais que possuem a capacidade de afetar a atragao de lucros.
As oportunidades se referem a area de necessidade do comprador com determinado
produto ou servigo e pode originar a partir de trés principais motivos: oferta de
escassez, oferta de um bem ou servico que possui qualidade superior comparado
aos demais no mercado e oferta de um bem ou servigo totalmente novo. As
ameacas sao os desafios que a companhia enfrenta no mercado, podendo acarretar
na deterioracdo das vendas e lucros, caso ndo esteja preparada para as mudangas

do mercado e agao dos concorrentes.

Quando voltamos nossa visdo para o ambiente interno da empresa, podemos
analisar as forgas e fraquezas que a companhia pode expor no negdécio. Quando se
percebe uma boa oportunidade € necessario também que a empresa verifique a
melhor estratégia para tirar o melhor proveito delas, com isso, a companhia precisa
frequentemente analisar suas forcas e fraquezas internas para estar preparada
(Kotler; Keller, 2018). Nesse processo € necessario que seja feito um estudo sobre
as competéncias da companhia ou auséncia das mesmas, para que possam ser
aproveitadas as oportunidades e reagir rapidamente as ameagas do mercado
externo (Schneider, 2002).

Para realizar a analise do macro e microambiente € preciso analisar algumas
variaveis. Quando falamos do macroambiente, verificamos situacbes fora da
corporagdo, que nos ajudam a definir as oportunidades e ameacgas. Para poder
definir os pontos anteriores, analisa-se fatores como: econdmicos, politicos e legais,
sociais, demograficos, culturais, tecnoldgicos e naturais. Ja quando mencionamos o
microambiente, nos referimos a recursos internos da organizacado, definindo os
pontos fortes e fracos. Com isso podemos analisar fatores como: recursos internos

de pessoas, financeiro, instalacdes, sistemas, ativos de mercado, base de clientes,
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controle de fornecedores, qualidade do produto e planejamento interno (Appio;

Scharmach; Silva; Carvalho; Sampaio, 2009).

Na tabela abaixo, sera apresentado alguns exemplos de variaveis utilizadas
para a analise macro e microambiente, conforme cada um dos fatores da analise
SWOT:

Ferramentas da analise SWOT
Macroambiente Microambiente
- incentivos comerciais; - Profissionais
- financiamentos especiais qualificados;
bancarios; - inovagao;
Oportunidades - baixa triputagé!q; _ - qualigiade do prodqu;_ Forcas
- economia equilibrada; - amplitude de atuagéo;
- cultura predominante; - atuacgéo comercial
- clima apropriado; consolidada;
- alta demanda. - marketing especializado.
- crise econdmica; - lideranga despreparada,;
- alta tributacao - relacionamento com o
- altos custos cliente defasado;
- grande concorréncia - custos elevados no
Ameacas - restricdes comerciais produto; Fraquezas
- aumento das taxas de - inexperiéncia no
juros; mercado;
- crise politica; - falta de planejamento;
- desastres ambientais.

Quadro 5 - Ferramentas para a Analise SWOT
Fonte:Elaborado pela autora com base em Leite; Gasparotto, 2018.

ApOs feita a analise tanto interna quanto externa da empresa em relacéao ao
mercado, é realizada a formulagao das metas, estabelecendo sua proporgao e prazo
para alcancar seus objetivos no novo ambiente. Grande parte das unidades de
negocio buscam estabelecer objetivos aos quais incluem a lucratividade,
crescimento em vendas, aumento na participacdo do mercado que esta se inserindo,
contencdo de riscos, inovagao e imagem. Com as metas estabelecidas, pode-se
partir para a organizagao do plano de agéo, no qual é tragado as orientagbes mais
favoraveis para que a empresa alcance suas metas e objetivos. Apds essas fases, a
implementagéo pode ser iniciada, com um acompanhamento através do feedback e
controle, adaptando a empresa e o plano estratégico de acordo com as mudangas

do mercado e dos seus interesses (Kotler; Keller, 2018).
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4 APRESENTAGAO DA EMPRESA

Para iniciar a estruturagdo do plano estratégico, € necessario apresentar as
peculiaridades da empresa Alfa, o mercado no qual esta inserida e os motivos pelos
quais os socios optaram por iniciar o processo de internacionalizacdo da mesma.
Com isso, neste capitulo sera apresentada de forma detalhada a empresa Alfa e
suas caracteristicas, informacdes que serao necessarias para a compreensao dos

capitulos seguintes e para o entendimento do plano estratégico.

4.1 A Empresa Alfa

A empresa Alfa foi fundada em 2011 em Florianépolis, no Estado de Santa
Catarina, oferecendo servigos de engenharia no setor de energia solar, comegando
primeiramente com projetos para casa e atualmente trabalhando apenas com o
desenvolvimento de projetos de obras publicas. Foi uma das pioneiras do setor de
energia solar no Brasil e atualmente possui cerca de 300 funcionarios, na sua
grande maioria engenheiros. Participou da construcédo de 1% da matriz solar
energética brasileira e seu faturamento foi de aproximadamente 650 milhdes de
reais no ultimo ano. Esta entre as 3 principais empresas de consultoria de
engenharia do sul do pais. Seu grande ponto forte é a qualidade dos profissionais
responsaveis pelo desenvolvimento dos projetos, que sao conhecidos e admirados
no setor por sua experiéncia e expertise, portanto, utilizando como estratégia de

mercado a qualidade dos servigcos e 0 preco competitivo.

Com o passar dos anos e seu crescimento, a empresa aumentou seu escopo
de trabalho na area de energias renovaveis, prestando servicos nos setores de:
energia solar, energia edlica, pequenas centrais hidrelétricas, armazenamento de
energias, gas natural, hidrogénio verde, saneamento e sistemas de transmisséo.
Tem o objetivo de sempre se manter atualizada no mercado buscando conhecimento
nas novas tecnologias que sao desenvolvidas e apresentadas ao setor. Dentro
dessas areas, realizam o desenvolvimento de projetos basicos, projetos executivos,
engenharia do proprietario, due diligence, parecer técnico e estudos de viabilidade,
tudo de acordo com as solicitagbes de cada cliente e as caracteristicas da area que
o projeto sera desenvolvido. Os principais servigos prestados atualmente pela

empresa, sao: projeto basico, projeto executivo e engenharia do proprietario.
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a. Projeto Basico

