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			APRESENTAÇÃO


			Por que construir pontes para o mundo


			Alexandre Noronha, Daniel Leipnitz e Rodrigo Lóssio


			Autores | organizadores


			O que impede — cultural e economicamente falando — o empreendedor brasileiro de enxergar sua empresa operando um negócio global? Será isso uma falta de interesse ou de conhecimento sobre oportunidades, benefícios e desafios ao vender para mercados internacionais?


			Com uma população de mais de 200 milhões de potenciais consumidores, o Brasil oferece um ambiente favorável para as empresas prosperarem. No entanto, ficar confinado a um único país traz um risco que pode levar à perda de mercado para concorrentes internacionais e comprometer o futuro dos negócios. Contudo, muitas empresas no Brasil ainda hesitam em dar passos rumo à internacionalização.


			Este livro surge como resposta a questões amplamente debatidas em eventos, reuniões de negócio e no dia a dia das empresas, em especial no mercado de tecnologia, que é o background dos coautores/organizadores desta obra.


			Influenciado pela obra anterior, Ponte para a Inovação - Como criar um ecossistema empreendedor (2021), a proposta de Ponte para o Mundo é fornecer aos leitores um guia prático sobre a desafiadora jornada pelo ecossistema de internacionalização.


			Ao longo de 26 capítulos, diversos profissionais do ecossistema de internacionalização foram convidados pelos organizadores a compartilharem seus conhecimentos, experiências, desafios e oportunidades aos empreendedores e profissionais de startups, scale-ups e empresas de tecnologia que buscam no mercado global um caminho promissor para seus negócios.


			A obra intercala conteúdos técnicos em áreas como soft landing, comunicação internacional, governança corporativa, exportação de serviços e SaaS, expatriação corporativa, aspectos jurídicos, contábeis e financeiros, e “inspiracionais”, que mostram casos práticos de inserção de empresas e empreendedores em outras culturas. Nada melhor do que aprender com quem já nadou em outros mares.


			Aos coautores/organizadores do livro original — Daniel Leipnitz e Rodrigo Lóssio — soma-se a este projeto o consultor e empreendedor Alexandre Noronha, com larga experiência nas áreas de negócios, inovação, marketing, comunicação internacional e proficiência corporativa na língua inglesa — até hoje o idioma universal dos negócios globais.


			Inicialmente, pensamos em focar nos desafios internacionais de startups e scale-ups, mas entendemos que o propósito seria amplificado se este guia fosse direcionado a empresas de qualquer porte do setor de tecnologia — inclusive aquelas em fase de ideação.


			Importante ressaltar a importância das contribuições para esta obra do empreendedor Klaus da Silva Raupp, fundador do SC Business Hub, escritório de internacionalização que teve um papel decisivo no apoio à internacionalização de empresas e entidades associativistas, como a Associação Catarinense de Tecnologia (ACATE) e a Associação Empresarial de Florianópolis (Acif). Entre outras influências, foram os artigos de Klaus Raupp, sobre cultura global, e de Daniel Leipnitz, sobre missões empresariais, no livro Ponte para a Inovação, que inspiraram o coautor/organizador Alexandre Noronha a trazer a proposição do desenvolvimento deste livro. Ao Klaus, nosso eterno agradecimento pelas suas contribuições e influência.


			No decorrer do desenvolvimento deste projeto, tivemos o privilégio de trabalhar com pessoas e entidades do ecossistema que desde o princípio apoiaram esta nova ideia, reflexo também do impacto positivo do livro anterior. Agradecemos a todos os envolvidos, a todos os autores articulistas, aos editores, ao conselho editorial, aos patrocinadores, aos revisores, jornalistas, entrevistados, intermediadores e apoiadores deste projeto. Recebam nosso agradecimento por fazerem parte deste legado.


			Em especial, queremos agradecer aos jornalistas Letícia Wilson, editora de Ponte para a Inovação, apoiadora de enorme contribuição para o sucesso desta obra, que nos legou para o novo livro o trabalho especializado do jornalista Fabrício Umpierres, que acompanha há mais de uma década o desenvolvimento do ecossistema de inovação em Santa Catarina e no país. Fabrício é um profissional com uma conduta impecável, com quem tivemos o privilégio e o prazer de trabalhar juntos.


			Por fim, queremos agradecer também as pessoas e entidades — nacionais e internacionais — que, direta ou indiretamente, influenciaram o desenvolvimento desta obra entre familiares, amigos, parceiros, incentivadores, participantes e protagonistas dos ecossistemas de empreendedorismo, tecnologia, inovação e internacionalização, assim como a nossos leitores e leitoras pelo interesse em conhecer e aprofundar seu conhecimento sobre o ecossistema que estamos apresentando.


			Encorajamos você a explorar um mundo de possibilidades conosco dentro deste livro. Aproveite a teoria, e que ela se torne prática em seus negócios internacionais.


			Estrutura da obra


			Inspirada no livro Ponte para a Inovação, a proposta de Ponte para o Mundo é trazer ao leitor uma jornada pelo ecossistema de internacionalização, explanando sobre a necessidade de startups, scale-ups e empresas de tecnologia pensarem e atuarem globalmente desde seus primeiros estágios, provocando ações de aproximação com o mercado mundial, evidenciando ganhos tangíveis e intangíveis ao interagir com o mundo e sugerindo um guia prático passo a passo, em que e se especificam ações necessárias ao desenvolvimento internacional.


			Nosso propósito é sermos uma ponte para startups, scale-ups e empresas de tecnologia pensarem e atuarem globalmente.


			Ponte para o Mundo é dividido seguindo a lógica e os desafios dos empreendedores que buscam criar suas conexões globais: a descoberta, o planejamento, os primeiros passos (o trabalho envolvido até chegar, de fato, a outros mercados), os desafios de operação e as oportunidades internacionais.


			Para a construção do guia, seguimos a premissa da teoria do “golden circle” proposta pelo autor Simon Sinek, para contextualizar primeiramente nos capítulos a necessidade (o por quê) de realizar cada etapa, os meios (como) para atravessá-la e as ações (o que fazer) para atender a etapa. Na conclusão, os autores articulistas trazem reflexões, desafios e oportunidades que podem surgir durante seu percurso.


			A partir dessa premissa, estruturamos a jornada em nove grandes blocos de conteúdo que agrupam as etapas em macrotemas: Introdução ao Ecossistema, Exploração, Gestão Estratégica, Marketing, Exportação, Expansão, Operação, Oportunidades e Cases de internacionalização.


			Orientados a atender o propósito de tornar este livro um guia prático à jornada internacional, os autores/articulistas criaram também, no final de cada capítulo, uma síntese do que foi abordado para futura recapitulação dos pontos-chave de cada etapa da jornada, bem como um checklist de ações a ser validado à medida de cada conclusão. Por fim, apresentaram referências bibliográficas para quem quiser se aprofundar ainda mais nos temas relacionados a cada capítulo. Você poderá encontrar as referências bibliográficas, bem como outras indicações dos autores/articulistas, no nosso portal on-line.


			Além dos capítulos que traçam a jornada empreendedora pelo ecossistema de internacionalização, o livro traz também uma sequência de cases de internacionalização de empresas de tecnologia que, por diferentes caminhos e razões, encararam os desafios do mercado externo e se transformaram em negócios internacionais. Trazemos exemplos de empresas do ecossistema de tecnologia de Santa Catarina também como uma forma de conectar, dar continuidade e aprofundar o conteúdo ao pilar de internacionalização abordado no livro Ponte para a Inovação, uma obra sobre a formação de ambientes inovadores com base na experiência catarinense, hoje uma referência para o Brasil e para o mundo.


			Fomento do ecossistema


			Assim como a obra Ponte para a Inovação, este livro também se propõe a criar uma extensão do conteúdo para o ambiente on-line, fomentando ainda mais seu ecossistema. Cada autor/articulista traz indicações relevantes relativas ao seu capítulo no portal Ponte para a Inovação. Essas indicações são referências de entidades públicas e particulares relacionadas ao ecossistema de internacionalização, programas de apoio, literaturas, artigos on-line, entre outros.


			O portal tem como propósito promover três pilares ao ecossistema: aprendizado, conexões e oportunidades de negócios. Com isso, propõe-se a desenvolver um ambiente de interação dentro de seus pilares, a compartilhar informações, ofertar produtos digitais, consultorias, mentorias, cursos on-line, certificações nacionais e internacionais, divulgar eventos etc.


			Faça parte do nosso ecossistema. Acesse nosso portal pelo endereç ponte.tech


			MANIFESTO


			A necessidade de internacionalizar


			Ponte para o Mundo é uma obra com propósito didático e informativo, mas também tem o caráter de manifesto, pois acreditamos que as empresas brasileiras precisam se internacionalizar por uma série de razões: a necessidade de construir um modelo de negócios global desde os primeiros estágios de criação da empresa, desenvolver uma mentalidade de negócios mais ampla (global) que converse com outras culturas, fortalecendo o networking e abrindo frentes para outros empreendedores brasileiros.


