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1.C

Vivemos a era dos Negdcios 4.0 — uma nova forma de criar,
entregar e capturar valor, a partir da transformacao digital.

Os Negocios 4.0 transformam o mundo em um campo
de oportunidades, facilitando e acelerando a jornada
empresarial internacional.

Esse novo contexto, contudo, exige das empresas

brasileiras a capacidade de elaborar estratégias competitivas
mais efetivas, para que possam lidar, atuar e conduzir
negdcios internacionalmente.
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1.1 Transformacao digital: os Negocios 4.0

No século XXI, a Quarta Revolucéao Industrial - a dos Negdcios 4.0 -
tem transformado o mundo, descortinando um novo horizonte para
a realizacado de negadcios.

Mas vocé sabe o que sao Negocios 4.0?

Negdcios 4.0 sdo uma nova forma de organizar os modelos
empresariais e, consequentemente, suas cadeias e redes de valor,
tendo a transformacgéo digital como meio habilitador.

Por meio de tecnologias e suas convergéncias, a transformagao
digital permite unir, de maneira indissociavel, o fisico (off-line)

e o digital (on-line), propiciando novas formas de oferecer produtos
e servigos, bem como de operar, gerir, produzir, adquirir, comunicar,
distribuir e se relacionar, ao longo dos sistemas de valor, com
fornecedores e clientes.

N&o se trata, todavia, de usar simplesmente uma ou outra tecnologia
digital para “estar na internet”. A transformacao digital, com base

em tecnologias disruptivas, redefine a maneira pela qual a empresa
se organiza, estrutura-se, funciona, atua e oferece seus bens

e servigos.

No ambito da transformacéao digital, a tecnologia se torna um meio
capaz de reconfigurar e de revolucionar a empresa e seus negocios,
estabelecendo uma nova Idgica de criagdo de valor e de ganhos
expressivos de produtividade e competitividade.

Entre os diversos impactos da transformacao digital para
as empresas, 0s mais expressivos sao: as formas pelas quais

. . osinsumos sao estimados e adquiridos, passando pelo
monitoramento e o controle da produgao, das operacdes, da gestao
de pessoas, dos recursos e do conhecimento nas praticas
e nas rotinas inovativas; chegando aos meios para distribuir
produtos e servicos, e de se relacionar com os mais diferentes
clientes e nichos de mercado.

5|65 K < = > »
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Na realidade dos Negocios 4.0, as empresas, . -
mediadas pelas tecnologias e suas convergéncias, S
podem rever os métodos de gestdo e de controle
praticados, as técnicas de prospecc¢ao e a andlise
de dados, a fim de formular estratégias e decidir
0 posicionamento para competir, de maneira e,
integrada, enxuta e agil, reduzindo gastos e
e maximizando resultados.

Os Negoécios 4.0 sdo uma realidade para
as empresas que querem capturar valor, por
intermédio da transformacéo digital!

EACC
QUE REV
DE
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1.2 Os Negocios
Internacionais 4.0: novos
caminhos para ganhar

o0 mundo

As possibilidades inauguradas

pela transformacgao digital,

suas tecnologias habilitadoras

e convergéncias, que constituem

a Quarta Revolugao Industrial, trazem
luz aos Negocios 4.0 e abrem novos
caminhos para a internacionalizagao.

Imersa no contexto dos Negdcios 4.0,
a internacionalizacao é entendida
como a expansao de atividades e de
operacdes das empresas e de seus
negocios para mercados no exterior,
incluindo desde as formas comerciais
(exportacao/importagao) até atuagao
por meios proprio e/ou de contratados.

As varias dimensdes e reflexdes da
estratégia para a internacionalizagao,
assim como o planejamento e a
execucdo dos negdcios internacionais
sao facilitados pela tecnologia,

que permite as empresas se inserirem
no exterior de modo mais acelerado,
inteligente e enxuto, com gastos
menores e maior controle sobre

0S riscos.

No mundo dos Negdcios
Internacionais 4.0, as empresas
podem pensar em atuar no exterior
de forma remota e em tempo real.

E possivel também desenvolver uma
capacidade de resposta mais rapida

7| 65

e agil; contar com parcerias em mais
de um pais, de maneira integrada

e dindmica; realizar novas estratégias
de comercializagao e de distribuigao
de suas ofertas; e expandir

o potencial de prospeccao e analise
de dados de clientes, concorrentes

e fornecedores.

Os Negdcios Internacionais 4.0
ampliam e facilitam ndo apenas as
oportunidades para ganhar mercados
no exterior, mas também para atuar,
inserir-se e avangar, de acordo com
diversos interesses estratégicos,

nas cadeias globais de valor.

Pesquisas nacionais e internacionais
ja evidenciam, na experiéncia direta

e na observagao, que a transformagao
digital apresenta sinergia com a
internacionalizagao, no contexto dos
Negdcios Internacionais 4.0, tendo em
vista que ela:

e incrementa atividades
de exportacao e reduz custos
de transagéao (Kontinen & Ojala,
2010; Lohrke, Franklin,
& Frownfelter-Lohrke, 2006);

e reduz assimetrias de informagao
e mitiga as incertezas do ambiente
(Bell & Loane, 2010; Sinkovics,
Sinkovics, & Bryan Jean, 2013);

» favorece o relacionamento
e a integracao entre parceiros

& < =E > »
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de negdcios, fornecedores, clientes externos e internos (Liu,
Prajogo, & Oke, 2016);

e cria plataformas interativas (Parida et al., 2015);

e diminui distancias e custos associados a entrada nos mercados
(Liu, Prajogo, & Oke, 2016);

e promove altos indices de integracédo entre comunicacgao,
informacéao e tecnologias de manufatura (De Marchi et al., 2018);

e reduz custos e investimentos da expansao no exterior (Gestrin
& Staudt, 2018);

e ajuda a identificar e a explorar oportunidades de mercado
de forma mais facil, rapida e eficiente (Chen & Kim, 2018; Watson
et al.,, 2018); e

e aumenta a competitividade das exportagdes e o desempenho
exportador (Kongmanila & Takahashi, 2009).

= importante ressaltar que, embora tenham sido aceleradas pela
pandemia da Covid-19, a transformacao digital e a convergéncia
tecnoldgica dos Negdcios Internacionais 4.0 ja eram processos
em trajetdria crescente, que continuardo a se intensificar

apos os eventos decorrentes da crise sanitaria do coronavirus

e as consequentes medidas de distanciamento social

adotadas internacionalmente.

Os Negdcios Internacionais 4.0 ndo sdo consequéncia da pandemia
da Covid-19, mas uma realidade do mundo contemporéaneo. Ainda
que intensificadas para muitas empresas, em razdo das medidas
de mitigagao sanitdria contra o coronavirus, essas transformagées
fazem parte do presente, ndo de um futuro proximo; por isso,

€ relevante que as organizacdes brasileiras as incorporem aos seus
negocios o quanto antes, sob o risco de perderem espago para

a concorréncia ou se tornarem ultrapassadas.
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A SUA EMPRESA ESTA
PREPARADA PARA GANHAR
O MUNDO COM OS NEGOCIOS
INTERNACIONAIS 4.0?
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2.
NE
PF

Para ingressar na era dos Negdcios Para usufruir de todas
Internacionais 4.0 e se transformar, as potencialidades dos Negocios
por meio de bases materiais Internacionais 4.0, a empresa deve
tecnoldgicas, é preciso promover realizar uma autorreflexao e avaliar
uma mudanc¢a de mentalidade, a sua prontiddo para essa jornada!
tanto nas pessoas quanto na cultura

da empresa. A prontidao para os

Negdcios Internacionais 4.0
= = =« estad pautada no poder de adaptacao
e na agilidade da empresa,
assim como na sua propenso
€ em seu engajamento para
desenvolver competéncias
especificas. Em outras palavras,
a organizacdo precisa estar
aberta ao novo e as novas
descobertas, estando disposta
a aprender rapidamente.

Os Negdcios Internacionais 4.0
demandam a compreensao

(pelas pessoas) e a assimilagdo
(pela cultura da empresa) de que

as mudancas tecnologicas

sdo um meio, ndo um fim. Isto é,

as tecnologias sdo instrumentos
importantes para alavancar novas
formas de negocios, gerar interagcao
com parceiros, oferecer suporte

a decisdo, potencializar a inovagéo,
criar valor e promover o
empreendedorismo em contexto
internacional; contudo, o protagonismo
ainda é dos colaboradores e das
liderancas executivas.