Antes de explicar o que de fato € um projeto basico, € necessario voltar
alguns passos e definir o que de é um projeto elétrico. O projeto elétrico é a etapa
inicial de uma construgdo, onde € elaborado a partir de uma planta baixa, os
detalhes do sistema elétrico, listando todos os componentes necessarios para
instalagdo, pontos de utilizagdo e outros itens importantes para a distribuicdo de
energia (Willich, 2022). A partir dessa explicagdo, pode-se descrever que o projeto
basico é a estruturacdo da obra, no qual deve propiciar eficiéncia, segurancga,
economia, compatibilidade entre os sistemas envolvidos e facilidade de manutencéo,
principalmente quando se trata de projetos de grande escala. O mesmo deve ser
desenvolvido com base nas indicacbes dos estudos técnicos preliminares, que
garantem a viabilidade técnica, o adequado tratamento do impacto ambiental da
construcéo, possibilidade de uma avaliagdo dos custos da obra e definicdo de
métodos e prazo de execucdo. O principal objetivo do projeto basico na pratica, é o
levantamento de custos (UFJF, 2019).

b. Projeto Executivo

O projeto executivo nada mais é do que um complemento do projeto basico, e
tem como objetivo reduzir os erros durante a execug¢ao da obra ou servico, a fim de
evitar retrabalhos, promovendo uma eficacia maior no desenvolvimento da
construcdo. Além das competéncias técnicas que um projeto basico possui, o projeto
executivo acrescenta mais alguns itens em seu escopo, adicionando mais detalhes
construtivos e de montagens, necessario para um bom andamento da obra (UFJF,
2019).

Conforme o manual técnico desenvolvido pela Faculdade Federal de Juiz de
Fora (2019, p. 17):

O Projeto Executivo é formado pelo conjunto dos elementos necessarios e
suficientes a execugdo completa da obra, de acordo com as normas
pertinentes da ABNT, com nivel adequado de detalhamento dos elementos
a construir ou reformar e compatibilizado com o projeto arquiteténico e
demais projetos dos outros subsistemas da edificagdo. O Projeto Executivo
devera apresentar detalhamento de todos os elementos necessarios a
realizagdo do empreendimento, de todas as interfaces dos sistemas e seus
componentes. Os documentos do projeto executivo devem trazer todos os
detalhes construtivos com base no projeto basico aprovado pela
fiscalizagao.
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c. Engenharia do Proprietario

A engenharia do proprietario € um contrato na qual uma pessoa que nao
possui experiéncia na area de construcdo, contrata uma empresa ou pessoa
especializada no setor para acompanhar a obra, evitando falhas e desperdicios.
Dessa forma, a equipe contratada acompanha o cronograma e orgamento para
manter o proprietario da obra atualizado sobre o andamento da construgdo. Esse
tipo de contrato envolve o gerenciamento ativo e a fiscalizagdo de todas as etapas

do processo, desde o seu inicio até sua entrega efetiva (ESSS, 2022).

4.2  Principais clientes no Brasil

No mercado nacional, a empresa Alfa estad presente em projetos publicos e
privados, administrados pelos principais players e construtoras. Seus clientes variam
bastante, desde grandes construtoras nacionais e internacionais presentes no Brasil,
até mesmo investidores de pequenas usinas solares, devido ao portfélio da empresa

e sua amplitude de servicos prestados.

A corporacdo sempre busca na ampliagdo da sua carteira de clientes,
participando de eventos, buscando apresentar seu trabalho e conquistar ainda mais
espaco no mercado brasileiro de energias renovaveis. Também procura participar de
leildes realizados pela Agéncia Nacional de Energia Elétrica (ANEEL), onde
consegue divulgar ainda mais seu trabalho, ganhando assim mais espago no setor e

mais clientes.

4.3  Estrutura da empresa no Brasil

A empresa Alfa possui atualmente cerca de 330 funcionarios, sendo em sua
grande maioria engenheiros especializados nas areas de construcao civil e elétrica.
O setor de engenharia é subdividido por areas, onde cada setor possui um gerente
especializado em sua esfera de trabalho, responsavel pelos projetos da equipe. Os
setores de engenharia sdo subdivididos em: solar, subestacéo, linha de transmisséo
e rede de média tensdo, engenharia do proprietario, comissionamento, edlico e
saneamento. Dentre as geréncias de engenharia, existe um diretor responsavel que

responde ao CEO da empresa.
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As areas administrativas sao divididas de acordo com cada fluxo de funcgdes,
ou seja, seguindo o fluxo normal da maioria das empresas. O setor de suprimentos
se reporta a engenharia e as outras areas como: comercial, financeiro, controladoria,
fiscal, recursos humanos e Tl se reportam diretamente ao CEO. Grande parte dos
funcionarios se encontram na sede da empresa em Floriandpolis, entretanto, uma
outra parte fica nas obras para acompanhamento e uma minoria esta presente na

filial em Sao Paulo.

4.4 A Internacionalizagdo da Empresa Alfa

O projeto de internacionalizacdo da empresa vem sendo estudado desde o
ano de 2022. Com o crescimento do mercado brasileiro no setor solar e por ser uma
das empresas pioneiras no ramo, a empresa Alfa apresentou um alto crescimento
nos ultimos anos. Com essa ampliagdo, a possibilidade de expandir para outros
paises passou a se tornar uma nova ambi¢ao. Outro motivo que levou a empresa a
buscar novos mercados, € a expectativa de diminuicdo dos investimentos no setor.
Com o alto numero de investimentos em energias renovaveis que aconteceu na
ultima década, a tendéncia € que para os proximos anos, o mercado diminua a
demanda e estabilize, dessa forma, a empresa esta em busca de novos mercados,
para diversificar sua receita, oferecendo seus servigos para paises que precisam do

mesmo.

Esse sonho veio crescendo e se tornando uma possibilidade mais viavel
dentro da empresa Alfa a partir do momento em que foi fechado o primeiro projeto
internacional no Peru, o que proporcionou uma nova experiéncia e vontade de
crescer ainda mais para outros paises. Por ser um processo complexo e que exige
um investimento alto, a empresa acabou postergando a abertura de um escritorio
fora do pais, dando um passo para tras e retornando o processo de estudo de
mercado e levantamento de custos. Para lidar melhor com as complexidades
relacionadas aos negocios internacionais, foi necessario o investimento em um
profissional com experiéncia em expansao comercial, desse modo, o setor comercial

acabou sendo dividido em dois, em nivel nacional e internacional.

Com a criacdo de um comercial internacional, a companhia ampliou seus

estudos de mercado, deixando esse novo setor responsavel por pesquisa de novos
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negocios, expansao e prospecgdao de novos clientes no exterior. Durante essas
pesquisas, ficou constatado que o mercado dos Estados Unidos seria uma étima
oportunidade, devido ao seu tamanho, pois o setor de energias renovaveis do pais é
um dos maiores do mundo, principalmente nos estados do Texas e Florida, que
estdo apresentando um grande investimento e desenvolvimento para os proximos
anos. No decorrer das pesquisas, ficou definido que o primeiro servico a ser
explorado e oferecido no pais seria o solar, devido a experiéncia da empresa no

ramo.