			Em Santa Catarina, por exemplo, diversas empresas de tecnologia que deram seus primeiros passos no mercado externo participam de encontros e grupos temáticos para compartilhar conhecimento (give back) e boas práticas, ajudando o ecossistema local a ganhar mercado. E o mesmo pode ser feito em outros ambientes de inovação país afora.


			O Brasil — que já se notabilizou por “exportar” artistas, esportistas, escritores, pesquisadores e, claro, empresas — pode (e deve) fortalecer sua marca tornando-se global. É com esse propósito que convidamos você a atravessar conosco esta ponte para o mundo.


			Uma ótima jornada e ótimos negócios internacionais!


		




		

			PREFÁCIO


			Abrindo horizontes para o mundo


			Ingrid Barth


			Presidente da Associação Brasileira de Startups (ABStartups), fundadora da Linker


			Felipe Matos


			Vice-Presidente da ABstartups e CEO da edtech Sirius. Empreendedor, mentor, palestrante, escritor, investidor, ativista e educador


			Nos últimos anos, testemunhamos uma revolução no cenário empresarial, impulsionada pelo surgimento de empresas ágeis, disruptivas e cheias de potencial, as chamadas startups. Essas jovens empresas têm se destacado por sua capacidade de criar soluções inovadoras para problemas complexos, desafiando as normas estabelecidas e transformando setores inteiros.


			Contudo, a jornada de empresas de tecnologia, startups e scale-ups rumo ao sucesso global não é uma tarefa fácil. Conquistar o mercado doméstico já é um desafio significativo, mas expandir as fronteiras e ingressar em mercados internacionais apresenta uma nova gama de obstáculos a serem superados. É nesse ponto que a internacionalização se torna uma oportunidade para o crescimento e a sustentabilidade dessas empresas e para superá-los, a obra “Ponte para o Mundo” apresenta uma série de ferramentas.


			O tamanho do mercado brasileiro traz, ao mesmo tempo, uma bênção e uma maldição para novos negócios. Uma bênção, porque é bastante grande, permitindo o nascimento e crescimento de negócios que podem se tornar gigantes apenas no mercado interno. Uma maldição, porque faz com que as empresas mirem apenas o mercado nacional e demorem para observar oportunidades de internacionalização, que acabam aparecendo somente mais adiante, quando essas empresas se tornam maiores e mais maduras.


			Nos primeiros ciclos do desenvolvimento do ecossistema de inovação nacional vimos poucos negócios rompendo a barreira do mercado local. Mas isso já está mudando. Com o crescimento e amadurecimento do ecossistema, cada vez mais empresas de tecnologia brasileiras buscam mercados internacionais, seja para expandir sua atuação ou até mesmo para captar investimentos.


			Por essas razões, iniciativas como a deste livro são tão importantes. Ponte para o Mundo propõe-se a ser seu guia confiável para essa jornada. Nele, será possível encontrar capítulos que englobam os mais diversos aspectos e etapas do processo de internacionalização, desde as fases de planejamento estratégico e pesquisa de mercado, até sua operacionalização, passando por áreas como marketing, jurídico, contábil e fiscal, até abarcar oportunidades adicionais, como inovação aberta, captação de investimentos, fusões e aquisições. Trata-se, portanto, de um guia abrangente para empreendedores e gestores que buscam criar pontes para mercados globais.


			Além disso, Ponte para o Mundo oferece um verdadeiro tesouro de informações e dicas valiosas para enfrentar os desafios comuns durante a jornada de internacionalização. Você encontrará orientações sobre como lidar com questões culturais, regulatórias e logísticas, bem como estratégias para estabelecer parcerias internacionais e expandir sua base de clientes em escala global.


			Portanto, prepare-se para embarcar em uma viagem inesquecível, repleta de descobertas, aprendizados e conquistas. Com este livro em suas mãos, você estará equipado(a) com conhecimentos e insights fundamentais para navegar com confiança pelos mares da internacionalização.


			Lembre-se, empreendedor(a): a internacionalização é uma ponte que conecta sua empresa a um mundo de oportunidades. Este livro irá ajudá-lo(a) a atravessá-la e alcançar novos horizontes.


			Boa leitura e sucesso em sua jornada de internacionalização!
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Nascidos globais


			Para compreender o fenômeno da internacionalização de startups, antes de tudo é preciso entender que nem sempre o processo será incremental, como na maioria das empresas tradicionais. Também é preciso ter em mente que cada produto e serviço, bem como cada mercado, tem suas peculiaridades. Nesse sentido, não existe uma receita única para o sucesso, mas, sim, é possível aprender com as startups que tiveram êxito nesse desafio de ultrapassar as fronteiras físicas e se tornarem globais ainda muito cedo.


			Por isso, diversos estudos surgiram nos últimos anos no intuito de identificar os principais aspectos do acelerado processo de expansão internacional das startups, assim como os fatores que exercem influência no desempenho dessas empresas no mercado internacional. As teorias de internacionalização existentes passaram por inúmeras revisões com o objetivo de explicar as mudanças nos negócios internacionais ocasionados pelas empresas caracterizadas pela inovação aplicada ao modelo de negócios ou a produtos e serviços ofertados.


			Foi o que ocorreu com o modelo de internacionalização da Escola de Uppsala, desenvolvido por Johanson e Vahlne (1977). Originalmente, o modelo de Uppsala considerava que a estratégia de acesso ao mercado internacional seguia um padrão faseado relacionado à distância sociocultural e geográfica. Ou seja, a internacionalização começaria de forma linear por mercados próximos e com mínimo comprometimento de recursos por parte da empresa. Somente depois de superados os desafios da exportação é que a empresa daria os próximos passos para a abertura de uma operação no mercado externo, por exemplo.


			Com o crescimento do número de empresas consideradas outliers no contexto da visão tradicional do processo de internacionalização, o modelo de Uppsala passou a abranger novas variáveis, como as redes de relacionamentos e a gestão do conhecimento. Ao tentar explicar a internacionalização precoce, os pesquisadores de Uppsala perceberam a importância das alianças estratégicas e do papel de network no processo de internacionalização (JOHANSON; VAHLNE, 2011), além de contribuir com avanços nas teorias relacionadas à gestão de riscos e de incertezas (VAHLNE; JOHANSON, 2013; VAHLNE; JOHANSON, 2017).


			Esses fatores também foram avaliados por pesquisadores em busca de novas abordagens teóricas capazes de explicar o fenômeno da rápida internacionalização das startups. As redes de relacionamento mostraram ser capazes de reduzir os riscos associados à internacionalização precoce, superar as restrições de recursos e ajudar novos empreendimentos a acessarem oportunidades internacionais (COVIELLO, 2006).


			No caso da teoria de Visão baseada em recursos, verificou-se que as empresas que se internacionalizam cedo têm um conjunto de conhecimento especializado e produtos exclusivos. Capacidades dinâmicas, incluindo inovação, marketing, tecnologias e capacidades de aprendizagem, também contribuem para o fenômeno da internacionalização precoce (CAVUSGIL; KNIGHT, 2015).


			Já a literatura sobre empreendedorismo oferece insights para o avanço da pesquisa sobre internacionalização de startups a partir da orientação empreendedora, uma característica fundamental, vista como um antecedente chave para a internacionalização precoce das empresas (KNIGHT; CAVUSGIL, 2004). Em particular, as características empreendedoras, incluindo inovação, aptidão para riscos e proatividade, facilitam a combinação de recursos internacionais, bem como a identificação e atuação em novas oportunidades fora do mercado doméstico da empresa.


			

				

					

				

				

					

							

							Em breve síntese, esses estudos demonstram, em comum, a importância dada ao comportamento do empreendedor, mas também à capacidade de aprendizagem da organização, seja ela recém-criada ou consolidada no mercado local, assim como às relações que estabelecem com outras empresas e stakeholders.


							

								

									

									

									


								


							


							

								

									

										

									


								


							


						

					


				

			


			O processo de internacionalização das startups brasileiras


			As startups têm em sua natureza a necessidade de escalar suas soluções rapidamente, e para isso precisam pensar muito cedo em expandir seus mercados. Isso fica evidente em países como Israel e Singapura, conhecidos como “scale up nations”. Mas mesmo no Brasil, com seu mercado doméstico continental, a internacionalização pode ocorrer em fases iniciais, pois as startups muitas vezes desenvolvem soluções de conhecimento especializado e exclusivo.


			A indústria de capital de risco no Brasil evoluiu rapidamente nos últimos 20 anos, com um aumento significativo no número de startups, no volume de investimentos, no número de delas, no desenvolvimento de centros de inovação e de um arcabouço regulatório. E nesse caminho muitas startups entenderam a internacionalização como um componente central de suas estratégias de crescimento, seja para exportar, abrir operações no exterior ou para captar investimentos.