Basicamente, dois conjuntos

de competéncias sdo importantes
para a empresa avaliar a sua prontidao
perante os Negocios Internacionais
4.0: competéncia de negdcios
internacionais; e competéncia digital.
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3.AC IS

DE NE
INTER

A competéncia de negocios internacionais abarca um conjunto
de capacidades intangiveis desenvolvidas pelas micro, pequenas
e médias empresas, bem como por suas liderangas executivas

e colaboradores, para que possam competir globalmente.

A partir da competéncia de negdcios internacionais, a empresa
estara apta a elaborar estratégias e planejamentos para conduzir
sua internacionalizagao diante de concorrentes globais, mesmo
quando a competicdo ocorre no mercado domeéstico.

As principais capacidades especificas que compdem a competéncia
de negdcios internacionais sdo: orientagao internacional, habilidades
de marketing internacional, inovatividade internacional e orientagao

de mercado internacional.
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3.1 Orientacao
internacional

A orientacgao internacional

é evidenciada quando as liderangas
executivas expandem o olhar

da empresa do mercado domeéstico

ao mercado externo. Para tanto,

a cultura organizacional predominante,
isto &, o sistema coletivo de valores
de gestdo, precisa explorar novas
oportunidades de negdcios

no exterior.

Além disso, os gestores devem,
continuamente, comunicar

aos colaboradores a intengao

de tornar a empresa bem-sucedida
também nos mercados internacionais.
Isso desenvolve 0s recursos
humanos para atingir os objetivos

do mercado global.
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CASO VISTO.BIO: na onda
da biotecnologia

Com a promessa de combater

0 mau cheiro do suor sem
desodorantes e, ao mesmo tempo
proteger contra a Covid-19, a Visto.
bio esta orientada ao mercado
internacional por identificar,

em sua inovacao, algo que

a diferencia das empresas gigantes
predominantes no setor: a solugao
combina dois produtos, vendidos
em conjunto, para neutralizar

os efeitos de fontes de odor.

A orientacdo internacional do negdcio
ganhou impulso com a entrada de
Pedro Scooby como sdcio. Conhecido
por seu talento mundial em outra
praia, o surf, Pedro promete surfar

no Oceano Azul gragas ao seu olhar
empreendedor, tendo percebido

no produto a oferta de uma solugéao
diferente ao problema do suor.

O sucesso mundial, desse modo,

€ apenas uma questao de tempo.

NY
R

CONHECA A EMPRESA:
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3.2 Habilidade de
marketing internacional

Empresas com habilidade de
marketing internacional desenvolvem
processos de planejamento capazes
de as tornar muito melhores do que
0S seus principais concorrentes.

Para tanto, essas empresas:

(a) introduzem controles e avaliagdes
das atividades de marketing,

a fim de observar a competicao
global, segmentando e definindo
mercados-alvo especificos; e (b) usam
ferramentas de marketing (design,
formacao de preco, propaganda etc.)
que diferenciam as suas ofertas.
Tudo isso de maneira superior

e mais eficiente do que a utilizada
pela concorréncia internacional.

CASO RESULTADOS DIGITAIS:
marketing como negadcio

Se desenvolver habilidades de
marketing internacional é um desafio
para as empresas, imagine quando

o marketing é o foco da empresal!

A Resultados Digitais foi construindo
essa habilidade ao longo de dez anos,
e hoje tem a expertise de ter atuado
em 20 paises, atendendo 20 mil
clientes por onde passou.

Pioneira no marketing digital, a RD
(como é conhecida) criou também
0 maior evento do nicho que ela
mesma ajudou a construir

— 0 RD Summit.

Essa capacidade tornou a RD
atraente a grandes players,

tanto que ela foi adquirida, em marco
de 2021, pela Totvs — empresa
brasileira, de preseng¢a mundial,

que é a maior desenvolvedora

de sistemas de gestao integrada

da América Latina.

CONHECA A EMPRESA:
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oy
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3.3 Inovatividade
internacional

Empresas internacionalmente
inovativas estdo na vanguarda
tecnoldgica de seus setores
industriais, em nivel mundial. Elas
inventam grande parte da tecnologia
incorporada em seus produtos,

e sao extremamente respeitadas
internacionalmente, entre os
integrantes do seu sistema de valor,
devido a expertise técnica adquirida.

No design e na manufatura de
produtos, essas empresas empregam
alguns dos mais capacitados
especialistas dos seus segmentos,
sendo, assim, reconhecidas

nos mercados internacionais

pela tecnologia superior utilizada

e por sua capacidade de inovar.

EM
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CASO: a audaciosa Audaces

Audaces € uma empresa de Santa
Catarina, desenvolvedora de solucdes
tecnoldgicas para diversos setores
(téxtil, estofados, calcados, mdveis

e outros materiais flexiveis).

Com a tecnologia que comercializa,
ela integra as etapas criativa

e produtiva, tornando seus clientes
mais atualizados, tanto em termos
de tendéncias de moda como

da adeséao a tecnologias de ponta.

Com 25 anos de existéncia, a Audaces
se orgulha de afirmar que antecipa

o futuro da Industria 4.0 na moda,
associando inteligéncia e acesso
remoto. Ela comercializa solugdes

em 70 paises, tendo 40 mil pessoas
no mundo que tornam as suas
atividades diarias mais eficientes.

CONHECA A EMPRESA:
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3.4 Orientacao de
mercado internacional

Em empresas orientadas

para o mercado internacional,

a geréncia comunica internamente

as experiéncias de sucesso

e insucesso obtidas com os clientes
no exterior, pois entende que cada
colaborador pode contribuir para criar
valor aos consumidores globais.

As liderancas executivas também
discutem frequentemente sobre as
forgas e as fraquezas dos principais
concorrentes internacionais.

Além disso, se a concorréncia langa
uma campanha intensiva, direcionada
aos clientes da empresa no mercado
internacional, imediatamente

Ihe é dada uma resposta.

Nessas empresas, ha fungoes
integradas (por exemplo, marketing/
vendas, fabricacgao, finangas etc.),
qgue atendem as necessidades

do mercado internacional.
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CASO MOULD: moldando o sucesso
internacional

O Mould Group é referéncia
internacional na produgao de matrizes
para cal¢cados, colecionando prémios,
tanto pela qualidade de seus produtos
como pelo seu reconhecimento

na América Latina.

Nascida no final da fase aurea

da producdao calgadista exportadora
do sul do Brasil, o Mould Group
sobreviveu a migracédo dos seus
produtos, desencadeada

pela concorréncia chinesa no final
do século XX, e se consolidou
internacionalmente.

A empresa participa de eventos
internacionais, tendo contato com
0 que ha de mais inovador em seu
segmento. No retorno das viagens,
seus gestores fazem questéao

de compartilhar com os lideres

de diferentes areas as tendéncias

tecnoldgicas observadas. Esse convivio

internacional propiciou a empresa uma
oportunidade: langar a marca

de calgados BoaOnda, introduzida em
25 paises. A reboque, surgiram outras
marcas do grupo, que privilegiam

o conforto em produtos de moda e a
segurancga em calcados de protecgao.

CONHECA A EMPRESA:
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Para avaliar o perfil e a prontiddo de sua empresa para 0s negocios
internacionais, vocé pode realizar o Plano Nacional da Cultura
Exportadora (PNCE), que apresenta as competéncias da maturidade
internacional empresarial, agrupadas em: estratégia, gestao,

mercado e operagdes.
R

E A SUA EMPRESA?

COMO ESTA EMRELAGAO
A ESSAS COMPETENCIAS?
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4.

A competéncia digital engloba um conjunto de capacidades
especificas, necessarias para iniciar a jornada da transformacao
digital, a convergéncia tecnoldgica, e elevar, com isso, a criagao
de valor e 0 desempenho.

Ela permite reconfigurar os modelos de negdcios; aprimorar

com agilidade a producgao e as operacdes; conectar-se

ao ecossistema empreendedor de clientes e fornecedores;
aumentar a capacidade de prospecgao, processamento e analise
de dados; e digitalizar processos

Essas capacidades ndo sdo absolutamente técnicas

e voltadas ao dominio das tecnologias, em sentido mais estrito;
mas refletem como a empresa se vale de tecnologias

e convergéncias para transformar dados em informagdes capazes
de fundamentar suas estratégias.