Durante o desenvolvimento do presente trabalho, a empresa Alfa conquistou
espagco no mercado europeu, conseguindo prospectar um novo cliente portugués
que fechou o primeiro projeto da companhia na Europa, trazendo uma nova
experiéncia internacional e ampliando os horizontes da internacionalizacdo. Esse
novo mercado pode auxiliar a empresa na ampliacdo do portfélio internacional e na

conquista de novos clientes.

4.5 Analise de Concorrentes nos Estados Unidos

A concorréncia nos Estados Unidos € um ponto delicado para se tratar. O
mercado estadunidense, de uma forma geral, € amplo no sentido de ter espacgo para
todos os tipos de servico e ao mesmo tempo bem subdividido, pois possuem
empresas que vendem produtos muito especificos, que se encaixam apenas em um

determinado tipo de mercado.

Quando entramos no setor de energias renovaveis estadunidenses,
comparado com o Brasil, a forma como os negécios funcionam é diferente. No Brasil
para a construgdo de uma usina solar de grande escala, os servigos acabam sendo
subdivididos. Uma empresa de grande porte compra o projeto e vai subcontratando
outros servigos como: projetos de viabilidade e de construgdo, a construgdo, as
montadoras de painéis, os controladores da usina e entre outros. Ja nos Estados
Unidos, a grande maioria das empresas realiza os projetos do comego ao fim,
fazendo desde a compra da propriedade, os projetos da construgédo, a construgao

efetivamente e até mesmo a distribuicdo da energia.

De modo geral, as companhias de grande porte do setor solar se enquadram

na caracteristica de epecistas, ou seja, que exercem esse escopo geral de servigos
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ao Estado. Dessa forma, os projetos que sdo oferecidos pela empresa Alfa, séo
realizados dentro das proprias epecistas, n&o necessariamente sendo
subcontratados conforme ocorre no mercado brasileiro. Atualmente, grande parte
dos projetos solares estadunidenses estdo sendo construidos nesse modelo full

EPC, ndo havendo muito espacgo para consultorias.

Outro concorrente do setor solar sdo os desenvolvedores solares. Empresas
desse ramo podem realizar o trabalho de EPC ou pode realizar servigos de forma
segmentada, fazendo s6é a compra do terreno ou apenas os projetos. Possuem o
conhecimento e a méao de obra para todas as etapas, mas podem entrar em um
projeto apenas em algumas fases, sendo de acordo com a necessidade ou o

interesse da empresa.

No quadro 6, segue um breve resumo comparativo dos servigos oferecidos
pelas empresas da area de construcdo de usinas de grande escala, sendo
selecionado apenas os dois principais tipos de servicos dominantes nesse setor e 0
servico que uma empresa de consultoria como a empresa Alfa ofereceria, e sua

predominancia no mercado estadunidense de energia solar:

Analise de Concorrentes

Tipo de empresa Servigos oferecidos Nivel de predominancia
EPC Obra completa Alta
Desenvolvedores Obra completa ou etapas do servigo Média

Apenas etapas de projeto e estudos de

L o . o Baixo
viabilidade e auxilio na fiscalizacdo da obra

Consultorias

Quadro 6 - Tipos de empresas e suas caracteristicas.
Fonte: Elaborado pela autora.

Dentro das categorias abordadas anteriormente e o seu grau de relevancia no
setor de energias renovaveis, algumas empresas possuem um grande destaque no
mercado solar dos Estados Unidos, onde detém um numero consideravel de obras.
No quadro 7, encontram-se algumas companhias que tiveram no ano de 2023 uma
grande participagdo na construcdo de usinas solares de grande escala no pais e 0

principal servigo oferecido.

Empresas dominantes no setor solar em 2023
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Nome da empresa Principal Servigo Oferecido
Quanta Services EPC
McCarthy Building Companies EPC
Lightsource bp Desenvolvedora
Pine Gate Renewables Desenvolvedora
Black & Veatch EPC
Green Development Desenvolvedora

Quadro 7 - Principais empresas do mercado solar nos EUA em 2023
Fonte: Elaborado pela autora com base em Solar Power World, 2024.

Além dessa disparidade no desenvolvimento dos negocios nesse setor entre
0s paises, as empresas estadunidenses se mostram mais fechadas quando se fala
de um servigo prestado por estrangeiros, trazendo esse obstaculo cultural na
conquista de clientes. Entretanto, algumas empresas estrangeiras conhecidas
internacionalmente, conseguiram garantir seu espago no mercado estadunidense se

tornando grandes epecistas, dentre elas encontram-se: a Engie, Acciona e Siemens.

Apesar dessas dificuldades, algumas das empresas presentes nos Estados
Unidos ja sao clientes da empresa Alfa no mercado brasileiro, podendo ser uma
porta de entrada para a mesma. Além disso, a empresa pode transformar um
concorrente em um possivel cliente, oferecendo tanto para as epecistas quanto para
as desenvolvedoras seus servicos, como forma de terceirizagdo. Outra forma de
entrada possivel para a empresa Alfa, é iniciar um relacionamento com as
corporagdes de nicho, ou seja, aquelas que realizam um escopo menor do que as
epecistas, na tentativa de formar parcerias para o crescimento no mercado
estadunidense. Essas parcerias seriam apenas indicagdes ou trocas comerciais,

mas cada empresa manteria sua independéncia.

4.6 Demandas do mercado Solar dos Estados Unidos

O mercado de energias renovaveis em todo o mundo vem crescendo ao
longo dos Uultimos anos, na tentativa de diminuir a dependéncia por fontes
energéticas providas da queima de combustiveis fosseis, devido ao aumento das

alteragdes climaticas atribuidas ao aquecimento global e poluigdo ambiental,
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piorando a emissdo dos gases do efeito estufa. Dentro desse contexto, muitos
paises iniciaram o processo de transi¢do energética, utilizando politicas de incentivo
como ferramentas para transformar suas economias em economias de baixo
carbono (Shang; Hanb; Gozgor; Mahalik; Sahoo, 2022).

Com isso, os Estados Unidos € um dos paises que incorporou nas suas
politicas, incentivos as empresas e a populagcdo, para estimular a transicdo
energética no pais. Segundo a Agéncia Internacional de Energias Renovaveis, os
Estados Unidos € o segundo maior pais em geragado energia solar do mundo,

estando atras apenas da China conforme apresentado na Figura 2.

Figura 2 - Ranking dos 10 paises com maior capacidade de energia renovavel
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Fonte: IRENA (2023).

Sua capacidade de geragao de energia no ano de 2023 ficou em torno de
137.725 MW (IRENA, 2024). Outro ponto importante, é a previsao de crescimento do
pais para os proximos anos, que segundo a Agéncia Internacional de Energia (AIE),
quando se trata de capacidade publica, até o ano de 2028 o Estado pretende
crescer 182.4 GW de capacidade instalada, sendo que no periodo de 2017 a 2022 o

pais instalou cerca de 65.2 GW, conforme apresentado na Figura 3:
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Figura 3 - Crescimento da capacidade de geragao de energia em 5 anos
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Fonte: AIE (2023).

