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NOSSO OBJETIVO HOJEkL

Compartilhar a nossa
experiéncia no processo de
buscar as melhores
estrategias para auxiliar as ¥7 e

empresas brasileiras de Tl n
sua Internacionalizacao.
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AGENDA

WAtuando num mundo globalizadpa
necessidade de se construir uma visao global
dos mercados alvo
WPrérequisitos para ingressar no mercado i,
iInternacionalc qual o nivel de preparo ?
WAIternativas para construir uma estrategia de
penetracao de mercado gl
(WA importancia de comunicar a proposta dg/ ="
valor (value proposition) [ T %
WO desafio da entrega e continuidade nos| || =
mercados alvo.
(0 Simulacao do passo a passo de uma \"
concorréncia LN,




ATUANDO NUM MUNDO sl
GLOBALIZADO

\/ A Globalizacdo é um desafio a ser enfrentado
por todos, mais cedo ou mais tarde;
\/ Estamos atuando num mundo cada vez mals '
plano; Vi
\/ Isto aumenta a necessidade de ampliafmos.._ -
a abrangéncia do nosso radar competiti
\/ O risco de termos o0 nosso quintal /, @&
al OKI Gl R2¢ LJ2NJ dz¥i Foh
\/ Atualmente, se tornou imperativo moniafe”’

o radar global, e ndo somente do quintaki
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PRE REQUISITOS PARA rakri i
INGRESSAR NO MERCADO
INTERNACIONAL

\/ A abordagem Suifizu;

\/ Fazer sentido estratégico no
planejamento da empresa;

\/ Ser uma linguagem comum entre 4
executivos, gerentes e colaboradore§/ a N
empresa; "

\/ Adequacéo / preparacéo da entregaf’f;!f"'f".-"fi

\/ Ter félego, determinacéo e oo
perserveranca.
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ALTERNATIVAS DE PENETRACAD™
DE MERCADOS INTERNACIONAIS

\/ Via Direta (melhor ter félego)
\/ Via Direta através de programas de
iIncentivo
V' Via Indireta; _
A9AUNI USIAKE TaWSI
A Parceiros Estratégicos:
A Consultorias
A Advisors
A Distribuidores




ALTERNATIVAS DE PENETRACAO DF
MERCADOS INTERNACIONAIS

Qdo escolher

Clientes

Numero
Concentracao
Necessidade
Relagdes Proximas
Produto / Servico
Tecnologia
Complexidade Venda
Ciclo de Vida

Manuseio

Direta

Poucos
Alta
Pouca

Necessarias

Alta
Alta
Produto Novo

Dificil

Recursos Empresariais

Experiéncia Profissional

Financas

Custos de oportunidade

Competitividade

Alta
Disponivies
Poucos

Talvez

Indireta

Muitos
Baixa
Muita

Nenhuma

Baixa
Baixa
Recompra

Facil

Baixa
Nenhuma
Muitos

Talvez




= Brazil
COMUNICACAO E MENSAGE Rfhsies

V Jadiziao VelhoGuerreir@ quamnao
secomunicasetrumbica T

V Masprecisacomunicardentro do
canal de valor do receptor;

V A coisa mais importante e ser objetlva7
e direto na composicao e comunlca
da proposta de valor; /

V Ela precisa reverberar junto ao clle;te |
e demonstrar que pode atender a su _‘«P\‘?" y,
necessidade




ALTERNATIVAS DE PENETRACAO DF
\ MERCADOS INTERNACIONAIS

COMPANIES FROM
FINANCE SEGMENT

-l

COMPANIES FROM TS
HEALTH CARE 0oy
COMPANIES FROM

AUTOMOTIVE DIRECT

COMPANIES FROM
RETAIL SEGMENT

COMPANIES FROM

TELECOM PLATFO

AS A SERVICE

\ NN Il"ﬂ

COMPANIES FROM
PUBLIC SECTOR

1 3 HAAVIN

COMPANIES FROM
PHAMACEUTICAL

FRONT END
DELINVERY PLATFOR



O .
" SIMULAGCAO PASSO A PASSO PARFH
ACEITE DE UMA PROPOSTA

L4l GAGFYR2 dzY f S| Ré

A. 91ljdzA LIS O2YSNDALFE FI1T 2 a7t
gualificado normalmente gerado atraves de
canais de referéncia e/ou eventos;

B. Reuniao de primeiro contato € realizada e
identificase necessidade e problemas;

C. A equipe comercial faz uma nova reuniao c
o cliente acompanhado dos engenheiros  //, # @i
especialistas em préenda e dos espeuahstas [ -
em geréncia de projetos. 'R




SIMULAGCAO PASSO A PASSO PA

VWWVW, DIg O 1)

ACEITE DE UMA PROPOSTA

HO®! & GAl FTUGSYRSYR2 dzYl

A.
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. Engenharia e Gestdo de Projetos se reunem p fa u'ma"'ult

. A proposta € apresentada para a Equipe Comef

Equipe comercial estreita o relacionamento e consegue obte
0s requerimentos da RFP para concorrer,

