Por que uma técnica
de marketing
bem-sucedida em

um pais nao ira
automaticamente
funcionar em outro?

Preferéncias dos consumidores
Concorrentes

Canais de distribuicao

Poder de compra

Meios de comunicacao

E TUDO SEMPRE IGUAL?




A tarefa mais importante no marketing internacional € aprender a reconhecer até que ponto os
planos de programas de marketing podem ser estendidos ao mundo inteiro, bem como até que
ponto eles tem de ser adaptados.




ORIENTACOES ADMINISTRATIVAS NO MARKETING
INTERNACIONAL — MODELO EPRG

A visao de mundo de uma empresa pode ser:

ETNOCENTRICA
POLICENTRICA
REGIOCENTRICA
GEOCENTRICA
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ORIENTACAO ETNOCENTRICA

Semelhangas entre os mercados e se supde que as praticas bem sucedidas no
pais de origem também seréo no resto do mundo.

Os produtos bem sucedidos no pais de origem podem ser vendidos em qualquer
putro lugar sem necessidade de adaptagéo.

As operagiies no exterior sdo vistas como secundarias e subordinadas as
domésticas.

Significa encarar os mercados estrangeiros como um meio de dispor do
Exnedent&ugﬁu doméstica.

Sao feitos planos para usqrcadus externos com
e procedimentos empregadas no praprio pas.

Nenhuma pesquisa de marketing sistematica ¢ feita fora do pais de origem,

nem Se mu? os produtos, mesmo que as necessidades e desejos dos
consumidores nos mercados internacionais sejam diferentes da dos pais de

origem.




ORIENTACAO POLICENTRICA

Semelhancas entre os
mercados e Se supie
que as praticas bem
sucedidas no pais de
origem também serdo
no resto do mundo.

Us produtos bem sucedidos
no pais de origem podem
ser vendidos em qualquer
outro lugar sem
necessidade de adaptagéo.

As operagies no
exterior sdo vistas
como secundarias e
subordinadas as
domésticas.




ORIENTACAO REGIOCENTRICA

A administracao vé as

regioes como singulares
e procura desenvolver
uma estratégia regional
integrada.

ASIA # EUROPA +
AMERICA
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ORIENTACAO GEOCENTRICA

Orientacao que vé o mundo todo como mercado potencial e esforcar-se para desenvolver estratégias integradas para o
mercado mundial.

Sintese de etnocentrismo e policentrismo, pois é uma visio mundial que vé semelhancas e diferencas entre paises e
mercados e procura criar uma estratégia global capaz de responder plenamente ‘as necessidades e desejos locais.



ETNOL NTRICA POLICE" [RICA

hEEI[IUf.NTRIEA GEOCt' TRICA



“A globalizagéo deve ser tida como certa”. (Jack Welch)

No entanto...

Uma pesquisa recente sugere que muitas empresas estio procurando
reforcar sua competitividade regional (orientacao regiocéntrica), em vez
de tentar responder direta e globalmente as mudancas no ambiente
competitivo (orientacio geocéntrica).

Por que 1sso estda acontecendo?




CONCEITO DE EXTENSAO DE MERCADO DOMESTICO

Operacoes mnternacionais sao vistas como secundarias

Empresas etnocéntricas

CONCEITO DE MERCADO MULTIDOMESTICO

Empresas que acreditam que os mercados de outros paises sio completamente diferentes do mercado
doméstico

Empresas policéntricas

CONCEITO DE MARKETING GLOBAL

Abrange uma série de mercados como uma unidade, identificando grupos de compradores potenciais com
necessidades semelhantes como um segmento do mercado global.

Empresas regiocéntricas e geocéntricas



DISCUSSAO SOBRE 0 TEXTO

Globalization of fragmentation?”’
A framework for understanding contemporary global markets




INTERNACIONALIZACAO DE EMPRESAS

Os dilerentes niveis de comprometimento com o mercado

2%

Menor envolwmento Maior envolvimento
Exportacdo Exportacao
Indireta Direta

Fonte: Pipkin (2003, p. 71)

Aliancas Joint Investimento

Licenciamento Franchisin : -
: Estratégicas Ventures Externo Direto

I



ESTUDOS SOBRE A INTERNACIONALIZACAO DE EMPRESAS

ABORDAGEM ECONOMICA

Interesse principal nas vantagens obtidas com a

atuacao internacional

»®

ABORDAGEM COMPORTAMENTAL

Interesse principal no processo de
mternacionalizacao




ABORDAGEM ECONOMICA | tmoRia b0 pODER DE MERCADO Hymer 1568

Diminuir ou eliminar a concorréncia

Motivacoes para a

internacionalizacao da

empresa:

Facilitar acesso aos meios de producao



ABORDAGEM ECONOMICA | Teomia 5o crero bE viba 5o PRODUTO

Vernon (1966)

Tempo

Intfroducdo Maturidade  Declinio



ABORDAGEM ECONOMICA - TEORIA DO PARADIGMA ECLETICO

Dunnimg (1970)
estabelecem producao externa.

OLI Framework OWNERSHIP

ATION

Procura explicar por que as empresas

NTERNALIZATION



ABORDAGEM ECONOMICA

TEORIA DO PARADIGMA ECLETICO
Dunnimg (1970)

Vantagens de
Propriedade

Vantagens de
Localizacao

Vantagens de
Internalizacao

. Propriedade de tecnologia.
trabalho e capital.