Desse modo, com o mercado em crescimento, os projetos e obras também
estdo em movimentagdo, o que torna o mercado atrativo para empresas de
engenharia de todo o mundo, principalmente de paises do ocidente e que possuem
uma proximidade cultural e psiquica com o pais, se comparados com 0s paises

orientais.

O mercado de energia solar pode ser dividido em duas categorias. O mercado
de geracéo distribuida (GD), onde a capacidade maxima de geragao é de até 5 MW
e o mercado de geragao centralizada (GC), que sdo as usinas com capacidade
superior a 5 MW (ABSOLAR, 2024). Segundo a Solar Energy Industries Association
(2024), a demanda no mercado solar dos Estados Unidos vem crescendo ano a ano,
entretanto o mercado de geracdo distribuida acabou diminuindo sua demanda,
devido a altas taxas de juros e transicao no faturamento liquido. Desse modo, o que
vem aumentando a demanda de mercado sdo as usinas de geracao centralizadas,
que possuem um incentivo maior do governo devido a sua alta capacidade de
geracao de energia, sem falar que o investimento de grandes empresas do setor

contribuem para a manutengdo do mesmo. De uma forma geral, no final do primeiro
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trimestre de 2024 a energia solar fotovoltaica foi responsavel por um acréscimo de

75% na capacidade de geracgéao elétrica no pais (SEIA, 2024).

47  Analise Swot

De acordo com as estratégias de internacionalizagdo apresentadas no

capitulo anterior, foi realizada a analise SWOT da empresa Alfa. Foram analisados o

macro € o microambiente, de acordo como é proposto pela ferramenta. A analise do

microambiente foi realizada juntamente com os sécios da empresa Alfa, verificando

os pontos fortes e fracos que a companhia possui. Ja a analise do macroambiente

foi feita com base nos estudos de mercado.

No quadro abaixo, segue os pontos avaliados na analise SWOT:

Andlise SWOT Empresa Alfa

Macroambiente

Microambiente

- Incentivo do governo
estadunidense na
substituicdo das fontes
convencionais de energia
por fontes renovaveis;

- Estrutura tributaria

- Qualidade do servigo;
- Pregos competitivos;
- Experiéncia em obras

de grande porte (GC);

- Servigo customizado;
- Experiéncia prévia no

- Geopolitica;

- Barreiras tarifarias para
exportagao: taxa de
Servigo;

- Concorrentes com grande
capital para entregar a
obra completa.

servigos prestados no
mercado estadunidense;
Falta de engenheiros
habilitados no pais.

Oportunidades favoravel para empresas mercado de Portugal; Forgas
do ramo de energia;
- Alta demanda de
mercado;
- Parceria com empresas
estadunidense;
- Concorréncia de Barreira cultural;
empresas de engenharia Idioma;
americanas e Normas
estrangeiras; regulamentadoras e
- Mercado fechado: técnicas de engenharia
dificuldade em oferecer distintas do Brasil;
servigos como Distancia;
Ameacas estrangeiros; Auséncia de historico de | Fraquezas

Quadro 8 - Analise SWOT da empresa Alfa.
Fonte: Elaborado pela autora.
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5 O PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Nos capitulos anteriores foi exposto o referencial teérico, com as bases em
autores classicos e teorias de internacionalizagdo que serao utilizados para analisar
a empresa Alfa. O outro capitulo foi feita uma descricdo mais aprofundada da
empresa, descrevendo suas atividades, motivagdes e incentivos aos quais levaram
0s socios a tomar a decisdo de expandir a companhia. Neste capitulo, serdo
apresentados os resultados das pesquisas, qual o melhor estado dentro do pais
para estruturar o plano estratégico da empresa Alfa, baseado nos dados, teorias e

estudos de mercado que foram apresentados previamente.

5.1  Estratégias de Internacionacionalizagéo

Baseado nas informagdes repassadas anteriormente e nos resultados do
estudo de mercado, foi identificado que a empresa Alfa possui algumas
desvantagens quando comparado com seus concorrentes estadunidenses. Outro
ponto que prejudica a empresa é a falta de portfélio no pais destino, o que dificulta
ainda mais na conquista de clientes. Baseando-se nas estratégias de
internacionalizagcdo apresentadas anteriormente, foi verificado que existem duas
possibilidades favoraveis para a empresa Alfa, alinhando seus pontos fortes as

oportunidades que o mercado disponibiliza.

Conforme Melsohn (2006, p. 55):

A escolha da estratégia de entrada de uma empresa no mercado externo &
uma das decisdbes mais criticas no inicio do processo de
internacionalizacdo. O modo de entrada é responsavel por estabelecer as
bases para uma futura rede de distribuicdo internacional e o nivel de
controle da empresa sobre seus produtos e servicos no mercado

internacional.

Com a importancia dessa escolha, € necessario uma analise minuciosa tanto
do ambiente de insergdo quanto nas caracteristicas da companhia. Primeiramente,
de uma forma mais genérica, a empresa Alfa pode adotar uma das estratégias
genéricas de Porter para ajudar na estruturagédo do seu servigo para adentrar no
novo mercado. Para a situagcdo, é recomendado, com base na estrutura e historico
de servigcos no Brasil a aplicacdo de estratégias de diferenciagcao, utilizando um
ponto forte da empresa Alfa que € o servigo customizado. No caso do setor de

energias renovaveis, a diferenciagdo ajudara com o desenvolvimento do projeto,
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sendo feito de forma personalizada para cada cliente e para cada espago de
implantagédo da usina solar, garantindo a exceléncia e seguranga do projeto antes e
durante sua execugao. A estratégia de diferenciacao ja € um ponto forte da empresa
Alfa no Brasil e podera ser ainda mais explorada nos Estados Unidos,
principalmente por possuir profissionais qualificados e especialista na area de
energia solar. Outro fator importante é o perfil consumidor do pais, que de um modo
geral, opta pela qualidade ao prego dos servicos aos quais estdo contratando,
conforme exposto na palestra do evento de internacionalizagdo para os Estados
Unidos, Brazilian-American Chamber of Commerce of Florida. Em seu primeiro
momento a empresa pode focar em manter a qualidade e a exceléncia dos seus
servigcos mantendo o valor de venda, podendo negociar descontos com os primeiros
clientes, conquistando espago no mercado e mantendo o seu valor agregado no

servigo, com uma ligeira vantagem de preco diante dos concorrentes.