			A internacionalização de startups brasileiras é motivada por diversos fatores, em especial, pela busca de novos mercados para crescimento e acesso a recursos estratégicos, especialmente em momentos de retração de venture capital no país. A busca não se limita a recursos financeiros, tem como objetivo acessar competências que só podem ser acessadas localmente, pela conexão a centros de inovação que reúnem infraestrutura, mão de obra, ambiente favorável, clientes e parceiros, entre outros motivos abaixo mencionados:


			Quadro 1: Objetivos da internacionalização mapeados pela ApexBrasil


			

				

					

					

				

				

					

							

							Ampliar o número de clientes da empresa


						

							

							Beneficiar-se do ambiente de negócios do país-alvo


						

					


					

							

							Acessar novas tecnologias


						

							

							Adquirir matérias-primas e custos reduzidos


						

					


					

							

							Contratar mão de obra com custos menores


						

							

							Diversificar mercado e reduzir riscos


						

					


					

							

							Obter economia de escala e escopo


						

							

							Fortalecer a posição competitiva da empresa


						

					


					

							

							Beneficiar-se das tarifas e tributos do país-alvo


						

							

							Beneficiar-se de subsídios no país-alvo


						

					


					

							

							Acessar mercados de capitais e financiamentos


						

							

							Desenvolver e alavancar experiências e conhecimentos


						

					


					

							

							Desenvolver competências técnicas


						

							

							Contratar mão de obra qualificada e especializada 


						

					


					

							

							Melhorar competências técnicas


						

							

							Beneficiar-se da infraestrutura do país-alvo


						

					


					

							

							Beneficiar-se de acordos firmados pelo país-alvo


						

							

							Adquirir componentes, partes e peças a custos reduzidos


						

					


					

							

							Estabelecer parcerias para P&D e inovação


						

							

							Melhorar a imagem da empresa


						

					


				

			


			

Os dados sobre internacionalização de startups brasileiras ainda são limitados, mas há algumas evidências sobre a relevância desse fenômeno no Brasil. Em 2022, a Agência Brasileira de Promoção de Exportações e Investimentos - ApexBrasil apoiou 71 startups que anunciaram planos de abertura ou reabertura de operações no exterior, comparado a 15 em 2021. Os principais mercados de destino anunciados foram Portugal, Estados Unidos e Emirados Árabes Unidos, e as modalidades mais comuns foram a abertura de escritórios físicos ou virtuais.


			Em 2021, dados da Distrito (2022) mostraram que investidores estrangeiros participaram de 33% das rodadas de captação de startups, enquanto em 2020 a participação foi de cerca de 15% (SlingHub). A internacionalização torna-se, portanto, uma estratégia cada vez mais comum entre startups brasileiras.


			Figura 1: Evolução das startups no Brasil


			[image: ]


			Fonte: Elaborada pelas autoras, 2023.


			Fatores que influenciam a internacionalização


			Característica do empreendedor


			No empreendedorismo internacional, a atitude e o comportamento empreendedor são considerados fundamentais para a internacionalização. Além de reconhecer a oportunidade, vários estudos confirmaram os efeitos diretos de algumas características, como a experiência internacional.


			A experiência internacional permite que os empreendedores reconheçam oportunidades específicas para determinado mercado no qual possuem tal experiência. Empreendedores que já trabalharam ou estudaram no exterior podem ter informações exclusivas sobre demandas específicas de clientes estrangeiros, permitindo combinar recursos de vários países para atingi-los. Além disso, a experiência internacional facilita a construção de uma rede transfronteiriça social e profissional diversificada, por meio da qual os empreendedores poderiam mobilizar os recursos necessários à internacionalização.


			As principais habilidades e conhecimentos acumulados pelos fundadores por meio de atividades anteriores são absorvidos pelas rotinas e práticas do novo empreendimento, tornando-se assim o reservatório de conhecimento deste local. Em alguns casos, os fundadores também são especialistas com profundo conhecimento tecnológico específico na área em que o novo empreendimento opera. Nessa circunstância, é importante examinar como os fundadores desenvolvem um novo produto ou serviço e como seu conhecimento específico contribui para o desenvolvimento do conhecimento do novo empreendimento.


			Fatores da firma


			As empresas de rápida internacionalização buscam conhecimento sobre os mercados internacionais e o processo de internacionalização desde a época de sua fundação, engajando-se a realizar pesquisas, visitar mercados, contratar pessoal e estabelecer escritórios no exterior ou adquirir empresas estrangeiras.


			Verifica-se, assim, que o conhecimento e a aprendizagem impactam o processo internacional, pois possibilitam desenvolver habilidades de aprendizagem necessárias para adaptação e crescimento em novos mercados. Tudo isso contribui positivamente para uma rápida expansão.


			Fatores ambientais


			O tamanho do mercado doméstico em relação ao potencial do mercado internacional é um dos principais influenciadores da internacionalização precoce. Por isso, as empresas de pequenos mercados domésticos são mais propensas a buscar a internacionalização precoce e rápida, obtendo economia de escala e lucros. Novos empreendimentos optam por abastecer os mercados estrangeiros instantaneamente se sua capacidade de produção exceder a demanda doméstica.


			Além disso, o nível de concorrência nos mercados interno e externo tem um impacto notável na estratégia de preços de novos empreendimentos e na capacidade de geração de lucros. Portanto, o novo empreendimento pode escolher uma estratégia de internacionalização antecipada, de acordo com as condições de concorrência.


			As startups que dependem do mercado mundial para obter sucesso precisam alavancar recursos de parceiros internacionais para explorar as oportunidades que, de outra forma, se tornaram indisponíveis. As oportunidades criadas por meio de contatos de rede (tanto formais quanto informais) determinam a seleção de mercado estrangeiro e o modo de entrada de uma empresa empreendedora de alta tecnologia.


			Como novos empreendimentos de alta tecnologia desenvolvem ou adquirem ativos de conhecimento é uma questão importante para entender o fenômeno da internacionalização inicial. Uma forma de explorar oportunidades internacionais é acessar conhecimento internacional externamente de parceiros de aliança. A diversidade internacional e o modo de entrada aumentam a amplitude, a profundidade e a velocidade do aprendizado tecnológico de um novo empreendimento. Além disso, devido à inadequação de recursos, verifica-se a importância de vínculos de rede para o desenvolvimento do mercado internacional, como pesquisa de marketing, atendimento ao cliente e inteligência de mercado.


			Por fim, a internacionalização torna-se muito mais rápida em indústrias globalmente integradas, nas quais novos empreendimentos precisam coordenar suas atividades e estratégias em vários países, como indústrias intensivas em conhecimento ou intensivas em tecnologia.


			Adicionalmente, verifica-se ainda uma maior facilidade para fazer negócios no exterior. O primeiro ponto advém de uma redução das barreiras de entrada para internacionalização, a exemplo da simplificação dos procedimentos para exportar ou abrir uma entidade legal no exterior, que podem ser realizados, em alguns casos, de forma totalmente digital. Os custos também caíram significativamente com a oferta de soluções digitais, escritórios virtuais e flexíveis.


			Destaca-se também o aumento do número de programas de soft landing para atração de startups estrangeiras, que buscam facilitar todo processo de instalação local e de desenvolvimento de pilotos para adaptar modelos de negócios, testar mercados e ganhar a exposição necessária em um novo país, a exemplo de iniciativas de países como Chile, Emirados Árabes, China, Polônia, Estônia, entre tantos outros.


		




		

			

					Síntese


			


			As startups tendem a buscar uma estratégia de internacionalização precoce por possuírem ativos especializados de agregação de valor, visando a clientes específicos em todo o mundo. Adaptações mínimas são necessárias para os mercados estrangeiros devido à homogeneidade das demandas dos clientes. As capacidades de aprendizado de empresas orientadas para a tecnologia facilitam a internacionalização precoce, reduzindo a incerteza e acelerando o acúmulo de conhecimento específico associado ao mercado internacional.


			As redes de relacionamento também parecem facilitar o processo de expansão internacional. As transações além das fronteiras geográficas tornam-se viáveis com o apoio de programas de estímulo à expansão internacional, de modo que novos empreendimentos possam rapidamente obter o sucesso sem estarem, necessariamente, vinculados a mercados geográficos. Abaixo, destacam-se os principais aspectos a serem observados para identificar o potencial de expansão internacional e para participar dos programas de apoio à internacionalização.


		




		

			

					Checklist


			


			Como identificar o potencial da startup para expansão internacional?


			

					Ser uma empresa de base tecnológica com soluções escaláveis.


					Ter solução ou produto próprio inovador - é adotado o conceito de inovação da Lei Nacional de Inovação (Lei n. 13.243/2016), que a define como a introdução de novidade ou aperfeiçoamento no ambiente produtivo e social que resulte em novos produtos, serviços ou processos, ou que compreenda a agregação de novas funcionalidades ou características a produto, serviço ou processo já existente que possa resultar em melhorias e em efetivo ganho de qualidade ou desempenho.


					Ter a solução validada no mercado: estágio de maturidade do negócio inovador em que, a partir das informações colhidas junto ao mercado, já tenha adequado seu modelo de negócio, produto ou serviço até identificar e confirmar se seu projeto possui condições mínimas para ser considerado mercadologicamente viável.


					Contar com domínio/fluência do idioma inglês pelo representante da startup que tenha, preferencialmente, alguma experiência internacional.


					Estar, de preferência, em estágio de tração e investimento: estágio de maturidade do negócio inovador em que a empresa consegue validar definitivamente seu modelo de negócio e confirmar a viabilidade e a sustentabilidade econômica do produto ou serviço. Além de conquistar uma base de clientes sólida, é nesse momento que a startup consegue atrair rodadas de investimentos mais significativas e se consolidar no mercado.


