


NOSSO OBJETIVO HOJE

Compartilhar a nossa 
experiência no processo de 
buscar as melhores 
estratégias para auxiliar as 
empresas brasileiras de TI na 
sua internacionalização.



AGENDA
ωAtuando num mundo globalizado ςa 

necessidade de se construir uma visão global 
dos mercados alvo
ωPré-requisitos para ingressar no mercado 

internacional ςqual o nível de preparo ?
ωAlternativas para construir uma estratégia de 

penetração de mercado
ωA importância de comunicar a proposta de 

valor (value proposition)
ωO desafio da entrega e continuidade nos 

mercados alvo.
ωSimulação do passo a passo de uma 

concorrência



ATUANDO NUM MUNDO 
GLOBALIZADO

VA Globalização é um desafio a ser enfrentado 
por todos, mais cedo ou mais tarde;
VEstamos atuando num mundo cada vez mais 

plano;
VIsto aumenta a necessidade de ampliarmos 

a abrangência do nosso radar competitivo;
VO risco de termos o nosso quintal 
άŀŎƘŀǘŀŘƻέ ǇƻǊ ǳƳ ŦƛƭƛǇƛƴƻ ƻǳ ŎƘƛƴşǎΤ
VAtualmente, se tornou imperativo monitora 

o radar global, e não somente do quintal. 



PRÉ REQUISITOS PARA 
INGRESSAR NO MERCADO 

INTERNACIONAL

VA abordagem Sun-Tzu;
VFazer sentido estratégico no 

planejamento da empresa;
VSer uma linguagem comum entre 

executivos, gerentes e colaboradores da 
empresa;
VAdequação / preparação da entrega;
VTer fôlego, determinação e 

perserverança. 



ALTERNATIVAS DE PENETRAÇÃO 
DE MERCADOS INTERNACIONAIS

VVia Direta (melhor ter fôlego)
VVia Direta através de programas de 

incentivo
VVia Indireta;
Á9ǎǘǊŀǘŞƎƛŀ άWŜǘ-{ƪƛέΤ
ÁParceiros Estratégicos;
ÁConsultorias
ÁAdvisors
ÁDistribuidores



ALTERNATIVAS DE PENETRAÇÃO DE 
MERCADOS INTERNACIONAIS

Qdo escolher Direta Indireta

Clientes

Número Poucos Muitos

Concentração Alta Baixa

Necessidade Pouca Muita

Relações Próximas Necessárias Nenhuma

Produto / Serviço

Tecnologia Alta Baixa

Complexidade Venda Alta Baixa

Ciclo de Vida Produto Novo Recompra

Manuseio Difícil Fácil

Recursos Empresariais

Experiência Profissional Alta Baixa

Finanças Disponívies Nenhuma

Custos de oportunidade Poucos Muitos

Competitividade Talvez Talvez



COMUNICAÇÃO E MENSAGEM

VJádiziao Velho GuerreiroΣ άquemnão
se comunicase trumbicaέΤ

VMasprecisacomunicardentro do 
canal de valor do receptor;

VA coisa mais importante é ser objetivo 
e direto na composição e comunicação 
da proposta de valor;

VEla precisa reverberar junto ao cliente 
e demonstrar que pode atender a sua 
necessidade



ALTERNATIVAS DE PENETRAÇÃO DE 
MERCADOS INTERNACIONAIS



SIMULAÇÃO PASSO A PASSO PARA O 
ACEITE DE UMA PROPOSTA 

1.άŀǘƛǾŀƴŘƻ ǳƳ ƭŜŀŘέ

A. 9ǉǳƛǇŜ ŎƻƳŜǊŎƛŀƭ ŦŀȊ ƻ άŦƻƭƭƻǿ ǳǇέ ŜƳ  άƭŜŀŘέ 
qualificado normalmente gerado  através de 
canais de referência e/ou eventos; 

B. Reunião de primeiro contato é realizada e 
identifica-se necessidade e problemas; 

C. A equipe comercial faz uma nova reunião com 
o cliente acompanhado dos engenheiros 
especialistas em pré-venda e dos especialistas 
em gerência de projetos. 