Das estratégias para a internacionalizagdo, a primeira indicada seria a Joint
Venture. Devido a dificuldade na captacdo de clientes nos Estados Unidos e a falta
de conhecimento sobre 0 mercado de energias renovaveis, seria interessante que a
empresa Alfa buscasse uma parceria com outra empresa do ramo que ja seja
estabelecida e reconhecida no mercado estadunidense para fazer a sociedade,
facilitando a aquisicdo de clientes e de conhecimentos necessarios para o
desenvolvimento e crescimento da mesma. Dessa forma, a Joint Venture seria uma
opcgao favoravel para a empresa Alfa, trazendo a confiabilidade e o conhecimento
que falta para a mesma, com relagdo ao mercado dos EUA. Também vale ressaltar
que o investimento de capital e o risco assumido seriam menores e o retorno

possivelmente mais rapido.

Para complementar, durante a pesquisa de mercado e concorrentes, foram
analisadas empresas do ramo e selecionadas trés alternativas de empresas
parceiras para uma possivel Joint Venture com a empresa Alfa, que se encontram

no quadro 9:

Possiveis empresas Parceiras

Empresa Justificativa

E uma empresa em crescimento no mercado
Engie estadunidense, tem mais estabilidade e
conhecimento no mesmo. Ja possui uma Joint
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Venture com a empresa Alfa no Brasil, podendo
facilitar na negociagdo de uma nova parceria.

E uma empresa pequena e foi fundada
recentemente, tendo apenas 4 anos no
mercado. Atualmente trabalha com o setor
residencial. Poderia ser uma possibilidade juntar
o conhecimento da Advancing Solar Solutions
sobre o mercado estadunidense, com o
conhecimento técnico em grandes usinas que a
empresa Alfa possui, podendo ambas as
empresas explorarem uma nova forma de
negocio.

Advancing Solar Solutions

E uma empresa desenvolvedora, com
estabilidade no mercado estadunidense, mas
que possui cases com usinas fotovoltaicas
pequenas, de geragdo distribuida. Seria
Agilitas Energy interessante tentar uma parceria, oferecendo o
conhecimento técnico da empresa Alfa em
usinas de geracao centralizadas, ou seja, de
grande porte, projetos aos quais a companhia
esta habituada a desenvolver no Brasil.

Quadro 9 - Possibilidades para Joint Venture
Fonte: Elaborado pela autora.

Outra estratégia a se considerar é a abertura de uma empresa prépria com
nova identidade nos Estados Unidos. Essa alternativa seria de maior risco e mais
custosa em questdo de tempo e capital, pois precisaria de um investimento alto e
levaria pelo menos 3 anos para comecar a dar retorno financeiro. Esse retorno
financeiro € com base em casos reais que foram abordados em um dos eventos que
a autora participou, onde empresas que ja realizaram seu processo de
internacionalizacdo, compartilharam sua experiéncia de internacionalizacédo no pais,
sendo esse periodo uma média de retorno. Uma das questdes importantes nesse
caso, € o fato da empresa poder ser apresentada no pais como uma empresa
americana, passando pela barreira cultural de ser um negdcio estrangeiro
oferecendo seus servigos. Seria interessante também que a corporagdo em seu
novo formato, contrate um especialista no setor de energias renovaveis nativo para o
departamento comercial, podendo dispor dos contatos que essa pessoa tenha feito
previamente ao longo de sua carreira, conseguindo dessa forma conquistar novos

clientes tendo a confiabilidade que o mercado norte americano precisa.
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Para simplificar, o quadro 10 mostra uma breve comparagcao entre as duas

estratégias sugeridas no presente trabalho, para esclarecer melhor as vantagens e

desvantagens de cada uma.

Comparativo das Estratégias de Internacionalizagao

Estratégia

Vantagens

Desvantagens

Joint Venture

E uma abordagem com um
risco e investimento financeiro
menor. Havera a possibilidade
de aquisicdo de conhecimento
por intermédio da empresa
parceira. Dentre os clientes, o

Os lucros serao divididos entre
as duas empresas. Como a
parceria pode ocorrer entre
duas empresas distintas, a
tomada de decisdes para o
futuro da empresa pode ser

prépria com nova identidade

retornam completamente para
a empresa. Outro ponto
importante é o fato da empresa
ser estadunidense e trabalhar
com subcontratacédo brasileira,
podendo ter uma margem de

cenario pode ser mais | mais desafiadora.
favoravel.
Abertura de uma empresa Os ganhos financeiros | Maior risco financeiro, com

possibilidade de retorno lento.
A aquisicdo do conhecimento

do mercado serd lenta e
demandara tempo. Sera
necessario adquirir uma

carteira de clientes do zero.

ganhos maior.

Quadro 10 - Estratégias de Internacionalizagado sugeridas
Fonte: Elaborado pela autora.

Ambas as propostas se baseiam no cenario da pesquisa e no negocio em que
a empresa Alfa esta inserida, sendo sugestdes escolhidas pela autora, dentre as
estratégias apresentadas nesse trabalho, duas das mais favoraveis para a inser¢cao
nesse novo mercado. Vale ressaltar que devido a complexidade e dinamismo do
processo de internacionalizagdo, podem existir novas alternativas igualmente

favoraveis e ideais para a situagdo da companhia.

5.2 Localizagéo do Negécio

Pelo fato dos Estados Unidos ser um pais continental, algumas regides
acabam se destacando mais do que outras na implantacdo de recursos renovaveis.
No decorrer das pesquisas, ficou constatado que os estados dentro do pais que
mais se destacam no crescimento de energia solar sao: Califérnia, Texas e Flérida.

No primeiro trimestre de 2023, os trés estados geraram no setor solar cerca de
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17.754 GW, 12.538 GW e 7.127 GW respectivamente, tendo um aumento de 17%
na geragao comparado com o ano de 2022 (S&P Global, 2023).

Conforme mostra a Figura 4, o crescimento na producéo de energia utilizando
fontes renovaveis vem crescendo em todo o pais, e 0 setor de energia solar € um
dos que se destaca nas areas onde estdo localizados os estados mencionados

anteriormente.