			


			Quando participar de programas de apoio para expansão internacional?


			

					
Potencial de escalabilidade da solução: viabilidade de a empresa expandir a capacidade de oferta de seus produtos ou serviços a curto, médio ou longo prazo em proporção maior do que os recursos que utiliza.


					
Mapeamento do mercado de destino e estratégia de inserção no ecossistema: a startup realizou pesquisas prévias sobre o mercado-alvo para avaliar o público potencial e eventuais barreiras à sua entrada e já tem uma estratégia de inserção no ecossistema.


					
Recursos para inserção internacional: a empresa tem os recursos necessários (faturamento ou investimento) para a expansão internacional e experiência prévia em mercados externos.


					
Equipe diversificada: a equipe possui complementaridade nas funções-chave (vendas, administrativo-financeiro e técnica), bem como seus integrantes têm experiência profissional internacional.


					
Fase de operação: estágio de maturidade do negócio inovador em que a startup já validou seu MVP, tem a versão oficial do produto ou serviço e iniciou a sua comercialização. Nessa etapa, a empresa põe à prova a sustentabilidade do modelo de negócio, tanto em relação à viabilidade mercadológica do que oferta quanto à capacidade de gestão e estruturação funcional da empresa. É também nesse momento que muitas startups recebem aportes de investidores-anjo.


					
Fase de escala: estágio de maturidade do negócio inovador em que a startup inicia um crescimento contínuo e sustentável e passa a aferir resultados.
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			Introdução


			A experiência contemporânea no âmbito do empreendedorismo mostra o quão complexa e dinâmica é a sua evolução. Diante disso, para atuar em ecossistemas de inovação, é preciso reconhecer que o empreendedor não está só, que não é uma “ilha isolada” e que, sim, ele, em algum momento, precisará criar pontes para desenvolver e aprimorar seus negócios e ingressar em novos mercados. Trata-se de entender que existem cadeias vivas, com vários atores que podem interagir e cooperar para atingir interesses em comum.


			O propósito aqui é ajudar o empreendedor a compreender que, seja para iniciar seu negócio, seja para atravessar fronteiras e se inserir em outros mercados, é preciso considerar que ecossistemas empreendedores podem reunir frentes que interagem e colaboram entre si: empresas, startups, instituições de pesquisas, universidades, investidores, incubadoras, aceleradoras, parques tecnológicos, associações de classe, governos e empreendedores.


			Tão importante quanto essas entidades e estruturas são as pessoas. Elas movem essa engrenagem (guarde bem isso!). A forma e a intensidade com as quais as pessoas interagem, se conectam e cooperam terão reflexos na escala da vida dos negócios e do próprio ecossistema.


			Na conceituação da ciência natural, ecossistema é um conjunto de comunidades que vivem em um determinado local e interagem entre si e com o meio ambiente para construir um sistema estável, de equilíbrio e autossuficiente. Não foi por acaso que o termo ecossistema foi “emprestado”, ainda em 1934, pelo economista e cientista austro-americano Joseph Schumpeter para definir a construção do ambiente empreendedor.


			Dessa forma, o ecossistema empreendedor é formado por todos os agentes e suas estruturas que fazem parte desse ambiente de negócios e atuam para desenvolvê-lo em equilíbrio. Outro ponto importante que caracteriza o ecossistema é a troca intensa de conhecimento entre seus atores. O professor e pensador norte-americano Daniel Isenberg, uma das principais referências sobre o tema na atualidade, define a formação de um ecossistema de empreendedorismo sob seis domínios:


			

					cultura favorável;


					políticas e lideranças favoráveis;


					disponibilidade de financiamento adequado;


					capital humano de qualidade;


					mercados de produtos favoráveis a empreendimentos;


					grande leque de apoios institucionais e infraestrutura.


			


			Ainda que seja possível definir o ecossistema empreendedor em qualquer sociedade, cada ambiente é único, resultante de centenas de elementos que interagem de formas tão complexas quanto distintas.


			Quem faz e acontece no ambiente empreendedor?


			Agora que entendemos a natureza de um ecossistema, suas definições, similaridades e singularidades, vamos nos debruçar sobre os agentes (players ou stakeholders) que atuam nesse meio. Conhecer quem é parte do processo e qual o seu papel é muito importante para o processo de inserção e colaboração de um ecossistema.


			

					
Empreendedor: este é o ator-chave do processo, pois influencia diretamente o ecossistema. Caberá a ele transformar a realidade e seus cenários por meio dos seus novos negócios, do desenvolvimento de processos e prestando serviços. O empreendedor é a condição primária para a sobrevivência do empreendedorismo.


					
Investidores: viabilizam os recursos para impulsionar negócios e ideias. Eles se apresentam de formas diversas, como investidores-anjos, capital semente, venture capital, operando cada qual de acordo com o perfil do investimento. Sob o aspecto das conexões e networkings, são peças importantes, pois, além de possibilitarem o acesso ao capital, também abrem portas para outros mercados e oportunidades de desenvolvimento.


			


			

					
Aceleradoras: desempenham também um importante papel nas fases iniciais de um negócio, com suporte em mentoria, busca de mercados e acesso a investidores. Por isso, são consideradas importantes parceiras na consolidação e no desenvolvimento de um ecossistema.


					
Incubadoras: são as responsáveis por acolher as empresas, com estrutura física e acompanhamento para o desenvolvimento do negócio. Podem tanto estar vinculadas às universidades como a entidades de classes, fundações, associações, parques tecnológicos, coworking, centros de inovação e instâncias governamentais.


					
Universidades/Instituições de pesquisa: assim como os empreendedores, as universidades são também condicionantes essenciais para o ecossistema. As academias formam empreendedores, técnicos e desenvolvem pesquisas e estruturas (como incubadoras) responsáveis pela interconexão entre as demais instâncias envolvidas nesse processo.


					
Governo: o empreendedorismo, por sua natureza autônoma, pode e deve se desenvolver independentemente dos governos. Porém, tais instâncias públicas dispõem de condições e meios para estruturar e alavancar um ecossistema empreendedor.


			


			Um meio ambiente fértil para o empreendedorismo é aquele que dispõe de empreendedores e empresas dispostos a inovar, material humano, instituições de ensino, governos parceiros, entidades de classe, centros de conhecimento, cultura de colaboração/conectividade e infraestrutura. Tudo atuando de forma integrada para oportunizar negócios e desenvolvimento.


			Não existe um ecossistema de inovação sem empreendedores e empresas. Também não há como empresas e empreendedores evoluírem sem uma cadeia de suporte e colaboração. Veja o caso do Vale do Silício (EUA), referência global em ecossistema e que concentra os maiores investimentos e políticas de incentivo, as melhores universidades do mundo, uma indústria muito conectada com startups, aceleradoras, incubadoras e uma gama de prestadores de serviços e alto viés de conectividade.


			[image: ]


			AS OPORTUNIDADES “FORA DO MAPA”


			Pode parecer óbvio, mas conexão é tudo! Isso ajuda a enxergar e alcançar lugares usualmente “fora do mapa”, mas que representam novas oportunidades. Tão importante quanto a estrutura do ecossistema é saber como as pessoas que a integram, dentro das suas “caixinhas”, conectam-se e colaboram entre si.


			A colaboração torna mais fácil o processo de atravessar a ponte. Deve-se entender que é sobre pessoas e não sobre entidades, empresas e instituições. É com elas que conversamos, trocamos ideias, cooperamos, empreendemos, buscamos oportunidades e soluções. A conexão é um grande ativo, que não se compra, não tem preço. Ela gera impacto, negócios e mais conexões.


			Ao avaliar os ambientes mais inovadores do mundo, o relatório Global Startup Ecosystem Report (GSER), da norte-americana Startup Genome, lista a conexão/colaboração como um dos itens referenciais ao lado de desempenho, financiamento, alcance de mercado, talento e experiência e conhecimento. É possível notar que os 100 ecossistemas mais relevantes no ranking global quase repetem a mesma condição de destaque em conectividade.


			Lá estão o Vale do Silicon (EUA), Nova York (EUA), Londres (Inglaterra), Boston (EUA), Beijing (China), Los Angeles (EUA), Tel Aviv (Israel), Xangai (China), Seattle (EUA) e Seul (Coreia do Sul), para ficarmos no top 10. São Paulo é o ecossistema da América Latina mais bem ranqueado, ocupando o 28º lugar no global e em conexão.
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			Fatores de 1 a 10, sendo 1 o mais baixo e 10 o mais alto.


			FONTE: Global Startups Ecosystem Report 2022 – Geral (PÁGINA 27)


			O estudo avalia como fatores de sucesso em relação à conexão a “conectividade local” e a “infraestrutura”. Entenda-se como infraestrutura o número de aceleradoras e incubadoras, bolsas de pesquisas e âncoras de P&D do ecossistema. Já a “conectividade local” aponta para o potencial de encontros e interações gerados no ecossistema. Ou seja, as relações entre os agentes, como eventos, troca de experiências e conhecimento, networking, capacidade de mobilização, tudo o que envolve o universo do contato.