SIMULAÇÃO PASSO A PASSO PARA O 
ACEITE DE UMA PROPOSTA 

нΦ! ά Ǿƛŀ ŀǘŜƴŘŜƴŘƻ ǳƳŀ wCtέ

A. Equipe comercial estreita o relacionamento e consegue obter 
os requerimentos da RFP para concorrer; 

B. Engenharia examina e avalia e exeqüibilidade dos 
requerimentos, depois de aprovado passa para a fase de 
precificação, e neste momento arquiteturas, topologias e 
tecnologias são definidas; 

C. As projeções de cronogramas, custos e alocação de recursos 
são submetidas aos gestores de projeto para verificação;

D. Engenharia e Gestão de Projetos se reunem para uma última 
validação da proposta;

E. A proposta é apresentada para a Equipe Comercial para Q & 
A. A Equipe Comercial apresenta a proposta para o cliente.



SIMULAÇÃO PASSO A PASSO PARA O 
ACEITE DE UMA PROPOSTA 

нΦ.  ά Ǿƛŀ ŀǘŜƴŘŜƴŘƻ ŎƻƳ ŘŜŦƛƴƛœńƻ ŘŜ ǇǊƻŎŜǎǎƻǎ ŘŜ ƴŜƎƽŎƛƻέ

A. Equipe comercial estreita o relacionamento e consegue obter 
os os requerimentos dos processos de negócio do cliente; 

B. Engenharia e Gerência de Projetos analisam processos com o 
cliente para gerar especificações técnicas; 

C. Os requerimentos são gerados e passados para a fase de 
precificação, e neste momento arquiteturas, topologias e 
tecnologias são definidas; 

D. As projeções de cronogramas, custos e alocação de recursos 
são submetidas aos gestores de projeto para verificação;

E. Engenharia e Gestão de Projetos se reunem para uma última 
validação da proposta;

F. A proposta é apresentada para a Equipe Comercial para Q & 
A. A Equipe Comercial apresenta a proposta para o cliente.



SIMULAÇÃO PASSO A PASSO PARA O 
ACEITE DE UMA PROPOSTA 

оΦ  ά ŀ ǇǊƻǇƻǎǘŀ Ş ŀŎŜƛǘŀέ

A. Um contrato modelo SLA (Service Level Agreement) é 
assinado; 

B. O Projeto é agendado, os requirementos são alocados e 
equipes para o projeto são formados;

C. h ƛƴƝŎƛƻ Řƻ tǊƻƧŜǘƻΣ άƪƛŎƪ-ƻŦŦέ ǊŜǉǳŜǊ ŀ ǇǊŜǎŜƴœŀ ŘŜ ǘƻŘŀǎ ŀǎ 
equipes envolvidas, isto inclui qualquer recurso offshore;

D. As projeções de cronogramas, custos e alocação de recursos 
são submetidas aos gestores de projeto para verificação;

E. A Equipe de Gestão de Projetos transfere o Projeto para uma 
aplicação de gerenciamento e monitoramento;

F. A Equipe comunica para as diversas equipes como serão as 
regras de monitoramento.



DOMESTIC  IT  SPENDING

IDC Data ς2006

USA
US$ 439B

UK
US$ 80B

Korea
US$ 14.7B

Japan
US$ 108B

India
US$ 13.5B

Brazil
US$ 16.2B

Argentina
US$ 2.5B

Colombia
US$ 2.1B

Mexico
US$ 9.2B

China
US$ 38B Russia

US$ 14.2B



BUSINESS EXPERTISE

Telecommunications Enterprise Applications

IT SecurityFinancial Services E-Government

Education & e -Learning



BUSINESS EXPERTISE

Healthcare Energy Oil & Mining 

Agrobusiness Automotive Manufacturing



VALUE PROPOSITION

VάC!{¢9w ¢La9 ¢h a!wY9¢έ DL±LbD 
THE CLIENT LEVERAGE OVER THE 
OPPORTUNITY COST

Vάtwh.[9a {h[±LbDέ ό/!t!/L¢¸ ¢h 
EFFECTIVELY DELIVER SOLUTIONS TO 
RESOLVE BUSINESS PROBLEMS)