Figura 4 - Capacidade instalada de energia edlica, solar e armazenamento

por estado
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Fonte: S&P Global Commodity Insights, 2023

Outro dado importante que auxilia na escolha do estado, € o seu potencial de
geragdo técnica anual, que de acordo com os estudos realizados pelo National
Renewable Energy Laboratory (NREL) o Texas € um dos estados que mais estédo

gerando energia solar dentro do pais, conforme mostra a figura 5.
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Figura 5 - Potencial de geragao técnica anual - Utility Scale
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Fonte: Renewable Energy Laboratory (NREL), 2023

Apesar do estado da Califérnia possuir uma boa matriz energética e uma alta
de investimentos, a regido mais promissora que se indica para iniciar o negocio da
empresa Alfa é o estado do Texas. Devido ao grande numero de oportunidades que
o estado possui e a abertura do governo para apoiar empresas do setor, a regido se
mostra uma escolha favoravel e acessivel, comparado a Califérnia. Outro fator que
foi identificado nas pesquisas e que ajuda na determinagdo da escolha, é os
incentivos que o0 governo texano disponibiliza para as empresas do setor. Essas
informacdes foram passadas em uma entrevista realizada durante o evento Select
USA, onde uma representante do governo do Texas que esteve presente, expbs o
Plano Economic Development, que € um plano de incentivo do estado que busca o
desenvolvimento econdmico texano. Esse Plano busca baixar os impostos, diminuir
o preco das habitagbes e gerar impulsos para facilitar o desenvolvimento de
algumas localidades. Esse incentivo também abrange empresas nas quais queiram
crescer na regido, gerando empregos e auxiliando no crescimento econémico.
Dentre as areas empresariais incentivadas, o setor de energia € um deles, sendo um
estimulo para ajudar o estabelecimento da empresa Alfa nos seus primeiros anos

(Plano Economic Development, 2024).
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Para abrir um escritoério nos Estados Unidos, ndo € necessario uma estrutura

fisica grande nem um numero de funcionarios elevados. Por ser uma empresa de

consultoria de engenharia, entende-se que nao € preciso o deslocamento da mao de

obra completa dos projetos. Apds discussao interna conclui-se que sera essencial

em um primeiro momento funcionarios mais voltados para a area comercial e

apenas um engenheiro habilitado no pais, em concordancia as exigéncias técnicas

dos EUA. Assim, percebe-se que podera ser aberto o escritério com uma estrutura

enxuta e por consequéncia menos onerosa, pois 0s projetos poderdo ser

desenvolvidos em grande parte na sede brasileira da empresa. No quadro 11 segue

uma sugestao de profissionais e perfis indicados para a nova unidade:

Quadro de Funcionarios

Cargo

Perfil

Diretor

Funcionario da empresa Alfa no Brasil
deslocado, de preferéncia um engenheiro
brasileiro.

Gerente Comercial

Engenheiro elétrico ou civil com conhecimento
em energias renovaveis e que tenha
experiéncia no setor comercial e na prospec¢ao
de clientes. Poderia ser brasileiro, mas um
funcionario nativo ajudaria com a aquisicéo de
novos contatos.

Engenheiro Elétrico

Engenheiro formado e com habilitagdo para
assinar projetos de usinas solares de grande
escala. E necessario que 0 mesmo possua
aptidao para assinar projetos no estado onde os
projetos serdo desenvolvidos.

Assistente Comercial

E necessario que a pessoa tenha conhecimento
da area administrativa, para cuidar do envio das
propostas para os clientes e fazer a ponte entre
o Brasil e Estados Unidos durante esse
processo. Seria interessante saber portugués
para faciltar na comunicacdo entre as
empresas.

Analista Contabil

E necessario que a pessoa contratada tenha
experiéncia com declaragbes de impostos,
emissdo de notas de servicos e tenha
conhecimentos fiscais e tributarios do estado e
do condado onde a empresa esteja localizada.

Quadro 11 - Sugestao de funcionarios e respectivos perfis requeridos.

Fonte: Elaborado pela autora.
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5.4 Viabilidade Financeira

Conforme descrito no inicio deste trabalho, um dos objetivos é verificar a
viabilidade financeira para a internacionalizagdao da empresa Alfa. Para realizar o
desenvolvimento dessa etapa, foram coletados dados do mercado de energia solar,
como o prego médio dos projetos, gastos com passagens aereas para o
deslocamento dos funcionarios tanto saindo do Brasil quanto dentro dos Estados
Unidos para prospeccao de clientes, gastos médios com luz, agua, internet e outros
custos fixos recorrentes de um escritorio fisico. Os gastos deste fluxo de caixa foram

mensurados em dolares.

Os valores médios de mercado foram propostos com base nos relatérios da
Associacdao de Industrias de Energia Solar dos Estados Unidos, onde
diagnosticaram o valor médio de gastos de uma construgéo solar. No ano de 2023 a
etapa de projetos em uma construgédo de usina solar de escala publica representava
cerca de 0,5% a 1,5% do custo total, variando de $0,50 a $3,50 por watt (SEIA,
2024).

Para avaliar a viabilidade do projeto, foram criados dois cenarios para analise,
um otimista onde foram realizadas trés vendas durante o primeiro ano, sendo elas
duas vendas de projetos basicos e um projeto executivo. O outro cenario é
pessimista, onde no primeiro ano foi vendido apenas um projeto basico. Ambos os
cenarios tiveram um investimento total de $300.000,00 ddélares durante o primeiro
ano, sendo $250.000,00 no primeiro més e $50.000,00 no quinto més, conforme
apresentados nas figuras 5 e 6. A tabela base utilizada para o fluxo de caixa foi

retirada do site do Sebrae.

Na figura 5 encontra-se o cenario positivo, no qual a empresa consegue
vender 3 projetos durante seu primeiro ano de atuagdo no mercado estadunidense.
Pode-se observar, que apesar do alto investimento, com apenas 3 projetos a
companhia consegue manter suas atividades, sem utilizar grandes quantias de seu
capital de giro. Essa média de vendas foi pautada em casos reais de empresas que
ja efetuaram a sua internacionalizagéo e ja estdo estabelecidas nos Estados Unidos
atualmente. Esses casos foram relatados durante uma palestra no evento Select

USA do qual a autora participou.
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Figura 6 - Analise financeira positiva em Dolar
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Telefone 104,00 £3.00 63,00] 86,00 £89.00 106,00 84,00] 102,00 96.00] 89,00] 78,00 71,00
Limpeza 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00] 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Retiradas dos sécios 10.000,00 20.000,00)
Aluguéis 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00] 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Viagens comerciais 4.000,00 500,00 1.500,00 250,00 500,00 4.000,00 1.000,00 2.450,00 1.000,00] 500,00 2.500,00 4.000,00
Abertura da empresa 850,00
Servigos contabilidade 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Assessoria Internacional 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00
[Antncios - Marketing e publicidade 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Transporte de funcionarios 145,00 131,00 80,00] 135,00 95,00 65,00] 70,00] 133,00 132,00 71,00] 77,00 141,00
Itens de escritério 300,00 200,00 300,00 200,00 300,00 200,00 300,00 200,00 300,00 200,00 300,00 200,00
Despesas diversas com clientes 483,00 433,00 496,00 425,00 434,00 302,00 611,00 457,00 678,00 659,00 762,00 628,00
Internet 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
Comidas para o escritério 150,00 200,00 100,00 250,00 300,00 150,00 175,00 400,00 150,00 200,00 130,00 300,00
Despesas financeiras 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Outros pagamentos 530,00 571,00 544,00 578,00 935,00 637,00 673,00 872,00 872,00 901,00 757,00 905,00
TOTAL DAS SAIDAS 84.18600  80.766,00] 95.69600] 94.662,00]  81.310,00] 113.07600] 10055100] 83.211,00] 100921,00] 100.29200] 122.251,00] 84.842,00
1 ENTNADAS-S#\'DAS} 165.814 00 -80.766,00 -95.696,00 155.338 00 93.690,00 136.924,00 145.443 00| 41.789,00 699.075,00/ 139.708,00 157.748,00 195.1 00
2 SALDO ANTERIOR 165.81400]  85.04800| -1000 37530400( 52475300 566542,00( 1265621,00] 140532900] 1563.078,00
3 SALDO ACUMULADO [1+2) 165.814,00]  85.048,00| -10.648,00 144.690,00] 238.380,00] 375.304,00] 524.753,00] 566.542,00] 1.265.621,00] 1.405.329,00] 1.563.078,00] 1.758.236,00
NECESSIDADE DE CAPITAL DE GIRO 0,00 0,00 10.648 00| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PRECISO REDUZIR DESPESAS URGENTEMENTE? SIM SIM
INDICATIVO DE PROBLEMA? SIM [ | | [