			Outro dado importante do relatório GSER é que a série histórica revela uma expansão do mapa de ecossistemas empreendedores em todas as partes do globo. Se nas primeiras edições da pesquisa o cenário se concentrava praticamente na América do Norte, hoje ele se encontra em franco desenvolvimento em vários outros continentes, como Ásia, Europa, América Latina e África.


			“As empresas de software lideram a dispersão de talentos pelo mundo. Os ecossistemas de startups atraem pessoas de todos os lugares, mas também permitem sua partida para outras cidades”, aponta o relatório. É um movimento que hoje assistimos no Vale do Silício, que viu muitos talentos de alto nível retornando aos seus países de origem e para outros locais, fomentando novos e promissores ambientes de negócios.


			Espírito colaborativo para amplificar a jornada


			Vimos que o objetivo do ecossistema empreendedor é criar condições favoráveis para que novos negócios possam surgir, crescer e prosperar, gerando inovação, empregos e riquezas para a sociedade. Também já entendemos que a conexão é a peça-chave desse processo.


			O empreendedor precisa saber qual o seu papel e de que forma e com qual intensidade será a sua colaboração. Professor e um dos maiores estudiosos da administração da atualidade, Adam Grant define essa busca por “protagonismo” sob três perfis: “givers, takers e matchers”.


			

					
GIVERS: são as pessoas com a mentalidade da contribuição muito arraigada, sempre dispostas a ajudar os outros. Alguns as chamarão de “altruístas”, mas os givers sempre se colocam em condição de andar ao seu lado, compartilhar conhecimento e informações. Participam e constroem conjuntamente sem pedir nada em troca.


					
TAKERS: valem-se da tomada de tudo o que está ao redor, sem qualquer compromisso em colaborar ou dar algo em troca. A ideia é absorver o máximo possível dos outros ou do ambiente, tirando todos os benefícios possíveis para satisfazer as suas ambições.


					
MATCHERS: para esse perfil de pessoa, toda relação se estabelece na base da troca. Toda ajuda requer uma retribuição na mesma intensidade, em equivalência nas ações. O matcher age de acordo com um senso de justiça, buscando ajudar na medida que é recompensado ou compensado.


			


			A chave para diversas histórias de sucesso descritas por Grant em seu livro Dar e receber: uma abordagem revolucionária sobre sucesso, generosidade e influência está justamente na postura giver, na atuação em benefício do crescimento e do desenvolvimento do próximo. O resultado disso é o retorno, em algum momento, do esforço e da colaboração que você empreendeu.


			Diversidade e adversidade para inovar


			A conexão potencializa o olhar para encontrar novos ambientes e  identificar os focos de oportunidades. É preciso aguçar a nossa percepção para entender também que a diversidade traz inovação assim como a adversidades também. A pandemia, por exemplo - em que pese ter sido um momento difícil para a humanidade - proporcionou um verdadeiro boom de novas oportunidades e ecossistemas com impactos significativos nas economias locais e global. O desenvolvimento de startups das áreas da saúde, delivery, educação on-line, comércio eletrônico, digitalização de setores e serviços e a maior colaboração para ajudar, sobretudo os pequenos empreendedores, são alguns exemplos da capacidade desses ambientes de se adaptar rapidamente para fornecer soluções criativas para problemas urgentes em situações de vulnerabilidade. Essa união de ecossistemas garantiu muitos empregos, renda, negócios e abriu novos mercados.


			Diversidade e cultura de inovação precisam se conectar. Esses dois ativos juntos podem ser essenciais para encontrar soluções nos momentos de crise, mas também para abrir frentes de oportunidades em um cenário altamente dinâmico. A pluralidade impacta o ecossistema. No caso do Brasil, ainda que seja considerado o melhor ecossistema de startups da América Latina, o país precisa amadurecer mais no que diz respeito à diversidade e aproveitar o seu imenso potencial. Porém, já contamos com bons exemplos.


			O Brasil possui 51% da sua população formada por mulheres e 56% de pessoas que se reconhecem como negras. A diversidade está em nosso DNA e não é à toa que o país se tornou o ambiente preferencial para o Google desenvolver o seu projeto Black Founders Fund, que desde 2020 investe em startups fundadas e lideradas por pessoas negras. A empresa enxerga que ampliar a representatividade e a pluralidade é fundamental para a construção de um ecossistema igualitário e diverso.


			Senso de comunidade: lições do ecossistema nigeriano e emergentes


			Outra característica desses novos modelos, especialmente em regiões em desenvolvimento, é o senso de comunidade. Quando o sentimento de colaboração e as interações são mais ativos, mais vibrante é a sua comunidade. Essa experiência deu muito certo na Nigéria, que lidera o ambiente da inovação no continente Africano. A capital Lagos é a primeira a figurar entre os 100 ecossistemas emergentes mais promissores no mundo hoje. Nos últimos anos, a Nigéria testemunhou uma explosão de startups em vários segmentos (fintechs, agrotechs, saúde e energias renováveis), que ajudaram a resolver problemas estruturais do país, como acesso a financiamentos, infraestrutura agrícola, educação e dependência de combustíveis fósseis.


			Especialista em ecossistema empreendedor nigeriano, a diretora de suporte a startups do co-creation Hub (CC Hub) Damilola Teidi-Ayoola chama a atenção para o “senso de comunidade” - um ingrediente-chave tanto para o sucesso de startups individuais quanto para o ecossistema como um todo. Ela sugere três fatores considerados essenciais para a construção de comunidades em ecossistemas emergentes:


			

					
INICIATIVA (não espere que alguém o faça): “Comece a organizar as coisas sozinho. É assim que você cria comunidades. Comece organizando coisas simples, como encontros mensais ou bimestrais, ou criando uma plataforma on-line onde os fundadores podem obter os recursos necessários para iniciar um negócio”.


					
INFRAESTRUTURA (on-line e off-line suportam uma à outra): “O desenvolvimento de infraestrutura desempenha um papel importante na construção de comunidades e ecossistemas”.


					
INSIGHT (compartilhe suas falhas, bem como suas vitórias): “Meetups, fóruns, associações e hackathons são ótimas maneiras de começar a construir uma comunidade. Mas, para que esse tipo de iniciativa seja o mais impactante possível, os participantes devem ser abertos e honestos sobre compartilhar não apenas seus aprendizados, mas também suas lutas e fracassos”.


			


			Comunidades de startups em estágio inicial de crescimento são classificadas como ecossistemas emergentes, um segmento que já não passa mais despercebido e revela as novas fronteiras de oportunidades. O GSER 2022 também listou os 100 ambientes emergentes mais inovadores do mundo, que, somados, superam U$ 1 trilhão em valor de mercado. Ainda que a prevalência seja na América do Norte, o “mapa de calor” mostra a ascensão de novos ambientes empreendedores em novas regiões.


			O ecossistema chinês, país que detém o maior número de cidades como centros globais de inovação, é a locomotiva da Ásia. Ecossistemas como os de Hong Kong e Macau (territórios autônomos sob administração da China) e as cidades de Guangzhou e Wuxi despontam, puxados por negócios focados em atender as necessidades de um mercado com mais de 1,8 bilhão de habitantes. Outro ambiente que tem despertado atenção pelo seu crescimento é Jacarta, na Indonésia. Já Mumbai, na Índia, superou a condição de “emergente” para figurar entre os ecossistemas globais do GSER, abrindo caminhos para outras cidades indianas surgirem no mapa: Chennai e Pune.


			No caso da América Latina, o ranking aponta a Cidade do México (México), Santiago/Valparaíso (Chile), Bogotá (Colômbia) e Rio de Janeiro (Brasil) entre os 100 potenciais ecossistemas. O que torna esses novos pólos tão tentadores aos olhos do mundo empreendedor é justamente a grande variedade de startups em estágio inicial e seu potencial de novas ideias, soluções e modelos de negócios.


			Para listar os ecossistemas emergentes mais promissores, o GSER avalia critérios como performance, financiamento, alcance de mercado, talento e experiência. Afinal, tudo se conecta: um negócio viável e transformador, com pessoas talentosas e experientes se articulando, chama a atenção de investidores e leva soluções para outros mercados.


			Os 20 principais ecossistemas emergentes Global Startups Ecosystem Report 2022
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			Fatores de 1 a 10, sendo 1 o mais baixo e 10 o mais alto.


			FONTE: Global Startups Ecosystem Report 2022 – Conexão (PÁGINA 38)


			Desafiando o “algoritmo do mainstream”


			Existem demandas fora do mapa capturado, e isso requer um olhar apurado para enxergar oportunidades onde ninguém está olhando. É preciso desafiar o “algoritmo do mains­tream” relacionado à visão sobre os ambientes de inovação e suas oportunidades.


			O Vale do Silício Afro, como ficou conhecido o ecossistema de Salvador, na Bahia, é um bom exemplo. Desde 2020, a cidade com a maior população negra do país é apontada como um dos novos epicentros da inovação na América Latina. Boa parte desse interesse no “Black Silicon Valley” se deve ao “Vale do Dendê”, uma aceleradora de negócios criativos que promove uma revolução naquele estado a partir do empoderamento de jovens de periferias para escalar seus empreendimentos.