Sendo assim, a competéncia digital é informacional,

pois esta relacionada ao uso de tecnologias para revolucionar

a maneira de se fazer negocios, e ndo apenas ao conhecimento
técnico especifico de hardware, programacgao e implantagao

— essenciais a etapa de qualificagdo e da escolha

de tecnologias habilitadoras.

A competéncia digital esta relacionada a inteligéncia,

a ideia de smart, agil, integrador e dindmico, habilitando as empresas
para os Negdcios 4.0. Por meio dela, as organizagcbes conseguem

se abrir para e materializar novas possibilidades de configuragbes,
usufruindo da transformacgéo digital como recurso

de competitividade.

Basicamente, trés capacidades especificas compdem a competéncia
digital: capacidade de sensoriamento, de responsividade
e de digitalizagdo de processos.

K < =
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4.1 Capacidade de sensoriamento

A capacidade de sensoriamento permite as empresas se beneficiar
de tecnologias digitais e de suas convergéncias, para monitorar

o ambiente e identificar novas oportunidades de negdcios, por meio
de plataformas e de ferramentas digitais.

Dessa maneira, é possivel utilizar, efetivamente, dados e informacdes,

a fim de identificar novas oportunidades para o negécio. Além disso,

de posse dessas informacgdes, as empresas sao capazes de avaliar
quanto dos dados, advindos de fontes multiplas do ambiente de negdcios,
podem ser convertidos em informacgdes, e como elas atendem

as suas necessidades.

CASO CHILLI BEANS: olhos no mercado internacional

Desde o seu surgimento, no final dos anos 90, a Chilli Beans vem se
consolidando como a maior rede especializada em 6culos e acessorios

da América Latina, além de ter 800 pontos de venda espalhados pelo mundo:
Bolivia, Coldmbia, Estados Unidos, Kuwait, Peru, México, Portugal e Tailandia.

O pioneirismo da Chilli Beans esta no conceito de autoatendimento,

com influéncia direta na decisdao de compra. A interacao constante

com o cliente e a associagdo da marca a grandes nomes da cultura pop tém
levado a empresa a uma ascendente trajetoria, e ao reconhecimento recente
como uma das melhores franqueadoras do mundo. Durante a pandemia,
acompanhando tendéncias, a organizagao acelerou seu processo

de digitalizagdo e passou a oferecer venda internacional, pelo seu site,

nos paises em que atua.

CONHECA A EMPRESA:
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4.2 Capacidade de responsividade

A capacidade de responsividade € evidenciada quando as empresas
dispdem de tecnologias digitais de alto nivel para atender as necessidades
dos clientes, assim que elas sao identificadas.

Desse modo, o uso e a convergéncia de tecnologias digitais habilitam

as empresas a realizar agbes imediatas, diante da insatisfacao do cliente

em relagcdo aos seus produtos/servigos. Isso permite que medidas corretivas
sejam estabelecidas para lidar, de forma rapida e facil, com quaisquer
problemas que, eventualmente, venham a surgir.

CASO EXPOR MANEQUINS: respondendo antes que perguntem

Surgida em um mercado até entdo dominado por produtos de baixo custo
e com rapida reposicdo, a Expor Manequins investiu em qualidade, tecnologia
e caracteristicas unicas de durabilidade e sustentabilidade.

A empresa, pioneira no escaneamento de corpos humanos para modelar,
em proporcdes realistas, seus manequins, agradou ao publico latino-
americano, passando a ocupar o lugar de maior produtora do segmento
nesse mercado.

Além de catalogos virtuais, que ja desenvolvia ha anos, a empresa
adotou a realidade aumentada para compor vitrines; a impressao 3D,
na prototipagem; e robds, na linha de producéo.

Assim, a internacionalizagdo da empresa ndo dependeu unicamente

da competicao por precos baixos e da copia de produtos estrangeiros.
Ao contrario disso, a Expor Manequins propds alternativas que nem seus
clientes imaginavam, detendo uma produgao ecologicamente eficiente

e se apropriando, com destaque, da brasilidade, para oferecer charme

e sofisticagcdo a pauta de exportacdes brasileiras.

CONHEGCA A EMPRESA:

20 | 65 &K < = > »



https://expormanequins.com.br/site/
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4.3 Capacidade de digitalizacao de processos

A capacidade de digitalizacao de processos de negocios é desenvolvida
a partir do emprego de tecnologias digitais, que permitem as empresas
os compartilhar internamente. A evidéncia de que empresas digitalizam
processos se da pela automatizagao, por meio de tecnologias digitais;

e do desenvolvimento de servigos e/ou da producao de bens, de maneira
integrada com a cadeia de suprimento.

As empresas, que dispdem dessas tecnologias, conseguem compartilhar,
em tempo real, por meio de painéis e relatérios, as métricas de desempenho
de seus processos de negocios e outras informacdes.

CASO HACO: etiqueta, informacao e simplicidade

Empresa brasileira, localizada em Santa Catarina, a Haco esta presente

no seu dia a dia ha tempos, mesmo que vocé ainda nao a tenha percebido.

A marca esta nas etiquetas tecidas, estampadas e decorativas, e representa,
muitas vezes, o primeiro contado do consumidor com o vestuario.

Atualmente, a empresa atende a 40 paises, tendo capacidade produtiva
de 6 bilhdes de etiquetas por ano. Isso a torna uma das maiores produtoras
desse item na América Latina, e a maior no Brasil.

Um de seus trunfos foi a integracao entre clientes e a tecnologia EPI; e, como
se nao bastasse, a Haco possibilitou, ainda, a conexao dos clientes com seus
consumidores finais, por intermédio das etiquetas RFID.

Trés de seus valores organizacionais sintetizam o compromisso com

a atualizagcdo de processos: (1) exceléncia, por se comprometer a entregar
produtos e solucdes que gerem o maior valor para os clientes; (2) reinvencao
constante, que Ihe possibilita antecipar-se as dificuldades, com inovagao

e agilidade; e (3) simplicidade, pois prioriza a execug¢ao de suas agdes

de forma simples e eficaz.

CONHECA A EMPRESA:
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https://www.haco.com.br/pt/pelo-mundo
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PENSE: COMO A SUA
EMPRESA ESTA, EMRELAGAO
A COMPETENCIA DIGITAL?

&
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https://transformacao.cesar.org.br/
https://transformacao.cesar.org.br/
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9.
E-

A competéncia digital permite

as empresas iniciar uma mudanca

de mentalidade, que pavimenta

e acelera o caminho da transformacgao
digital rumo aos Negdécios 4.0.

Essa competéncia prepara

a empresa para aplicar tecnologia,
incorporando-a, como parte
integrante e indissociavel

da organizacdo. E, ainda, habilita
novas configuragdes e possibilidades
de criagao, de entrega e de captura
de valor.

A transformacéo digital € a jornada
decorrente da capacidade

da empresa de selecionar e de
convergir as tecnologias mais
adequadas para habilitar funcdes mais
efetivas, com eficiéncia e eficacia,

em varias de suas frentes de acéo,
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e de obter competitividade com isso,
por meio do desenvolvimento
de competéncias.

Entre as varias tecnologias
habilitadoras que viabilizam os
Negdcios 4.0, o importante estudo
da Boston Consulting Group (BCG)
identificou nove, como sendo as
mais expressivas: robds autbnomos,
manufatura aditiva, simulacao digital,
integracao horizontal e vertical

de sistemas, Internet das Coisas (loT),
Big Data Analytics, computagao

na nuvem, segurancga cibernética,

e realidade aumentada.
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5.1 Rob6s autonomos

Robd autbnomo é a tecnologia

que permite a realizagao de tarefas
com alto grau de autonomia,

cuja algada pode ser programada
para limitar o espago de atuagao/
decisdo do robd na consecugao

de determinada tarefa.