Fonte: Elaborado pela autora com base em Sebrae, 2020.

Ja na Figura 6 esta representado o cenario pessimista, no qual a empresa

Alfa sé consegue realizar uma venda durante todo o seu primeiro ano. Nesse

contexto, pode-se ver que com apenas uma venda durante esse periodo a empresa

Alfa ndo conseguira se manter sem a necessidade de novos investimentos externos,

podendo gerar mais prejuizo do que lucro nesse primeiro ano. Nessa perspectiva, os

gastos desse escritério serdo maiores do que seus lucros, podendo ameagar a

continuidade do mesmo para um segundo ano. Sendo assim, vale o investimento na

conquista de clientes antes da instalagdo de uma unidade no pais, para garantir um

retorno financeiro moderado na tentativa de pelo menos manter o escritério

funcionando durante sua estabilizacdo no mercado estadunidense.



54

Figura 7 - Analise Financeira Negativa em Ddélar

PLANILHA DE FLUXO DE CAIXA
Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més
1 2 3 4 5 5 7 [ 9 10 11 12
250.000,00
125.000,00 125.000,00
Aporte de recurso proprio 250.000,00 50.000,00}
Aporte proveniente de empréstimo
TOTAL DAS ENTRADAS 250.000,00 0,00 0,00 0,00] _ 50.000,00] 250.000,00] 125.000,00 0,00 _125.000,00 0,00 0,00 0,00
SAIDAS
Subcontratacdo dos projetos 1.000,00]  15.000,00]  15.000,00] 100000  20.000,00]  20.000,00] 1.000,00 2000000  20.000,00]  20.000,00] 1.000,00|
Folha de pagemento (funcionarios) 71.500,00  71.500,00]  71500,00] 71.500,00] 71.500,00]  71.500,00] 71.500,00] 71500,00]  71.500,00] 71.500,00]  71.500,00]  71.500,00]
Agua 60,00/ 75,00 50,00 80,00 55,00 70,00| 75,00 50,00 80,00 50,00 75,00 71,00
Telefone 104,00 83,00 63,00 85,00 89,00 104,00 84,00 102,00 95,00 89,00 50,00 102,00
Limpeza 2.000,00! 2.000,00] 2.000,00) 2.000,00] 2.000,00] 2.000,00) 2.000,00] 2.000,00] 2.000,00] 2.000,00] 2.000,00] 2.000,00)
Retiradas dos sécios
Aluguéis 2.500,00 2.500,00) 2.500,00) 2.500,00] 2.500,00] 2.500,00) 2.500,00) 2.500,00] 2.500,00] 2.500,00 2.500,00) 2.500,00)
Vizgens comerciais 4.000,00! 500,00 1.500,00) 250,00 500,00 4.000,00) 1.000,00) 2.500,00] 1.000,00] 500,00 2.500,00) 4.000,00)
850,00
400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
al 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00
Antincios - Marketing e publicidade 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Transporte de funcionarios 145,00 131,00 80,00 135,00 95,00 65,00 70,00 133,00 132,00 71,00 77,00 141,00
Itens de escritério 300,00/ 200,00 300,00 200,00, 300,00 200,00 300,00 200,00, 300,00, 200,00| 300,00 200,00
Despesas diversas com clientes 483,00 433,00 496,00 425,00 434,00 502,00 611,00 457,00 678,00 659,00 762,00 628,00
Internet 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
Comidas para o escritério 150,00 200,00 100,00 250,00 300,00 150,00 175,00 400,00 150,00 200,00 130,00 300,00
Despesas financeiras 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Outros pagamentos 530,00 571,00 544,00 678,00 935,00 537,00 673,00 872,00 872,00 901,00 757,00 905,00
TOTAL DAS SAIDAS 84.186,00) _ 80.766,00]  95.696,00]  94.662,00]  81.310,00| 103.074,00] 100.551,00] 8326100 100.921,00] 100.292,00 102.226,00|  84.894,00}
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 16581400 -80.766,00] -95.696,00| -9466200] -31.31000( 14692600 24.449,00] -83.261,00] 24.079,00| -100.292,00| -102.226,00| -B4.894,00
2 SALDO ANTERIOR 165.814,00]  85.048,00] -10.64800 -105.310,00] -136.620,00]  10.306,00]  34.75500| -48.50600 -24.427,00] -124719,00| -226.945,00
3 SALDO ACUMULADO (1+2) 165.814,00) 8504800 -10.648,00 -105.310,00] -136.620,00]  10.305,00) 34.75500] 4850600 -24.427,00] -124.719,00| -226.945,00] -311.839,00
NECESSIDADE DE CAPITAL DE GIRO' 0,00 0,00 1064800 115.958,00] 252.578,00 0,00 000 4850600 72.933,00] 197.652,00 424597,00( 7356.436,00)
PRECISO REDUZIR DESPESAS URGENTEMENTE? SIM SIM SIM SiM SIM SiM SIM SIM
INDICATIVO DE PROBLEMA? SIM SIM SiM SIM SiM SIM SIM

Fonte: Elaborado pela autora com base em Sebrae, 2020.

Com base nas despesas e no fluxo de caixa montado anteriormente, foi
calculado o ponto de equilibrio para que a empresa possa se manter durante o
primeiro ano. Para realizar o calculo do ponto de equilibrio, foi utilizada uma tabela
disponibilizada pela empresa Treasy (2016) onde foram inseridos os valores
variaveis e de venda, do fluxo de caixa. A tabela pré-elaborada, providencia os
valores de margem de contribuicdo e ponto de equilibrio, que sado calculados de
acordo com os valores inseridos na mesma. Dessa forma, foi verificado que seria
interessante que mensalmente a empresa Alfa tenha a entrada de cerca de
$100.000,00 para manter suas atividades sem grandes dificuldades financeiras.