			O Vale do Dendê conta hoje com 270 empresas aceleradas e mais de mil negócios impactados - com alta representatividade dos setores criativos e de impacto social -, como a Pega Visão Salvador Club (PVSC), startup criada por afroamericanos durante uma missão em Salvador. A empresa desenvolveu uma coleção de NFTs de autoria de um artista local para promover a interação de pessoas de fora com a riqueza da cultura de base africana em Salvador.


			Há muitos outros exemplos vindos da vibrante Salvador, como o TrazFavela, aplicativo de delivery que promove serviços entre clientes e estabelecimentos comerciais de áreas periféricas, e a startup AfroSaúde, que cria soluções com foco na população negra por meio de uma plataforma digital e programas de saúde mental corporativos voltados para a diversidade e inclusão - um serviço de prevenção que ascendeu em favelas urbanas a partir da pandemia. São casos com potencial de escalarem para imensas zonas periféricas do Brasil e, porque não, para outros países.


			Não foram poucas as referências ao Vale do Dendê e ao ecossistema baiano em estudos e publicações nacionais e internacionais, como também em influentes veículos de comunicação, como o jornal britânico BBC. Recentemente, a aceleradora fechou uma parceria com o fundo do Google dedicado ao financiamento de negócios voltados para as comunidades afro e estabeleceu importantes conexões ao redor do globo – inclusive com a Fundação Barack Obama, do ex-presidente dos Estados Unidos.


			O ecossistema da Bahia é um bom exemplo sobre esse momento de conexão e colaboração. Salvador, em especial, lidera esse boom periférico e não é à toa que é considerada o epicentro da inovação afro do Vale do Silício na América Latina. Muito se deve a esse grupo de pessoas que estão fazendo a diferença ao criar um novo polo de inovação, os chamados Os Mais Novos Baianos.


			Paraisópolis e a riqueza das favelas brasileiras


			No auge da pandemia, surgiu na comunidade de Paraisópolis, na zona Sul da cidade de São Paulo, um banco anunciando crédito para empreendedores jovens e mulheres negras com negócios escaláveis. Além de Paraisópolis, outras nove favelas brasileiras estavam no raio de atuação do G10 Bank, uma instituição financeira criada pelo G10 das Favelas, grupo de líderes e empreendedores de grandes comunidades periféricas do país e presidido pelo ativista social Gilson Rodrigues. A premissa do G10 é inspirada nos grandes blocos econômicos: unir as comunidades para fomentar o desenvolvimento social e econômico dessas localidades. A partir do seu braço financeiro, o banco digital tornou-se um gerador de crédito nas periferias.


			A ideia de criar um banco para superar uma grave crise sanitária, econômica e social e dar sustentabilidade para comunidades à margem das políticas públicas revelou o potencial de um mercado estimado em R$ 168 bilhões, de acordo com projeções do Instituto Locomotiva. Um ecossistema com possibilidades de gerar uma revolução social e econômica.


			Ser disruptivo para quebrar paradigmas e erguer pontes


			O ecossistema cria as condições para identificar e promover mercados emergentes, “furar bolhas” e internacionalizar negócios. Já tratamos da importância da atitude giver (Grant) para se chegar a algum lugar, e isso pressupõe também sermos disruptivos. O conceito de disrupção trazido aqui é o aplicado por Clayton Christensen, professor da Harvard Business School e autor do livro O dilema da inovação, que consiste em causar “grande mudança no mercado, transformando produtos ou serviços que anteriormente estavam nas mãos de poucos em algo simples e acessível”.


			Ser disruptivo em um ecossistema empreendedor envolve adotar uma abordagem inovadora e desafiadora em relação aos modelos de negócios existentes. É identificar e solucionar necessidades não atendidas, procurar oportunidades de negócios onde a maioria das empresas não explora, criar experiência de usuário diferenciada e inovadora, quebrar regras e criar modelos de negócios que desafiem o status quo. É estar disposto a aprender com as falhas e experimentar novas ideias, testar e ajustar até encontrar o caminho certo.


			Ao acessar o ecossistema, acessamos as pessoas por trás das entidades, criando as conexões para entender quem são os seus atores. É perceber que conexão/colaboração é sobre compartilhar, ser empático e demonstrar interesse genuíno pelo outro e construir relações de confiança, com troca de valores entre as partes. Para tanto, requer considerar todas as condicionantes exploradas até aqui: o que é um ecossistema, como ele opera, quem são seus players, as comunidades, os pontos de oportunidades, capacidade de colaboração e conexão, diversidade e disposição para desafiar e inovar (disrupção).


			Afinal, tudo começa e termina com as pessoas.


		




		

			

					SÍNTESE


			


			Neste capítulo, apresentamos reflexões sobre caminhos e possibilidades para uma jornada de sucesso dentro de um ecossistema empreendedor. O ponto de partida é conhecer e entender a dinâmica dos chamados ecossistemas, cuja denominação não foi emprestada da biologia por acaso. Um ecossistema empreendedor é formado por todos os agentes e suas estruturas que fazem parte desse meio (e comunidades) e atuam para desenvolvê-lo em equilíbrio.


			No caso dos agentes ativos de um ecossistema, é possível identificar entre os mais representativos os empreendedores (imprescindíveis), comunidades de negócios, universidades, instituições de pesquisa, entidades e associações de fomento, incubadoras e aceleradoras, investidores e governos. Trata-se de uma gama de players que pode contribuir muito para o fortalecimento de um ambiente inovador e, por consequência, gerar impactos local e globalmente.


			Parte importante desse processo de evolução, o conceito de conectividade e colaboração é um ativo que não pode ser desprezado pelos atores envolvidos. Casos de ecossistemas de sucesso global, como o Vale do Silício, e emergentes, como a Nigéria, têm em comum a conexão como fator de tração das suas trajetórias ascendentes. Inclusive, é um dos critérios aplicados no relatório Global Startup Ecosystem Report (GSER), da norte-americana Startup Genome. O estudo que afere os principais ecossistemas inovadores no mundo é citado com frequência neste capítulo, junto a professores, pensadores e autores referenciais nas áreas do empreendedorismo, administração e inovação.


			Outra constatação importante é a nova configuração do mapa global dos ecossistemas, com a ascensão de novos mercados em continentes e regiões em desenvolvimento, como Ásia, América Latina e África. Também chama atenção a importância que a diversidade alcançou como um ativo fundamental para fomentar novos negócios e soluções para atender demandas de sociedades emergentes e periféricas. Em síntese, o que foi trazido aqui é um cenário de possibilidades de como interagir, se conectar e colaborar com um ecossistema para gerar impacto, negócios e mais conexões para alçar novos mercados.


		




		

			

					CHECKLIST


			


			Compreendendo um ecossistema empreendedor:


			

					O ambiente de negócios é formado por agentes, comunidades e estruturas que atuam e colaboram para desenvolvê-lo em equilíbrio.


					Fator importante para a saúde de um ecossistema empreendedor é a troca intensa de conhecimento e experiências entre os seus atores.


			


			Quem são os players de um ecossistema?


			

					Empreendedores, comunidades de negócios, habitats (centros de inovação, parques tecnológicos, incubadoras e aceleradoras), instituições de pesquisa e universidades, associações e entidades de apoio e fomento, prestadores de serviços, investidores e governos.


					Antes de tudo, lembre-se: você está se conectando com pessoas.


			


			Fator conexão para ver fora do mapa


			

					Interaja intensamente: a conexão é um ativo muito importante para uma jornada.


					Troque ideias, compartilhe experiências (vitórias e fracassos), faça networking, construa soluções conjuntas e fomente as comunidades.


					Esteja atento e aberto a ouvir e buscar pontos de oportunidades “escondidos”, como novos modelos, soluções, produtos e mercados.


					Conectividade e colaboração dentro de um ecossistema geram mais impactos, mais negócios e mais conexões.


					Não se limite a um grupo apenas. Atue “fora da caixa” e busque a diversidade e a pluralidade, seja nos seus negócios, nas relações ou nas interações.


			


			Criando um senso de comunidade (e como ser disruptivo)


			

					Os ecossistemas mais vibrantes são caracterizados pelo alto grau de interação e conectividade e colaboração. Logo, um caminho importante é desenvolver o senso de comunidade.


					Tenha iniciativa e organize a sua comunidade. Faça encontros, reuniões, organize seus contatos, seja para uma causa em busca de apoio governamental, seja para apoiar novos negócios.


					Ter infraestrutura desenvolvida é fundamental para a construção de comunidades e ecossistemas.


					Compartilhe suas experiências, tanto as vitórias quanto os fracassos. Esteja aberto para aprender com as falhas e experimentar novas ideias.


					
Meetups, fóruns, associações e hackathons são ótimas maneiras de começar a construir uma comunidade.


					Esteja atento para identificar e solucionar necessidades não atendidas, procurar oportunidades de negócios onde a maioria das empresas não exploram.


			


		




		

			REFERÊNCIAS


			CHRISTENSEN, C. M. O Dilema da Inovação: quando as novas tecnologias levam empresas ao fracasso. São Paulo: M.Books, 2011.


			GRANT, A. Dar e receber: uma abordagem revolucionária sobre sucesso, generosidade e influência. São Paulo: Sextante, 2014.