Esse tipo de tecnologia habilitadora
€ muito utilizado na execucgéao

de tarefas padronizadas, com ajustes
automaticos de parametros,

em caso de inconformidade;

ou, ainda, para criar ambientes

de comportamento e interacéo

sem interven¢ao humana imediata.
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PARA C

Empresa: IFood
Tecnologia: robds autonomos

O iFood utilizou robés elétricos
autdbnomos para entregar ovos

de Pascoa no Brasil - a acéo
aconteceu pela primeira vez

no Shopping Iguatemi, em Ribeirao
Preto, interior de Sao Paulo. O veiculo
ficou responsavel por transferir

os chocolates da loja até um hub
de servi¢co, onde um entregador
passa a carga a outro robg,
encarregado de levar as compras
até a casa dos clientes.
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https://fb.watch/v/2XeyrHu2h/

https://youtu.be/biRRpHE-t1M

http://www.pnce.economia.gov.br/
https://fb.watch/v/2XeyrHu2h/

http://www.pnce.economia.gov.br/
https://youtu.be/biRRpHE-t1M

https://youtu.be/biRRpHE-t1M
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5.2 Manufatura aditiva

PARA CONF :

|

A manufatura aditiva, também Empresa: Wishbox :
conhecida como impressao 3D, Tecnologia: 3D-print I
potencializa o design e os testes :
de materiais e de produtos. Com Pioneira na comercializagao :
processos computadorizados, objetos de impressoras 3D desktop no Brasil, |
sao criados tridimensionalmente, tendo mais de sete anos de !
em qualquer forma ou geometria, experiéncia, a %
com suas camadas adicionadas ou produz face shields para a rede I
retiradas por controle de computador. de saude publica em Floriandpolis, '
Santa Catarina. ;

As principais aplicagdes dessa b e e e e e e e = == - ’

manufatura estdo associadas

ao desenvolvimento de prototipos
com maior agilidade, e as novas
formas de produzir, com ganhos
efetivos de eficiéncia.

[ ]

XK.
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https://youtu.be/nnboLzNCPRg
https://youtu.be/sPQcmfyWWfQ
https://www.wishbox.net.br/
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://youtu.be/nnboLzNCPRg
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://youtu.be/sPQcmfyWWfQ
https://youtu.be/sPQcmfyWWfQ
https://www.wishbox.net.br/
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5.3 Simulacao digital

Simular digitalmente uma situagao/
produto é a principal aplicagao

da simulag¢ao digital. Por meio

de modelos e algoritmos matematicos,
com representagdes 3D, essa
tecnologia permite testar e avaliar

a otimizagao de processos e produtos
ainda em fase de sua concepgao

e de desenvolvimento.

Essa simulagao possibilita reduzir,
consideravelmente, custos associados
a pesquisa e ao desenvolvimento

de produtos e processos, uma vez
que economiza insuMos, recursos

e energia.
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PARA (

Empresa: Faro
Tecnologia: digital twin (gémeos
digitais)

Os gerentes das instalacdes

e de operacdes podem usar 6culos

de realidade mista ou virtual (RV) para
interagir com um gémeo digital, vendo
exatamente, a qualquer momento,

0 que esta acontecendo no chéao

de fabrica e os ajustes possiveis para

a producao.

Isso possibilita identificar
imediatamente problemas

de qualidade e de seguranga;
monitorar a capacidade da maquina,
o material em estoque e o fluxo

de trabalho; promover as alteragdes,
de acordo com a necessidade;

e programar as maquinas de chao
de fabrica para fazer as mudancgas
por conta propria.
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https://youtu.be/sWUg2hKuDLU

https://youtu.be/RPJjjYV_80Y

https://youtu.be/sWUg2hKuDLU

https://fb.watch/v/2XeyrHu2h/

http://www.pnce.economia.gov.br/
https://youtu.be/RPJjjYV_80Y

https://youtu.be/RPJjjYV_80Y
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5.4 Integracao horizontal

. . PARA (
e vertical de sistemas

Empresa: DB1 Global Software

A tecnologia da informacgao (TI) UG ER IET  TEi

ganhou nova dimens&o com

a integracao horizontal e vertical
de sistemas que, de maneira
automatizada e com intensa
digitalizagdo de dados, incorpora
toda a cadeia de valor da empresa.

1
|
|
|
|
1
|
Fundada em 2000, na cidade ;
de Maringa, Parana, a DB1 Global I
Software € uma empresa :
de tecnologia, com foco na fabricagao :
de softwares sob demanda, a fim I
de agregar valor ao atendimento '
de necessidades especificas ;

|

|

|

Assim, dados criados em determinado
de grandes empresas.

momento podem, instantaneamente,
percorrer todas as areas da empresa,
ajustando parametros e decisoes,

em acgdes e tarefas interdependentes.

Um de seus produtos — o X
— é uma plataforma integrada I
de gerenciamento dos diferentes '
|
processos de empresas que ;
comercializam produtos pela internet.
|
|
|
|
|
|
1
4

A DB1 conseguiu centralizar todas

as etapas da operacao de venda

em marketplaces (“shoppings centers
virtuais”), em um unico sistema.

~N

Y

Y
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https://youtu.be/zD5yCN1cQE4
https://www.youtube.com/watch?v=euDqb2u3q5o
https://anymarket.com.br/
https://anymarket.com.br/
https://youtu.be/sWUg2hKuDLU

https://youtu.be/zD5yCN1cQE4
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://www.youtube.com/watch?v=euDqb2u3q5o
https://www.youtube.com/watch?v=euDqb2u3q5o
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5.5 Internet das
Coisas (loT)

A Internet das Coisas (loT) permite
conectar maquinas a maquinas (M2M),
ou seja, € um tipo de comunicagao
que integra, por meio da internet,
qualquer objeto fisico pertinente

a uma cadeia e uma rede de valor,
possibilitando o processamento

de dados, informagdes e decisdes

em tempo real.

Em outras palavras: sdo dispositivos
que, conectados, trocam informacdes
automaticamente entre si, permitindo
o controle e agdes imediatas, sem
interferéncia humana.

PARA C

Empresa: Agrosmart
Tecnologia: rétulos inteligentes
(intelligent labels)

Empresa de agricultura digital,
sediada em Campinas, no interior

de S&o Paulo, a Rz estd
desenvolvendo um aplicativo que,
conectado a uma armadilha

de pragas, ajudara o produtor a aplicar
o defensivo agricola no momento

e na quantidade exatos, com

a finalidade de obter maior eficiéncia
no combate a esse problema,

com menores custo e impacto

ao meio ambiente.

@ @
N2
~N
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https://agrosmart.com.br/
https://youtu.be/tiyA336VbyQ
https://www.youtube.com/watch?v=VnQH3wHeZkI
https://agrosmart.com.br/
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://youtu.be/tiyA336VbyQ
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://www.youtube.com/watch?v=VnQH3wHeZkI
https://www.youtube.com/watch?v=VnQH3wHeZkI

SEBRAE + REDE CIN + CNI + ESPM NEGOCIOS INTERNACIONAIS 4.0

5.6 Big Data Analytics

Para tratar a imensidao de dados
gerados no contexto contemporaneo,
€ necessario um sistema continuo

de gestdo, com grande capacidade
de processamento. Trata-se do

Big Data Analytics, baseado em

5V - velocidade, volume, variedade,
veracidade e valor.

O Big Data Analytics, portanto,

€ composto por aplicativos

e plataformas capazes de
processar grandes volumes de
dados complexos, com o objetivo
de prospectar, analisar, transferir,
armazenar e visualizar informacoes,
para fins preditivos e de criagao

de valor as empresas.

PARA (

Empresa: Intel

Tecnologia: big data

Ha algum tempo, a Intel tem
aproveitado a tecnologia big data para
fabricar processadores e testar cada
chip de sua linha de producao (o que
equivale, em geral, a 19 mil testes).

Ao processar esse grande volume

de dados em menor tempo, a empresa
analisa o processo de fabricagao,
garante a qualidade da produgéo,

e consegue, ainda, focar em testes

especificos.

Essa mudanga resultou em uma
economia de US$ 3 milhdes em
custos de produgao para uma unica
linha de processadores Intel Core;

e, com a expansao de seu Uuso para

a fabricagcdo de chips, a empresa deve
poupar mais US$ 30 milhdes.

@
C
»
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https://www.sas.com/pt_br/customers/usg.html#m-8661405107840810642
https://youtu.be/bAyrObl7TYE
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://youtu.be/bAyrObl7TYE
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://www.sas.com/pt_br/customers/usg.html#m-8661405107840810642
https://www.sas.com/pt_br/customers/usg.html#m-8661405107840810642
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5.7 Computacao na huvem

PARA (
Computacao na nuvem € o termo Empresa: Lojas Baby
utilizado para a capacidade de Tecnologia: cloud computing
armazenamento e de processamento
de servidores compartilhados Uma das mais tradicionais varejistas
e integrados pela internet. A sua de Belo Horizonte, Minas Gerais,
principal caracteristica é a de as Lojas Baby séo, desde 1965,
possibilitar o acesso de dados, referéncia de qualidade no mercado
de maneira remota, de qualquer lugar de artigos infantis. Suas 11 filiais
do mundo, o que reduz sobremaneira vendem cerca de 30 mil pegas
o investimento em servidores fisicos. por més, havendo grande fluxo

de operagdes, especialmente em
datas de maior lucro para o varejo,
como o Natal.