Engenharia examina e avalia e exequibilidade dos
reqguerimentos, depois de aprovado passa para a fase dé\
precificacao, e neste momento arquiteturas, topologlas e

va

tecnologias sao definidas; e
. As projecOes de cronogramas, custos e alocaq/{,@/

sao submetidas aos gestores de projeto para Verifi

validacao da proposta; iy O“fo\

A. A Equipe Comercial apresenta a proposta pgk p.Cli



SIMULAGAO PASSO A PASSO PARS 1B

ACEITE DE UMA PROPOSTA

HO. G OAlF |USYRSYR2 02Y
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: As prOJec;oes de cronogramas, custos e alocaga \

Equipe comercial estreita o relacionamento e consegue obter
0S 0S requerimentos dos processos de negocio do cliente;

Engenharia e Geréncia de Projetos analisam processos cont®
cliente para gerar especificacdes técnicas;
Os requerimentos sao gerados e passados para a fase de i
precificacao, e neste momento arquiteturas, topologias G
tecnologias sao definidas; /9 /

validacao da proposta;

. A proposta € apresentada para a Equipe Comercii;‘u



SIMULAGAO PASSO A PASSO PARAELH IEH

ACEITE DE UMA PROPOSTA

o®d G F LINRPLIZadal S | OSAGI

A.

h AYNOA2 R22 TFNE NS 225 Nd 1| A cnqNJs

: As projecGes de cronogramas, custos e alocac;

Um contrato modelo SLA (Service Level Agreement) é
assinado; i,
O Projeto € agendado, os requirementos sao alocados e
equipes para o prOJeto sao formados; >

equipes envolvidas, isto inclui qualquer recurso

regras de monitoramento.



DOMESTIC IT SPENDINIZER

VWWVW, DIg Om

USA UK China
US$ 439B US$ 80B o US$38B Rssia

US$ 14.2B R

Korea

MEaico uss 14.78 [l
US$ 9.2B
______ Japan
: ' 108B
Colombia * \.i?$ 08
USS$ 2.1B x

y US$ 13.5B

Brazil
US$ 16.2B

Argentina
US$ 2.5B

‘\:l," .....

IDC Data; 2006
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Financial Services

Telecommunications Enterprise Applications Learning



<

Healthcare

Agrobusiness Automotive




VALUE PROPOSITION :ic: i I

VaC! {¢9w ¢La9 ¢h a!wyY
THE CLIENT LEVERAGE OVER THE
OPPORTUNITY COST

Vit wh.[9a {h[+LbD¢
EFFECTIVELY DELIVER SOLUTIONS
RESOLVE BUSINESS PROBLEMS) / o

BUSINESS VALUE
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WHERE TO GO IN BRAZITH R

VWWVW., DI'g Om

Belém

=
o s oo v,

Recife
Belo®Horizonte

— - E :‘."

a\) Brasilia

Salvador

\
\"—_

Uberlandia vl
Maringa "’Egmb. Juiz de Fora
Lampiias = = “Rio de Janeiro

Londrina

¢ Sdo Paulo
Pato Branco J
// \

Florianopolis Petiepolls

Blumenau
Joinville

Porto Alegre

S&ao Carlos




BRAZIES CULTURE

= Flexibility

Multi cultural _ Sense of humor FRIENDSHIP
country Affectivity y
> Hospitality :



BRAZIES WORK ETHICSIEE

AEXPER ISE AND-CREA

EEATURES

|\/]

YIARE STRONC

AINNOVATIVE PROFESSIONALS N
AEXTREI\/IELY ELEXIBLE ANDADARPTABLIE T/

EORCE

AGOOD FINE

AGOOD FECHNICAL ABIL

ACOI\/II\/IITTED

UNING: Wi




BRAZIES CHANGE BACKGROU%
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Major Changing Points in the Last 44 years

64§ 699 8418551 87 Q90 9259441 9830 02408




BRAZIES CHANGE BACKGROU

Y CONSTANT-ECONOMIC 6 FASTER

INSTABILITY AND UNDERSTANDING
CHANGES ESTABLISHED ¢ CREATIVE SOLUTIONS
ASOLID DNAEOR: ¢ EFFICIENT PROCESS

II\/IPLEI\/IENTATIONS

CONSTANT%
UPDATED [ | 90 )
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Eastern Europe
Rest of Asia
India

China

Mexico
Caribbeans
Costa Rica
Chile

Canada

Brazil

Survey conducted by Avalon Research with mid size enterprise organizations in the US in behg




NEAR FUTURE SCENARISTIIN

VWWVW, DIg Om

Eastern Europe

Rest of Asia

India

China
Mexico 20%

- 6,7%
Caribbeans 0%

. (N 06 7%
Costa Rica 0%

. (13 3%
Chile 6.7%

Canada

Brazil




CRITICAL SUCCESS FAC

VWWVW, DIg Om

Supervision and Contrc

Time Zone Proximity

Geographical Proximity

Linguistic Similarity

Cultural Similarity

Political/Ecnomical Alignmen

Survey conducted by Avalon Research with mid size enterprise organizations in the US in behglf




OTHER REASONS TO DIVEREEVEH

Specific technical skill

Risk minimzation

Cost arbritage

Scale of operations

Specific knowledge skill

Global delivery model




CONCLUSION

Whenyou are looking for software solutions
andliFservices..

..check :Brazil too; as it is'also a \ 4
World class-suppher