			SCHUMPETER, J. A. Theory of Economic Development. EUA: Routledge, 1980.


		




		

			
Comunicação com o mundo



			ALEXANDRE ALVES DE FREITAS NORONHA   


			Empreendedor na área de proficiência corporativa em idiomas, atua também como consultor e mentor nas áreas de comunicação internacional, marketing, negócios e inovação. É CEO da empresa iNGLÊS iNC e cofundador da spin-off ENGLISH4 Startups. É mestre em empreendedorismo e inovação para startups pelo SENAI/SC. 


		




		

			O primeiro passo para a internacionalização


			Por onde devemos começar nossa atuação global? Essa é uma das melhores perguntas que empreendedores e profissionais fazem ao almejar interagir com o mundo. A resposta a essa indagação parece clara, porém, aprender a se comunicar internacionalmente é uma necessidade geralmente não priorizada pela maioria das pessoas, empresas e startups brasileiras que iniciam sua jornada internacional.


			Em geral, empreendedores e profissionais que decidem expandir sua atuação além das fronteiras do seu país priorizam responder sobre suas expectativas, como a projeção de crescimento da sua empresa, ou mapear os mercados promissores de atuação antes de se preocuparem em como se comunicar com o mundo.


			A reflexão parece assertiva, concorda? Primeiro deve-se responder se faz sentido investir tempo, dinheiro e recursos para depois pensar em se relacionar com o desconhecido. O próprio contexto do incerto traz ao ser humano receio de explorar o novo.


			Em contrapartida a esse pensamento, as startups têm em seu DNA o mindset da disrupção, de ofertar o novo, o que as estimula a procurar novas soluções, novos conhecimentos, novos mercados e novos desafios. Apesar dessa caracterização, o baixo poder de capital das startups e o tamanho do mercado brasileiro fazem com que a reflexão sobre a necessidade de interação com o exterior seja superficializada.


			Isso nos traz a este importante ponto de atenção:


			Interagir sua empresa com o mundo não é mais uma questão de oportunidade, é uma questão de necessidade. 


			Você discorda dessa afirmação? Observe, então, como a concorrência internacional já está há muito tempo atuando competitivamente no mercado brasileiro, ofertando produtos e serviços cada vez melhores, versionados para o nosso idioma e para a nossa cultura.


			Concorrentes internacionais


			Basta olhar à sua volta e perceber como empresas internacionais se preocupam com a melhoria contínua da comunicação para atender a população brasileira. Note essa adequação em soluções como os sistemas operacionais dos celulares que utilizamos, em aplicativos e jogos, nas redes sociais com as quais interagimos ou até mesmo nos descritivos de produtos que adquirimos.


			Essa adequação da concorrência internacional também está fortemente presente em modelos B2B, como na venda de hardwares, soluções on-line e diversos outros exemplos de produtos e serviços que vão do trivial ao essencial.


			Hoje em dia, a adequação da comunicação ao idioma nativo de determinada região-alvo é um pré-requisito de entrada e sobrevivência de empresas estrangeiras em um mercado local. É impensável ofertar produtos e serviços em alguma região do globo sem ter essa preocupação com a adequação apropriada da comunicação à região de destino.


			Para as empresas brasileiras que atuam somente no mercado nacional, é importante conhecer seus principais competidores nacionais e internacionais para prevenir riscos de perder mercado. Se a sua empresa não faz ainda benchmarking internacional, saiba que muitas organizações internacionais fazem.


			Comunicação corporativa


			A comunicação corporativa, independentemente de seu viés, é ponto-chave para o desenvolvimento de uma jornada empresarial. Ela é responsável por toda informação interna e externa compartilhada a todos os stakeholders da empresa, sejam eles colaboradores, fornecedores, parceiros, clientes, mentores, investidores, entre outros. Sua função é transmitir ao mundo externo informações que traduzam seus propósitos, seus valores, suas entregas, sua personalidade, seus diferenciais e sua relevância no mercado atuante.


			A comunicação corporativa transcende as relações interpessoais entre seu público interno e externo, influencia desde a construção da cultura organizacional aos arquétipos de sua identidade visual, chegando às informações compartilhadas em mídias impressas e digitais, o que configura seu relacionamento com o mercado.


			Por que se comunicar com o mundo?


			Ao iniciar a construção da sua comunicação corporativa dentro de um contexto global, a empresa se beneficia de inúmeras vantagens competitivas, que serão mencionadas mais adiante. Além disso, previne investimentos futuros em adequações.


			A partir da compreensão de que se comunicar com o mundo é para, acima de tudo, sobreviver, torna-se clara a necessidade de interagir com o mercado global para entender como se diferenciar, desenvolvendo assim uma trajetória segura de entrada no mercado, mesmo que inicie sua atividade no seu país de origem.


			

				

					

				

				

					

							

							

								

									

										

									


								


							


							“As empresas que nascem com mindset global, já nascem se diferenciando competitivamente.”


							

								

									

										

									


								


							


						

					


				

			


			É por meio dessa interação com o mundo que as empresas abrem suas portas para novas oportunidades. Elas tornam-se abertas a conhecer o que existe de melhor no mundo e, assim, podem ofertar excelência nas suas entregas.


			Vantagens e benefícios ao interagir com o mundo


			Os ganhos da interação com o mundo, no entanto, vão muito além de suprir uma necessidade. Existe uma série de vantagens e benefícios, entre as quais se pode destacar:


			

					interagir com outras culturas;


					oportunizar o aprendizado internacional;


					desenvolver networking internacional;


					aprofundar a análise da dor de mercado com a qual a empresa está envolvida;


					compreender melhor o nicho de negócio em que sua empresa está inserida;


					ampliar o desenvolvimento pessoal e coletivo da empresa;


					participar de ecossistemas de empreendedorismo e inovação internacionais;


					valorizar a percepção da empresa no mercado local;


					ampliar as oportunidades de negócio;


					entre muitos outros.


			


			Entre todas as vantagens e benefícios de a sua empresa se comunicar com o mundo, um dos pontos mais gratificantes nessa travessia, por mais evidente que pareça, é a via de retorno, as oportunidades que o mercado internacional oferece.


			Existe uma infinidade de informações estratégicas, de aprendizado e oportunidades de negócios à disposição das startups, scale-ups e demais empresas que procuram se relacionar com outros países.


			O site W3Techs, por exemplo, realiza uma varredura diária na internet e apresenta um diagrama que demonstra quais são os idiomas mais utilizados nos conteúdos de sites. Esse diagrama nos ajuda a compreender quais são os percentuais de informação disponíveis para cada idioma e nos faz refletir sobre o alcance do conhecimento a partir da compreensão de uma segunda língua.


			PRINCIPAIS IDIOMAS DE CONTEÚDO NA INTERNET


			[image: ]


			Estatística relativa a 1 de janeiro de 2023.


			Fonte: W3tech (link disponível no portal Ponte.Tech).


			Segundo esse diagrama, o idioma português (incluindo o português do Brasil, de Portugal, de Angola, de Macau, entre outras regiões), no dia 1º de janeiro de 2023, representou somente 1,8% do conteúdo disponível na internet. Isso traz uma clareza da necessidade de desenvolvimento corporativo em idiomas para ampliar o acesso à informação e para poder se comunicar com o mundo.


			Comunicação internacional assertiva


			Tão importante quanto entender as necessidades e os benefícios de se comunicar com o mundo, é entender como se comunicar assertivamente.


			Um exemplo prático dessa necessidade no universo das startups é a prática da preparação para um pitch de vendas ou pitch de captação de investimentos.


			Essa é uma recomendação muito comum no ecossistema de inovação para aproveitar as oportunidades de prospecções de negócios.


			

				

					

				

				

					

							

							

								

									

										

									


								


							


							“Saber se comunicar internacionalmente no mundo de negócios de forma assertiva significa compartilhar seus conhecimentos, experiências e necessidades de forma clara, direta e compreensível, sempre observando, respeitando e acolhendo os costumes da cultura local com a qual interage.”


							

								

									

										

									


								


							


						

					


				

			


			Além disso, é importante lembrar que, de modo geral ao ser humano, o processo comunicativo pessoal é 93% não verbal, como afirmam os estudos realizados por Albert Mehrabian1.


			Só na comunicação vocal são observados aspectos como a voz, as expressões faciais, a tonalidade e a emoção. A linguagem corporal é outro ponto importante, em que é preciso entender e respeitar aspectos culturais, como a aparência, a postura, a cortesia, os gestos e os cumprimentos.


			Alguns recursos visuais de interação podem ajudar na comunicação, como a apresentação de slides, o uso de impressos e protótipos - quando o contexto permitir, for adequado e oportuno.


			PONTOS DE ATENÇÃO NA COMUNICAÇÃO PESSOAL DURANTE UM PITCH DE APRESENTAÇÃO


			[image: ]


			Todos esses recursos de comunicação podem causar interesse ou desinteresse em uma apresentação, a depender do contexto e, principalmente, do interlocutor.


			O interlocutor


			Para a comunicação interpessoal tornar-se ainda mais eficiente, o receptor precisa ser estimulado pelos sentidos com que tem maior afinidade. Para atender a essa necessidade, seja local, seja internacionalmente, é importante entender a cultura local.