Esse calculo foi feito baseado na venda de um servigo, sendo ele o projeto basico.

Durante o evento Select USA grande parte das empresas relataram que a
estabilidade financeira veio somente no terceiro ano depois da abertura do negdcio,
quando consolidado uma carteira de clientes e criada uma confianga diante do
mercado. Por isso é importante ressaltar que € necessario paciéncia e persisténcia

nos primeiros anos de abertura da empresa.

Conforme Sebrae (2022) menciona, o prazo de retorno de investimento é um
indicador de atratividade, onde mensura o tempo necessario que o empreendedor

precisa para recuperar o seu investimento. Esse calculo é feito com a divisao do
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investimento total sobre o lucro liquido por determinado periodo. Com essa
concepgao, foi calculado o prazo de retorno de investimento da empresa Alfa se
baseando nos dois cenarios demonstrados anteriormente, ambos usando anos
como referéncia. No primeiro cenario, que esta demonstrado na figura 5, com a
venda de dois projetos basicos e um executivo, o prazo de retorno do investimento é
de 0,26, ou seja, menos de um ano para que o dinheiro retorne. Ja no segundo
cenario, que esta demonstrado na figura 6, o prazo de retorno do investimento é de
1,33.

Por ser uma empresa de projetos no setor de construgao, o retorno financeiro
acaba sendo menor comparado a outras empresas, pois um projeto basico por
exemplo, leva em média o periodo de 3 a 4 meses para ser desenvolvido e entregue
para o cliente, ja que é o projeto base para iniciar a construgdo da usina, possuindo
uma entrega mais rapida. Desse modo, os pagamentos referentes ao servigo

também sdo de acordo com as entregas do projeto e seu periodo de elaboragao.

A viabilidade financeira desenvolvida neste trabalho, tem como principal
objetivo, mensurar os gastos necessarios para que a empresa Alfa possa se
preparar para iniciar suas atividades nos Estados Unidos, sendo apenas uma base
de organizacéo para a empresa. Pelo fato da economia dos Estados Unidos possuir
um contexto bastante dinamico, a realidade pode mudar muito de acordo com o
periodo que a empresa iniciar suas operacdes, dessa forma, variando os cenarios

financeiros.

Vale ressaltar que independentemente das perspectivas, o planejamento
financeiro € muito importante para o estabelecimento da empresa, sendo necessario
gque a mesma possua uma reserva emergencial ou busque por investimentos
externos, estando preparada para qualquer imprevisto que encontre ao longo do seu
crescimento. Outro ponto importante que deve ser organizado previamente €& o
planejamento tributario, pois a declaragdo de impostos no pais varia de acordo com
o tipo de empresa aberta, o estado e o condado onde esta localizada. Esses fatores
necessitam de um planejamento prévio para que no decorrer do seu

desenvolvimento, ndo haja transtornos com o governo local.
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6 CONCLUSAO

Com o desenvolvimento e analise de todos os dados coletados durante esta
pesquisa, pode-se perceber que o processo de internacionalizacdo € uma técnica
complexa, que necessita de uma minuciosa organizagao prévia, para que nao haja
grandes perdas financeiras. Quando se fala da internacionalizagédo da empresa Alfa
nos Estados Unidos, € possivel notar que apesar das grandes possibilidades que o

pais oferece, as dificuldades e barreiras também sio relevantes.

Quando analisamos o plano estratégico de uma perspectiva financeira, o
projeto de internacionalizagdo é mais viavel quando utilizado estratégias com riscos
menores, como a joint ventures, onde pode haver um ganho financeiro e intelectual.
Fazendo uma parceria com outra empresa que ja possui o conhecimento do
mercado estadunidense, a empresa Alfa podera aprender a se adaptar no novo
ambiente e desenvolver ao longo do tempo suas préprias estratégias de
crescimento. Recomenda-se que a empresa esteja preparada financeiramente antes
de iniciar todo o projeto, pois conforme observado, ha uma certa dificuldade por
parte das empresas estrangeiras na fase de adaptacdo e conquista de clientes no
mercado estadunidense. Dessa forma, a probabilidade de os gastos serem maiores
que os lucros nos anos iniciais da operacao é alta, sendo necessario um aporte
financeiro maior. Sendo assim, € necessario que os investidores estejam preparados

para possiveis dificuldades nos primeiros anos do negécio.

Outro ponto a ser considerado é o investimento na prospecc¢ao de clientes
ainda do Brasil, uma alternativa seria a contratacdo de representantes/parceiros
comerciais locais. Essa prospec¢ao pode ser através da participacdo de eventos do
setor, do desenvolvimento de uma rede de contatos e visitas comerciais. Esse
investimento prévio nas operagdes ira colaborar com a superagédo de uma das
fraquezas da empresa, que ¢é a falta de casos de sucesso no pais. Essa é uma das
maiores dificuldades para o ingresso no mercado estadunidense e com essa barreira
rompida quando iniciar seus trabalhos no pais, seu progresso pode ser mais natural.
Com a barreira cultural sendo uma das dificuldades, a empresa Alfa pode focar em
buscar por empresas estrangeiras que ja estejam estabelecidas no pais para ofertar

seus servigos, podendo ser uma possibilidade mais receptiva.
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Uma circunstancia que também deve ser analisada é a questao do idioma e
de diferengas culturais, sobretudo na realizagdo de negdcios. Antes de iniciar sua
operacao nos Estados Unidos, seria interessante que os engenheiros da empresa
responsaveis pelos projetos estivessem habituados com o inglés técnico e de
negodcios, para facilitar no momento de realizar cotagdes, reunides com clientes e
até mesmo na participacao de eventos. Essa seria uma outra fraqueza da empresa

que poderia ser trabalhada e superada antes da abertura do escritorio.

Um ponto forte que a empresa Alfa pode explorar, € a sua experiéncia com
obras de geragao centralizada, que atualmente no mercado estadunidense estao
com alta demanda. Seria interessante que a empresa foque em clientes desse setor
para oferecer seus servicos e mostrar seu portfolio de servigos prestados tanto no

Brasil quanto em Portugal.

Dessa forma, acredita-se que a internacionalizagdo da empresa Alfa possa
ser um empreendimento viavel, desde que realizado a partir de uma reflexdo
cautelosa e que haja um preparo prévio das operag¢des. Recomenda-se a busca por
empresas de consultorias especializadas na internacionalizagdo nos Estados
Unidos, para ajudar principalmente com tramites burocraticos como: impostos, vistos
e prospeccao comercial. Com esse tipo de auxilio, a entrada nesse novo mercado

pode ser menos complicada e mais eficaz.
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