Qualquer indisponibilidade em seus
sistemas, entao, pode parar lojas,
gerar insatisfagao nos clientes,

e reduzir as vendas.

Em busca de mais seguranca

e agilidade na prestacao de servicos,
a empresa encontrou na Amazon Web
Services uma solucao de baixo custo,
devido a alta disponibilidade

de servidores, que fazem a gestéo

de seu ERP.

A aplicagdo na nuvem conecta todas
as filiais, com total independéncia de

acesso pela matriz, além de otimizar
as vendas via e-commerce.

@
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https://youtu.be/MhdGrZHKJ3o
https://youtu.be/p1Nr03gtkyU
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://youtu.be/MhdGrZHKJ3o
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://youtu.be/p1Nr03gtkyU
https://youtu.be/p1Nr03gtkyU
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5.8 Seguranca cibernética

O alto nivel de integracao de sistemas,
nos Negdcios 4.0, também gera
riscos, principalmente os associados
a0 acesso indevido. A seguranga
cibernética é, dessa forma, uma
dimensao critica, que visa a criagao
de camadas de sistemas, capazes
de reduzir ameacgas e de aumentar

a confiabilidade, por meio

de avangados protocolos de
seguranga e criptografia.
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PARA (

Empresa: Kaspersky
Tecnologia: Industrial CyberSecurity

A Organizagao para a Cooperagao

e Desenvolvimento Econémico
(OCDE) € um exemplo de entidade
internacional que coordena
estratégias voltadas a implementagéao
de politicas de seguranca cibernética
nos seus paises membros. Essa
discussao inclui diferentes atores,
influenciados pelas invasdes
maliciosas que ocorrem

nesse contexto.

O Kaspersky Industrial CyberSecurity
aplica tecnologias projetadas para
proteger as camadas e os elementos
dos processos industriais, atendendo
a segmentos, como os de: alimentos,
bebidas, produtos farmacéuticos,
infraestrutura, manufatura, mineracéo
e siderurgia, 6leo e gas, quimico etc.
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https://youtu.be/PIoJLNvdiak
https://youtu.be/7vG0RHevar0
https://youtu.be/PIoJLNvdiak
https://youtu.be/PIoJLNvdiak
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://youtu.be/7vG0RHevar0
https://youtu.be/7vG0RHevar0
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5.9 Realidade aumentada

A realidade aumentada possibilita
gue o ambiente fisico seja visualizado
de forma modificada, em camadas
virtuais, devido a entrada de
informacgdes geradoras de aspectos
sensoriais, como videos, imagens,
sons, graficos etc.

Os softwares, que produzem esses
elementos virtualmente aumentados,
realizam testes, exercicios,
simulagdes, entre outras experiéncias,
com menor nivel de investimento.

PARA CONHE

Empresa: Casa Mais
Tecnologia: augmented reality (AR)

A agéncia X, sediada
na cidade de Sdo Paulo, esta

no mercado desde 2011. Além de ser
uma empresa pioneira na produgao
de videos em realidade virtual, ela

€ especializada em campanhas com
experiéncias em AR.
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https://youtu.be/ZDxtUdFU8tU
https://youtu.be/x8p19j8C6VI
https://agenciacasamais.com.br
https://agenciacasamais.com.br
https://youtu.be/PIoJLNvdiak
https://youtu.be/ZDxtUdFU8tU
http://www.pnce.economia.gov.br/
https://youtu.be/x8p19j8C6VI
https://youtu.be/x8p19j8C6VI
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6.
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A elaboragao de uma estratégia de internacionalizagao

e imprescindivel para fundamentar o planejamento e aumentar
as chances de sucesso, quando a decisao é “ganhar” o mundo
dos negdcios!

Dentre os principais desafios da elaboracéo, do planejamento

e da execugao da internacionalizagao, estdo: a identificagao

das razdes que motivam e justificam a insercao internacional,

a priorizacao de mercado, a analise do mercado selecionado,

e 0s ajustes e adaptacdes nas formas de atuacéo e de operacgao.

A analise de mercado objetiva conhecer a realidade que a empresa
enfrentara para atingir seus interesses estratégicos. Nessa etapa,
acoes de prospeccao e de promogao sao realizadas, incluindo

a identificagao de potenciais clientes, o conhecimento do ambiente
de competi¢cdo no qual a empresa pretende se inserir

e se posicionar, seus concorrentes e dinamicas, a negociacao,

e 0 estudo de viabilidade e de atuacgao.

Antes da aceleragao tecnoldgica, representada pela transformacgao
digital, essas agdes aconteciam, em grande medida, in loco,

no pais-alvo. A empresa enviava representantes para participarem
presencialmente de eventos, estudos, reunides, visitas

e negociacdes e, com isso, realizar a prospeccao e a analise. Desse
modo, no ingresso e na atuagao no mercado, muitas agdes

e operacdes eram mobilizadas pela equipe no destino.

Na realidade atual dos Negdcios Internacionais 4.0, a promogao
passou a ser também digital, o que possibilita novas estratégicas

e agdes para: maximizar resultados, ao acelerar processos; reduzir
gastos; e, em paralelo, abrir novas frentes para a atuagao

da inteligéncia competitiva. Isso, obviamente, ndo exclui a atuagao in
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loco, presencial e off-line, mas essas agdes devem ser combinadas
com as do ambiente digital.

A promocéo digital é uma acdo, nos Negdcios Internacionais 4.0,
que utiliza a transformacéo digital e a convergéncia tecnologica para
acelerar e ampliar a prospecc¢éo e as analises de dados,

as negociacobes e as decisbes da empresa, em relacdo aos negaocios
que pretende realizar com clientes e parceiros no exterior, com
vistas a realidade competitiva dos paises e de seus mercados.

Um novo mundo se abre com a promocao digital nos Negdcios
Internacionais 4.0!

EXF

& < =

> »



KL

7. ES BN
DIGI il
PAl

INTE

Em meio a transformagéao digital, além de desenvolver competéncias
de negdcios internacionais e digitais, estando apta a lidar

com a realidade 4.0, a empresa precisa considerar toda agao

de promogao internacional como decorrente de uma estratégia

e de um planejamento pertinentes ao contexto dos Negdcios
Internacionais 4.0 — ou seja, uma promogao também digital.

Nos Negdcios Internacionais 4.0, elaborar a estratégia e planejar

as promogodes digitais sdo agdes relevantes, pois permitem

que a empresa especifique e contextualize os seus porqués, estipule
os objetivos a serem alcancados, e decida as melhores maneiras
para realizar, monitorar e controlar, com efetividade, o negdcio.

Toda agao de promogao implica ajuste entre o0 que se pretende
atingir e as tarefas necessarias para que os resultados ocorram. Por
isso, a empresa nunca deve focar apenas na agao; antes, € preciso
elaborar a estratégia e planejar a promogao digital, levando sempre
em consideracao os fins e 0s meios mais adequados.

Agora, vamos refletir sobre como elaborar a estratégia e planejar
as acdes de promogcao digital!
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7.1 Encontros virtuais (missoes, rodadas
e negociacoes)

A realidade dos Negdcios Internacionais 4.0, a partir

da transformacao digital e da convergéncia tecnoldgica,

por meio de tecnologias habilitadoras, permite que encontros
virtuais sejam realizados.

Dadas as diferentes naturezas e os propositos de tais encontros,
a empresa deve contextualiza-los ao momento da sua
internacionalizacao, e definir a quais fins eles atenderao, para,
entdo, decidir a melhor maneira de os conduzir.

Encontros virtuais sdo interagbes entre a empresa

e um ou mais stakeholder(s) do mercado de destino. Relevantes
a estratégia de internacionalizacdo, esses encontros ocorrem
remotamente, um a um ou coletivamente, com horario e agenda
previamente determinados.

Basicamente, os encontros virtuais acontecem durante
as missdes prospectivas, as rodadas de negocios ou em
negociacdes especificas.

O ponto comum entre eles é o fato de serem virtuais, o que
demanda da empresa preparo prévio para incorporar as tecnologias
habilitadoras mais adequadas a conducao do evento, diminuindo,
com isso, as chances de que problemas ocorram.