			Ao adaptar a comunicação à cultura local e trazer referências/relevâncias à cultura de determinada região, a empatia e as oportunidades se amplificam. Busque inspirar o receptor a tomar uma ação desejada.


			Investidores acreditam mais na capacidade da pessoa empreendedora e seu time trazer resultados do que na solução ao problema proposto por si só. Portanto, é fundamental se comunicar corretamente para inspirar, cativar e despertar interesse.


			Se a sua comunicação tem como objetivo um resultado importante, como um pitch de investimentos, além da cultura local, estude os interlocutores com quem vai se comunicar. Entender suas preferências e incluí-las na sua apresentação pode gerar mais empatia e conexão com eles. Busque hábitos, afeições, habilidades, conquistas e, de forma sucinta, faça uma correlação com a sua apresentação.


			

				

					

				

				

					

							

							Dica: para quem gosta da temática de comunicação e quer buscar um aprimoramento sobre o processo de interlocução, recomendo o estudo da Programação Neurolinguística (PNL). Ela ajuda no relacionamento e na interação pessoal com o outro e com a sociedade. Os precursores da PNL, Richard Bandler e John Grinder, defendem que todos nós usamos três canais de comunicação para nos relacionarmos com o mundo: o visual, o auditivo e o sinestésico. Compreender e “ancorar” o canal de preferência do seu interlocutor durante a interação tende a obter uma maior atenção, empatia e eficácia de recepção.


							

								

									

								


							


							

								

									

										

									


								


							


						

					


				

			


			Proficiência corporativa em idiomas


			Proficiência corporativa em idiomas é uma entrega complexa, porém necessária e de fácil compreensão. Ela diz respeito à construção da proficiência da sua empresa nos idiomas de maior necessidade e/ou interesse sobre todas as esferas da comunicação corporativa.


			Trata-se dos aspectos de interação internacional, como a apresentação da empresa ao mercado internacional, as habilidades de negociação necessárias para relacionamentos comerciais, entre outros aspectos que necessitam da fluência em idiomas.


			Ao comparar os contextos de proficiência corporativa e da proficiência pessoal em idiomas, compreende-se melhor as prioridades a serem atendidas. Para uma pessoa tornar-se fluente em um idioma, ela precisa desenvolver fluência em quatro habilidades: a escuta (compreensão), a fala, a leitura e a escrita.


			DESENVOLVIMENTO DE HABILIDADES PARA PROFICIÊNCIA PESSOAL EM UM IDIOMA
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			       Escuta	                Fala	                  Leitura	                           Escrita


			Existem várias tabelas de referência ao idioma que sugerem o avanço pessoal dentro do desenvolvimento dessas habilidades. Uma das mais conhecidas é o Quadro europeu comum de referência para as línguas, o CEFR (Common European Framework of Reference for Languages). Essa tabela sugere três pilares de desenvolvimento: o básico, o independente e o proficiente, que fundamentam o desenvolvimento educacional básico, superior e voltado a negócios.


			De modo similar, a proficiência corporativa em idiomas precisa atender habilidades de comunicação encadeadas em cinco pilares: fluência, apresentação, entrega, promoção e suporte.
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							Dica: no portal Ponte.tech disponibilizamos esta e outras tabelas de proficiência pessoal em idiomas.
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			DESENVOLVIMENTO DE PROFICIÊNCIA CORPORATIVA EM UM IDIOMA


			[image: ]


			A fim de viabilizar a construção de uma comunicação corporativa internacional assertiva com base nesses cinco pilares, sem onerar o orçamento, o ideal é primeiro fazer um diagnóstico do quadro atual da empresa e estruturar um planejamento integrado de proficiência.


			Sugere-se que esse planejamento seja orientado a objetivos e resultados-chave (OKRs) e acompanhado por indicadores-chave de desempenho (KPIs). Inicie sua atuação no mercado local enquanto sua empresa e seus colaboradores se preparam para a jornada global.


			É importante dar prioridade às necessidades fundamentais (fluência e apresentação) e, aos poucos, ir adequando os demais pilares ao contexto internacional. Ao final deste capítulo, serão sugeridas ações fundamentais e sequenciais, ordenadas para o desenvolvimento da proficiência corporativa da sua empresa em outro idioma.
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							Dica: acesse no nosso portal PONTE.TECH o canvas da Proficiência Corporativa em idiomas.
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			Fluência no idioma


			No Brasil, a fluência em outro idioma ainda é muito baixa. Enquanto países europeus, como Portugal, têm uma população majoritariamente fluente em mais de um idioma, o Brasil tem índices preocupantes.


			Por exemplo, o idioma inglês, com sua enorme relevância no contexto da internacionalização, tem um índice muito baixo de proficiência no nosso país. Pesquisas feitas pelo British Council2 informa que apenas 5,1% da população brasileira com 16 anos ou mais afirma ter algum conhecimento relacionado ao idioma, e menos de 1% contextualiza-se com conhecimento avançado ou fluente.
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							“O aprendizado em outros idiomas é um passo muito importante para a empresa, e é necessário ser estendido a todos os colaboradores já no early stage.”
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			A jornada de fluência em idioma voltado a negócios não é uma travessia que se completa em um ano. Não confie em programas de ensino que prometem resultados rápidos. A recomendação é que sua empresa busque uma empresa de ensino de idiomas que trabalhe coletivamente as necessidades de seus colaboradores com as suas próprias necessidades e expectativas.


			Para os colaboradores que não têm nenhum conhecimento em idiomas, a recomendação é buscar uma jornada com duração de, pelo menos, dois anos e meio. Já para quem tem fluência no idioma, é importante praticar frequentemente para que o aprendizado não seja esquecido.


			Infelizmente, é comum que empresas em estágios iniciais de internacionalização centralizem demandas internacionais a alguns colaboradores que têm alguma fluência no idioma. Isso acarreta uma série de prejuízos à empresa.


			Esses colaboradores, por vezes, passam a atender demandas que não são de sua responsabilidade, prejudicando suas atribuições diárias, acumulando funções e centralizando somente neles uma responsabilidade sobre a comunicação internacional, que deve ser de toda a empresa. Imagine, por exemplo, um gestor atendendo um suporte técnico ou um profissional do setor financeiro trabalhando de intérprete em uma negociação de investimentos. Evite que isso aconteça.


			Apresentação


			O pilar apresentação do seu negócio é um dos aspectos mais importantes da comunicação. É nele que se trabalha como a empresa se apresentará ao mundo e envolve o estudo das informações que vai comunicar dentro de cada contexto em que tiver oportunidade para isso.


			Existem diferentes estruturas de apresentação formuladas para atender diversos contextos, portanto, a primeira pergunta que precisa ser respondida está relacionada ao seu propósito. A apresentação pode ter um viés comercial, para captação de investimentos, voltada a competições, entre outros.


			A construção de uma apresentação verbal concisa da empresa, conhecida também por pitch, é embasada em premissas relacionadas ao seu propósito e à capacidade de transmissão da informação permitida dentro de cada contexto, sempre em busca de despertar o interesse do interlocutor. Sendo assim, existem diferentes estruturas de pitch que buscam atender diferentes propósitos e que tendem a ter mais eficiência em diferentes culturas.


			Muitos profissionais que participam de programas de apoio à internacionalização decoram o seu pitch em outro idioma, porém, esquecem que esse é só o primeiro passo para despertar o interesse do seu interlocutor. Esses profissionais, em sua maioria, não estão preparados para o processo de negociação em outro idioma.


			Seguem algumas recomendações para a apresentação da sua empresa:


			

					
Evite jargões, gírias, siglas e abreviações. Lembre-se de que nem toda informação é de senso comum. O óbvio só se torna óbvio quando é conhecido. Reflita se as informações que pretende transmitir são comuns entre as diferentes culturas. Busque sempre criar uma comunicação compreensível ao seu interlocutor.


					
Demonstre que tem uma equipe de apoio na empresa. Isso mostra que sua empresa conta com competências múltiplas e capilaridade para atender as demandas do novo mercado.


					
Desenvolva uma estrutura de apresentação concisa. Contextualize bem a problemática que pretende resolver, como sua empresa atende a essa dor e as oportunidades que sua empresa oferece ao interlocutor para, no final, fazer um pedido (o Call-to-Action - CTA) relacionado ao seu propósito.


					
Seja preciso na sua comunicação. Apresente números, o tamanho do mercado, o potencial de crescimento e diferenciais competitivos. Evidencie porque o interlocutor deveria considerar a sua entrega.


					
Prepare sua apresentação com cuidado. Se tiver oportunidade, estude quem será seu interlocutor e personalize sua apresentação a fim de cativá-lo.


					
Não mencione portfólio de clientes e cases de sucesso desconhecidos ao público internacional. Entenda que uma empresa internacional, provavelmente, não conhece o mercado brasileiro a ponto de entender que seu cliente X é uma referência relevante para o seu segmento de negócio. Caso seja crucial mencionar o case de sucesso, contextualize e traga grandes números. Por exemplo: “atendemos X empresas no Brasil” ou “conquistamos, no ano passado, um crescimento de X%, sucesso devido à venda para empresas líderes de mercado, como as empresas X e Y”.
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