1. Disponibilidade de recursos.

1. Reducdo dos custos de
fransacao.

el

2. Dimensao da empresa.

. Mercados e politicas

2. Protecao dos diretos de
propriedade.

L

. Diferenciacdo do produto.

-
governamentais.

3. Baixos custos de transporte e
COmunicacao.

3. Reducdo de mncertezas e
acOes oportunistas.

4. Formas de gestdo e organizacio.

4. Distancias fisicas, lingua e cultura.

4. Ganhos estrategicos.

5. Acesso a mercados. fatores e

5. Distribuicdo. precos ¢ qualidade

5. Controle da oferta de

produtos. dos 1nsSumos € materias-primas. produtos.
. 6. Aproveitamento das
6. Economuas de escala. - l . |
externalidades.

Fonte: Pereira, 2007.




ABORDAGEM COMPORTAMENTAL

A ESCOLA DE UPPSALA
Johanson e Vahlne (1976)

« =~

A definicao utilizada por Johanson e Vahlne sobre conhecimento parte dos estudos de Penrose (1966) na tentativa de

formular uma teoria explicativa do crescimento da empresa.

No modelo de Johanson e Vahlne (1976), as decisdoes de maior ou menor comprometimento sao tomadas com base

no conhecimento de mercado.

CONHECIMENTO OBJETIVO {

Conhecimento que pode
ser documentado e
ensinado

LIE

- _3

CONHECIMENTO
EXPERENCIAL

Conhecimento obtudo

com a experiéncia



ABORDAGEM COMPORTAMENTAL | A Escora bE UPPSALA

Johanson e Vahlne (1976)

Na visao dos tedricos da
escola de Uppsala, a

Internacit onalizag:éo é um Comprometimento Quantidade de recursos comprometidos no mercado em questao

/\

Processo gradual em que de recursos
as empresas vao

Grau de comprometimento com esse mercado

aumentando
mcrementalmente _ Conhecimento sobre oportunidades e problemas naquele mercado
. Conhecimento de
seu envolvimento mercado _ _
) ) Conhecimento sobre partes relevantes do ambiente de mercado e
Internacional sobre a performance de vérias atividades
(JOHANSON;

VAHLNLE, 1976).



ABORDAGEM COMPORTAMENTAL | A Escora pE uPPsaLa

Johanson e Vahlne (1976) 4

PRODUCAO /
FABRICACAO

ESTABELECIMENTO
DE SUBSIDIARIA DE
VENDAS

EXPORTACAO VIA
REPRESENTANTES

ATIVIDADES DE
EXPORTACAO

COMPROMISSO DE MERCADO

CONHECIMENTO DE MERCADO
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ABORDAGEM COMPORTAMENTAL | A Escora pE uppsaza

Johanson e Vahlne (1976)

DISTANCIA PSIQUICA

DISTANCIA PERCEBIDA ENTRE PAISES E SUAS CONSEQUENCIAS
PARA O COMERCIO INTERNACIONAL.
(BECKERMAN: 1956).

Beckerman observou que o comércio entre paises nao parecia ser determinado
unicamente pela distancia fisica existente, mas que outros fatores pareciam
influenciar o fendomeno, entre os quais aspectos relacionados ao 1dioma e a
cultura, e contatos pessoais com fornecedores no exterior.



ABORDAGEM COMPORTAMENTAL | as NETWORKS

Johanson e Whiersema (1988)

A questao das redes de relacionamentos (networks) é considerada uma evolucao
natural do pensamento da LEscola de Uppsalla, que posteriormente passou a ser
designada de Escola Nordica.

NETWORKS . mem NEDEDE
RELACIONAMENTO



ABORDAGEM COMPORTAMENTAL

AS “BORN GLOBALS”
McDOUGALL (1994)

Muitas pessoas acreditam que as multinacionais evoluem apenas depois de um periodo de maturacao e saturacao
no mercado doméstico, entretanto pesquisas empiricas no passado descobriram que as multinacionais grandes e
maduras e os pequenos exportadores passam por estagios distintos de desenvolvimento no seu processo de

mternacionalizacao (OVIATT; McDOUGALL, 1994).

Segundo os autores, a teoria de Johanson e Vahlne se aplica a maioria

dos casos, com trés excecoes:

Empresas com muitos recursos provavelmente dardo passos maiores no

processo de internacionalizacao;

Quando as condicoes do mercado sao estavels e homogéneas, aprender

sobre eles é mais facil;

Quando as empresas tém larga experiéncia com mercados que sao
similares a outro mercado com o qual ja trabalham, elas tendem a
utilizar como base a experiéncia anterior para ingressar naquele

mercado.




DECADAS DF

(0 k60

PRIMEIROS ESTIMULOS A EXPORTA(AO

- Subsidios governamentais (politicas de substituicao das importacoes e pela
desvalorizacao do cambio )
- Isencao de impostos

- Desvalorizacao cambial
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Estimulos do governo a melhoria na competiividade
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UV AUNENTO CONSIDERAVEL DE FDI
(Foreign Direct Investment)
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<+ Estabilidade econémica fornecendo mais seguranca as o=t
s
- empresas para aumentarem o nivel de comprometimento |