Tendo em vista que 0s objetivos sado diferentes, dada a natureza
de cada encontro, é essencial preparar-se prévia e intensamente
para eles, considerando seus motivadores e os fins aos quais

se destinam.
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IMPORTANTE!

Para participar de agdes de promog¢ao nos negdcios internacionais,
principalmente missdes, feiras e rodadas, a empresa deve adequar
uma série de materiais ao contexto do mercado de destino
(publico-alvo) e ao tipo de evento. Isso inclui tradugdes

e adaptacdes de linguagem e de formato dos materiais, tais como:
site, catalogos de produtos, apresentacdes, cartdes de visitas etc.

Nos Negdcios Internacionais 4.0, € preciso também converter
digitalmente esses materiais, tornando-os aderentes a agao
de promogao e ao tipo de evento realizado, de maneira on-line
e remota.

Pensar sobre novas formas de catalogo, de apresentacao

e em materiais promocionais, dentre outros, deve ser etapa
anterior, previamente testada, a realizagdo dos encontros virtuais,
com o objetivo de mitigar riscos ou, ainda, de conseguir atender
adequadamente ao seu publico-alvo.

O que a empresa precisa considerar para elaborar a sua estratégia?

Identificar a natureza do encontro virtual: missdo, rodadas
de negdcios ou negociacao.

Identificar os objetivos do encontro virtual, para:

- determinar os objetivos especificos da empresa; e
- avaliar os objetivos especificos do stakeholder no evento.

Identificar a dindmica a ser realizada: um a um, um com varios, varios
com varios etc.

Solicitar a agenda (par/pares, horarios, temas, entre outros).

Iniciar estudo e se preparar para dialogar/negociar, sabendo:
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com quem a empresa ira se encontrar;

se sera uma palestra, evento ou negociacao;

se tera que apresentar a empresa ou negociar algo;

0 que € necessario preparar (informagdes/pregos/
materiais/outros);

se 0s materiais necessarios sao adequados e digitais; e
que devera considerar fatores culturais do destino.

Pontos criticos

As missdes sdo, em geral, encontros com stakeholders relevantes
do destino, para diminuir a assimetria de informagao entre

a empresa e o mercado pretendido. Assim, majoritariamente,

elas acontecem na forma de palestras, com apresentagdes.

A empresa pode, obviamente, realizar perguntas, quando

a organizadora anuncia e permite. Participar de missdes virtuais
€ uma oportunidade importante para a empresa, pois ela pode
conseguir informagdes de fontes confiaveis, bem como iniciar
networking com o destino.

As rodadas de negdcios, quando virtuais, sdo eventos organizados
por agéncias e atores de promogao comercial, como CNI, Sebrae

e Apex-Brasil, focadas em constituir agendas de negociagdes
prévias, mediante matchmanking. Elas possuem dinamicas

de negociagdes, todavia, acontecem de maneira escalada,

por horario e com menor tempo. A ideia desse tipo de encontro

e realizar o primeiro contato com potenciais parceiros, a partir

de interesses mapeados como aderentes.

As negociagdes virtuais sdo caracterizadas por uma agenda entre

a empresa e a(s) contraparte(s) do destino, com foco em iniciar
tratativas para interesses de compra/venda, parcerias, entre outros.
Trata-se, portanto, de um evento de negdcios extremamente focado
e especifico, que ocorre de maneira remota.

A empresa deve pensar sobre a estratégia a ser adotada para cada
evento especifico, considerando a sua natureza. E relevante notar
que, de uma perspectiva operacional, em rodadas e negociagdes,
a empresa deve saber exatamente com quem ira interagir,
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com vistas a realizar uma prospeccgao prévia, que a ajude a elaborar
sua oferta no momento da negociagao.

Ainda que seja critico escutar primeira e ativamente a contraparte,
a empresa deve fazé-lo, apresentando, na sequéncia, a oferta mais
aderente possivel a realidade do interlocutor, previamente analisado.

CONHEGCA

Em agosto de 2020, a Amcham Brasil langou sua primeira missao
internacional 100% on-line, com foco em inovagcao nos EUA — uma
imersao para lideres brasileiros, focados em acelerar o processo com
decisdes estratégicas para o legado. Foram cinco dias de imersao
digital, em um total de 27,5 horas, com speakers de empresas
americanas que impactaram a forma de como fazemos negdcios.

A missao contou, ainda, com o workshop de transformacgéao

de negdcio da professora Rita Gunther McGrath.

Ainda em novembro de 2020, a Camara langou sua segunda missao
internacional 100% on-line: “Inovag¢ao na China” — um programa
para lideres brasileiros altamente qualificados e interessados

em compreender o estado da arte da inovagao chinesa. Dessa vez,
foram dez dias de missdo e 33 horas de conteudo, conexdo

e networking.

Outra agao 100% on-line foi a missao internacional “Rota

da Inovacdo”, uma volta ao mundo, explorando cinco paises e sete
ecossistemas de inovagao — os Estados Unidos da América (Vale
do Silicio, Boston e Austin), Israel, China, Reino Unido e Suécia.

A missao foi realizada em nove dias, contou com 64 speakers
internacionais e teve 65 horas de duragao.

Em todas essas missdes, um app especifico foi desenvolvido,
para que cada participante pudesse acompanhar agendas, perfis
dos speakers e da delegacdo, mini-cv de cada participante, além
de estudos, cases e material de apoio relacionado ao tema.
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Por constituirem algo relativamente novo, os encontros virtuais
envolvendo muitas pessoas devem ser planejados com antecedéncia
pela empresa. Como eles ocorrem por meio de tecnologias
habilitadoras, sua empresa deve incorporar as mais adequadas,

a fim de evitar problemas. Afinal, sua imagem e o ambiente

sdo dimensdes criticas, que também devem ser consideradas.

Uma maneira de ajudar a empresa a se planejar é criar um checklist,
que envolve:

» a unificagdo das agendas, com a adogao de ferramentas on-line,

disponiveis em diferentes plataformas (Google, Microsoft, Apple
etc.), e aplicativos especializados em gerenciamento de projetos;
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o envio do convite com antecedéncia, observando se ele foi
aceito, ou se a organizadora fez o mesmo com o convite
do evento;

 planejar a iluminagédo do seu ambiente fisico, e verificar se ele esta
adequado para receber uma visita — principalmente se estiver
em home-office.

« ter acessiveis os dados que seu interlocutor pode requisitar;

e como seu computador é pega-chave, vocé deve privilegiar
equipamentos com resolugao de imagem e som satisfatorios;

» usar fones de ouvido para restringir sons inerentes ao meio
em que vocé estiver;

fechar paginas desnecessarias ou indesejaveis, pois 0
compartilhamento de telas é frequente em encontros virtuais;

O que empresa precisa para colocar a acao em pratica?

Tecnologias habilitadoras

Visitar clientes com a frequéncia adequada é um desafio constante:
ou as agendas nao batem, ou eles nem sempre estdo no mesmo
roteiro do vendedor. Uma alternativa a isso sdo os encontros
virtuais, que sempre encontram espago na agenda dos clientes,
independentemente do alinhamento de um roteiro fisico de visitas,
além de reduzirem sensivelmente o custo de transporte.

Em um primeiro momento, 0s encontros virtuais constituem

um tipo de ag¢ao da promogcao digital nos negdcios internacionais,
cuja realizagado tem menor exigéncia tecnoldgica, ja que toda
empresa detém uma tecnologia habilitadora para esse fim. Algumas
plataformas de conexdo sdo usadas ha tempos, como o Skype,

o Teams e até mesmo o WhatsApp. Durante a pandemia de Covid-19,
todavia, varias outras, mais leves, versateis, amigaveis e de baixo
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custo surgiram para ficar, a exemplo do Zoom, Whereby, WebEx
e GoToMeeting.

No entanto, assim como em outros recursos digitais, é preciso
levar em conta o nivel tecnoldgico do equipamento e do software
utilizado, além da conectividade. Portanto, avalie suas tecnologias
habilitadoras e analise se a empresa fornece:

» sistema de agenda com langamento de convites integrados;

equipamento de computador ou telefone adequados;

conexao de banda-larga;

cabeamento de computador (mesmo doméstico) para aumentar
a estabilidade;

planos B e C de conexao, havendo um celular acessivel, no caso
de um eventual roteamento;

software/plataforma de comunicagéo difundida.