Vά/w9!¢L±L¢¸έ ςHIGH LEVEL SKILLS TO  
IMPLEMENT CREATIVE SOLUTIONS 
THAT HELP CLIENTS GENERATE 
BUSINESS VALUE



WHERE TO GO IN BRAZIL

Uberlândia

Juiz de Fora
Rio de JaneiroCampinas

Curitiba

Londrina

Joinville

São Paulo

Fortaleza

Campina 
Grande

RecifeBrasília
Salvador

Vitória

Belo Horizonte

São Carlos Blumenau

Florianópolis

Porto Alegre

Maringá

Pato Branco Petrópolis

Belém



BRAZILËS CULTURE  

Multi cultural 
country

Flexibility

Sense of humor

Affectivity

Hospitality 

FRIENDSHIP



BRAZILËS WORK ETHICS

ÅEXPERTISE AND CREATIVITY ARE STRONG 
FEATURES
ÅINNOVATIVE PROFESSIONALS
ÅEXTREMELY FLEXIBLE AND ADAPTABLE TASK 

FORCE
ÅGOOD FINE TUNING WITH THE CLIENT
ÅGOOD TECHNICAL ABILITIES
ÅCOMMITTED



BRAZILËS CHANGE BACKGROUND



BRAZILËS CHANGE BACKGROUND

ςFASTER 

UNDERSTANDING

ςCREATIVE SOLUTIONS

ςEFFICIENT PROCESS 

IMPLEMENTATIONS

ςTECHNOLOGICALLY 

CONSTANTLY 

UPDATED

CONSTANT ECONOMIC 

INSTABILITY AND 

CHANGES ESTABLISHED 

A SOLID DNA FOR:



CURRENT SCENARIO 

Brazil

Canada 

Chile

Costa Rica

Caribbeans

Mexico

China

India

Rest of Asia

Eastern Europe

13,3%

13,3%

6,7%

0%

0%

20%

40%

87%
7%

27%

Survey conducted by Avalon Research with mid size enterprise organizations in the US in behalf of Brazil IT



NEAR FUTURE SCENARIO 

Survey conducted by Avalon Research with mid size enterprise organizations in the US in behalf of Brazil IT

Brazil

Canada 

Chile

Costa Rica

Caribbeans

Mexico

China

India

Rest of Asia

Eastern Europe

13,3%

13,3%

6,7%

0%

0%

20%

40%

87%
7%

27%

60,0%

0,0%

13,3%

26,7%

6,7%

53,3%

20,0%

26,7%

13,3%

26,7%



CRITICAL SUCCESS FACTORS

Survey conducted by Avalon Research with mid size enterprise organizations in the US in behalf of Brazil IT

Political/Ecnomical Alignment

Cultural Similarity

Linguistic Similarity

Geographical Proximity

Time Zone Proximity

Supervision and Control

10,5%

15,8%

26,3%

44,4%

45,8%

47,4%



OTHER REASONS TO DIVERSIFY

Survey conducted by Avalon Research with mid size enterprise organizations in the US in behalf of Brazil IT

Global delivery model

Specific knowledge skills

Scale of operations

Cost arbritage

Risk minimzation

Specific technical skills

25,9%

37,0%

40,7%

48,1%

55,6%

59,3%



CONCLUSION

...check Brazil too, as it is also a 
world class supplier

when you are looking for software solutions
andIT services...