E relevante considerar que, embora a tecnologia habilitadora

para encontros virtuais seja relativamente simples e acessivel, vale
a pena pensar em outras possibilidades conjuntas, que possam
auxiliar a tornar o seu encontro mais assertivo, com criagao de valor
as suas pretensdes. Por exemplo: visitas virtuais pela empresa,

com o uso da realidade aumentada; possibilidade de amostras por
meio de manufatura aditiva; sistema de avaliagao; entre outros.

O que a empresa precisa avaliar?

A avaliagao de sucesso do encontro virtual esta atrelada ao objetivo
tracado e a sua natureza. Além disso, a empresa precisa considerar
que a transformacéao digital ndo possibilita apenas a execugao

do encontro virtual, mas também o seu monitoramento e controle.

Como exemplo, pode-se citar o uso de sistemas de pds-venda
ou de avaliacdo, que auxiliam na prospeccao de dados para analise
e estratégias decorrentes.
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7.2 Feiras digitais

Feiras sdo denominagdes correntes
para exposicdes de empresas

e de clientes de determinados
setores e segmentos econdmicos,
normalmente no business to business
(B2B), a fim de conhecer novidades,
ofertas, concorrentes e outras
variaveis do ambiente de competicédo,
bem como de iniciar relacionamentos
e networking.

Nas estratégias de
internacionalizacao, as feiras sao
acdes importantes da promogao,
pois permitem as empresas conhecer
e analisar aspectos do mercado

em que pretendem atuar, e iniciar

a prospeccao de potenciais clientes
e parceiros. Nesse sentido, elas
constituem uma forma para ver

e ser visto.

Com a transformacao digital em curso,
acelerada pela pandemia da Covid-19,
muitas feiras, tradicionalmente
realizadas fisica e presencialmente,
em grandes pavilhdes, passaram a ser
digitais (virtuais).

Essa medida, em um primeiro
momento, é consequéncia

do distanciamento social da crise
sanitaria do coronavirus; mas muitas
experiéncias foram exitosas,

0 que abre a possibilidade de que
feiras virtuais continuem a acontecer,
ao longo do tempo, devido a notdria
reducao de gastos.

Dificilmente, essas feiras substituirdo
totalmente as presenciais mas podem
ser uma opg¢ao, uma tendéncia, ou
uma alternativa hibrida, com a jungao
do fisico com o digital (“figital”).

Feiras digitais sdo espacos virtuais
organizados para networking

e apresentacao on-line continua
(sincrona ou assincrona)

de expositores, com ofertas a clientes,
possibilitadas por tecnologias

de imersao totalmente digitais.

Como toda feira empresarial,
as virtuais também possuem os
espacgos das empresas e a realizagao
de eventos especificos, como
palestras, encontros ou rodadas

de negocios. Embora a participagao
em feiras ja constitua uma estratégia
recorrente para a promogao

de empresas, no processo de
internacionalizagao, é fundamental
atentar que as digitais possuem
outra natureza e dinamicas
diferenciadas. Preparar-se, portanto,
é imprescindivel!
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CONH

A Camara de Exportadores, Logistica
y Promocidn de Inversiones de Santa
Cruz (Cadex), na Bolivia, ha mais

de 32 anos, realiza esforgos para
contribuir com o desenvolvimento
regional e nacional, por meio dos
negocios internacionais.

Entre as suas principais agodes,

estao o suporte ao posicionamento
dos produtos bolivianos nos
mercados internacionais, e a
melhoria da competitividade das
organizagdes nacionais. Para isso,
além de capacitacdes, consultorias e
assisténcia técnica as empresas, nos
temas pertinentes a exportagao

e aos investimentos estrangeiros,

a Cadex promoveu a sua primeira
feira virtual internacional, denominada
“Primeira Feira Virtual Internacional
das Exportacgdes, Logistica e
Investimentos — Pra Voltar a Crescer”.

Essa acao, 100% on-line, criou um
espaco virtual exclusivo para expor
diversos produtos (multissetorial)
produzidos pelas empresas
exportadoras, com objetivo de se
tornar um ponto de encontro dos
principais players do setor logistico
internacional, e espago adequado
para investimentos. Além de estandes
virtuais, a feira contou com ambiente
para transmissao de webinares, com
apresentagdes de diversos temas,
em todos os dias do evento.

SA

N
R

O que a empresa precisa considerar
para elaborar a sua estratégia?

Fugir da armadilha de comparar
as feiras tradicionais (presenciais)
com as virtuais € uma dica importante
para as empresas. Nas digitais,

0 contexto é virtual, com adocéo
de realidade virtual e aumentada
para criar no cliente a sensagao
da presenca fisica. Portanto,

o investimento se direciona

a tecnologia, ndo a logistica,

que envolve grandes remessas
de produtos e de equipamentos,
e a montagem de estande.

Para participar com efetividade

de uma feira digital, € fundamental
detectar se esse tipo de modelo esta
sendo bem aceito pelo cliente de sua
empresa. De nada adianta investir
em feiras digitais, se o cliente ndo

as visitar on-line.

Portanto, a empresa deve:

e monitorar se as feiras preexistentes
fisicamente criaram alternativas on-
line para que a empresa aproveite
a expertise de feiras tradicionais;
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e pesquisar se as feiras tradicionais
conseguem conectar compradores
e fornecedores, e como eles
reagiram a transformacao digital;

e preparar a empresa e seus
colaboradores para um novo

formato de participacao e interacao;

e analisar as formas de exposicao
de seus produtos e servigos,
para decidir sobre como elas
deverao ser ajustadas e adaptadas
para acontecer virtualmente;

e pensar sobre formas virtuais

e imersivas para teste ou verificagao

do produto/servico, tendo em vista
que nao havera exposigao
ou amostra fisica.

O que a empresa precisa para
planejar a acao?

Planejar a participacdo em uma
feira digital demanda observar,
previamente, alguns pontos
importantes, destacados a sequir:

» Como a acgao é relativamente nova,
€ necessario investigar e mensurar
os investimentos demandados
para isso.

e A capacidade de resposta
é fundamental, tanto na feira como
apos o evento. Como em feiras
digitais o cliente se cadastra para
ingressar, deve-se avaliar se esse

cadastro sera disponibilizado para
o exibidor, no final da feira, a fim
de fazer prospecgdes adicionais.

Assim como nas feiras tradicionais,
0S concorrentes estarao presentes;
por isso, é importante mapear

as informacgdes oferecidas para
nao colocar em risco aspectos
tecnoldgicos ou comerciais, que
representam a core-competence
da empresa.

A apresentacgao dos produtos
servicos oferecidos pela empresa
dependera da forma como eles
serdo exibidos na feira. Nesse
quesito, vale reforgar que o virtual
é diferente do fisico; entdo, os
principais aspectos e atributos
devem ser destacados de maneira
condizente com o contexto digital.

Lembre-se que a feira é um
caminho, ndo um fim. E necessario,
pois, informar com clareza

as condigdes de venda, de entrega
prestagao e, se for o caso,

de montagem do produto
equipamento vendido.

Seu parceiro logistico ainda

é determinante, mesmo que nenhum
material tenha sido enviado a feira.
Ele devera informar os custos

de frete, de internalizagao

em diferentes paises, a conversao
de moeda e o transit-time. Uma
parceria com seu agente de cargas
deve ser analisada antes

de ingressar em uma feira digital.
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e Mapeie com antecedéncia
0s processos de feiras fisicas, para
criar e adaptar as rotinas ao
ambiente virtual.

e Prepare a equipe para estar
disponivel durante as acdes da feira,
e interagir virtualmente, como
em um encontro virtual, atentando
sempre para as diferengas
de fuso horario!

O que empresa precisa para colocar
a acdo em pratica?

Tecnologias habilitadoras

As feiras digitais ja estavam presentes
em setores que demandavam grande
investimento com logistica, como

o de maquinas e equipamentos. Em
outros, sua inviabilidade se dava pela
limitacdo da locomogao entre paises.
O distanciamento social, imposto pela
pandemia de Covid-19, surgiu como
oportunidade para acelerar essa
tendéncia.Via de regra, as proprias
feiras existentes no modelo fisico
trataram de viabilizar formas digitais
para replicar a experiéncia adquirida.
No entanto, a facilidade de organizar
tais eventos de forma remota, com
baixa tecnologia, € um convite para
que startups e empresas de outros
segmentos se aventurem

nas feiras digitais.

Para participar de feiras digitais,
a competéncia digital é definidora

0 sucesso, principalmente

por oferecer maior responsividade
do que as feiras tradicionais,

visto que os mostruarios podem

ser maiores, além de ndo envolverem
custo logistico.

Algumas tecnologias habilitadoras,
como a manufatura aditiva,

a realidade aumentada e a simulacao
digital podem ser elementos-chave
para o éxito desse processo.

No entanto, é importante investir

em seguranga cibernética, para
proteger patentes e marcas, dada a
exposicao em ambientes digitais, em
que o expositor nao tem total controle
de gquem acessa seus produtos.

O que a empresa precisa avaliar?

Todo esforco da empresa

para participar de uma feira virtual
deve ser passivel de mensuracgao,
e ndo apenas das vendas, pois
muitos compradores de hoje foram
meros visitantes em feiras
tradicionais anteriores.

No formato tradicional, a empresa
faz registros pela visualizagao,

por cartdes ou até mesmo por sua
memoaria. Os canais de feiras virtuais,
por sua vez, Como no e-commerce,
oferecem outros mecanismos

de anadlise automaticos, que vao
desde o clique no seu site, até

o compartilhamento do link.
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A feira digital pode ser considerada
complementar as tradicionais,

no que tange aos objetivos de divulgar
seu produto/servico e comercializar;
contudo, é preciso criar mecanismos
comparativos.

Sendo assim, observe se a feira virtual
é capaz de indicar:

a identificagao do visitante (registro
de acesso);

a quantidade de acessos;

a quantidade de visualizacdes;

a quantidade de compartilhamentos;

as compras nao completadas;

os locais de acesso do prospect
ou cliente; e

0 equipamento de uso (telefone,
computador, TV).

Pontos criticos

Nem tudo o que foi planejado ocorrera
como o esperado. Transforme

o imprevisto em aprendizado,

para que a proxima feira tenha

mais sucesso.

A empresa, portanto, deve estar
pronta para:

e queda de energia e de conexao;
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e vendas muito acima do esperado;

e clientes antigos avessos
a tecnologia;

e insiders buscando informacgdes

de seus produtos; e

e incompatibilidade na integragao

de dados com o responsavel

pela feira digital.

CASO

“As exposi¢cdes visam aumentar

o alcance e criar uma grande vitrine.
Torne-se virtual para hospedar um
grande publico global e uma vitrine
atraente — por uma fragdo do custo

de um evento presencial”.

Com essa chamada, a vFairs.com
oferece uma estrutura virtual para
atender exibidores e visitantes, em
diferentes segmentos. A empresa
possui enderecgos fisicos nos Estados
Unidos, Canada, Australia, Emirados
Arabes e outros cinco paises.

Entre seus clientes, estao: Unilever,

Ford e T-Mobile. Além disso, ela
oferece varios modelos de feiras

virtuais e de conferéncias.
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7.3 E-commerce

As vendas on-line estao no radar da maioria das empresas; porém,
poucas iniciaram projetos de desenvolvimento de canais virtuais,
por meio da transformacao digital, antes que a pandemia

de Covid-19 mostrasse essa alternativa efetiva para situagcdes

em que a restricdo de mobilidade fosse evidente.

N&o é segredo que o Brasil enfrenta restricdes logisticas ha muito
tempo; assim, a alternativa do e-commerce é mais do que uma
resposta a uma situagao passageira. Ha varios casos de sucesso
no Brasil e no exterior para atestar a necessidade de, pelo menos,
um canal alternativo as vendas fisicas. Comercializar virtualmente
ndo se trata de uma reacado a pandemia do coronavirus, mas de
proatividade, rumo a competitividade, por meio dos Negdcios 4.0.

E-commerce séo transagcdes comerciais para produtos/servicos,

por meios digitais e on-line, entre empresas e todos o0s tipos

de clientes: business to business (B2B), business to consumer (B2C)
ou, ainda, business to government (B2G). Quando realizado entre
fronteiras nacionais, em processos de exportacao/importacao,

ele pode ser denominado e-commerce crossborder.

A empresa deve ter em mente que a implantagdo de um sistema

de venda on-line nao trara ganhos imediatos, se ele nao for
integrado a organizagao pelo desenvolvimento da competéncia
digital, com capacidades que auxiliam na sele¢ao e na convergéncia
de tecnologias habilitadoras. Isso implica, inclusive, uma
reconfiguragcdo do modelo de negdcios da organizagdo, com
ajustes em sua rede e cadeia de valor.

Vender on-line, por e-commerce, no mercado interno ou no exterior,
ndo é anunciar na internet! Para expandir comercialmente a empresa
ao mundo digital, uma nova forma de apresentar produtos/servicos,

distribuir, relacionar-se e faturar precisa ser pensada, modelada

e implementada.

O e-commerce pode ser um meio relevante para uma expansao
comercial internacional, bem alinhada com os Negdcios
Internacionais 4.0. Além de facilitar a oferta de produtos e servigos
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no exterior, ele permite a prospecg¢ao e 0 monitoramento

de dados, de maneira enxuta e acelerada. A empresa, contudo,
deve considerar que, além dos ajustes inevitaveis em seu modelo
de negocios, cadeia e rede de valor, também serdo necessarias
adaptacdes no produto/servi¢o, no posicionamento, na precificagao,
na forma de pagamento e de entrega, e na atengao

aos procedimentos aduaneiros tipicos de uma operacao entre
fronteiras nacionais.

O que a empresa precisa considerar para elaborar
a sua estratégia?

A empresa deve considerar que o e-commerce crossborder

ndo & uma simples adaptacado da venda fisica para plataformas
digitais. E necessario criar um modelo de negdcio que atenda as
especificidades do comércio eletrébnico em exportagao/importacao,
e que seja viavel financeiramente.

A partir da logica da competéncia digital, a empresa precisara:

e monitorar o ambiente internacional e dos mercados-alvo
no exterior, para identificar marketplaces mais adequados,
antes de definir a plataforma e a estrutura tecnoldgica para
a implementacdo do e-commerce crossborder, ou de desenvolver
um e-commerce proprio e exclusivo;

« definir a forma de apresentacao do produto/servico, que seja
pertinente ao ambiente virtual, destaque atributos de valor do que
esta sendo oferecido, e tenha sido adaptada a realidade cultural
e normativa do pais de destino (isso deve ocorrer também quando
a divulgacao é realizada em mais de um pais, com 0 mesmo
idioma, pois diferengas culturais modificam o entendimento
e a interpretacao);

 definir e alocar profissionais capacitados para a implementacéao
de e-commerce, por meio da rede de valor e com parceiros
no mercado, considerando o custo de contratagao, o tempo
de implementagado e de manutengao, e a demanda por esse canal
de vendas (atentando para o fato de que a equipe atendera
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em idiomas e culturas diferentes e, por vezes, em fusos
horarios distintos);

» dimensionar a demanda - algo que pode definir o sucesso
do e-commerce (uma loja local, por exemplo, pode comecgar
a receber pedidos de regides). Nesse ambito, planejar
um escalonamento de abrangéncia geografica, enquanto
0 e-commerce esta sendo implementado, € uma agao valida,
assim como considerar parceiros/operagdes proprios, no destino,
como centros de distribuicdo, para auxiliar na logistica;

 considerar a complexidade logistica da entrega, com parceiros
que atendam em prazos definidos e adequados, todo o escopo
geografico do pais de destino;

e conhecer todos os procedimentos, prazos e encargos aduaneiros
envolvidos no e-commerce crossborder, quando o produto
for enviado do Brasil.

O que empresa precisa para colocar a agcao em pratica?

Tecnologias habilitadoras

Embora o e-commerce nao seja algo novo, ele se tornou um
novo modelo de negdcios para empresas que vinham protelando
0 ingresso em vendas on-line, como alternativa a venda fisica,
durante a pandemia de Covid-19.

Em alguns segmentos, a adesao a marketplaces — correspondentes
virtuais de shopping centers — mostrou-se pratica e com grande
rapidez de resposta; em outros, principalmente aos segmentos B2B,
essa alternativa continua inviavel.

Para empresas que pretendem desenvolver um canal de vendas
on-line, é necessario ampliar sua competéncia digital, por meio do
sensoriamento de oportunidades; sua capacidade de resposta;

e a digitalizagdo de processos.

Para tanto, algumas tecnologias habilitadoras devem ser utilizadas,
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como: (a) simulacgao digital, que possibilita ao internauta uma
experiéncia proxima a obtida no ambiente fisico; (b) integracao
horizontal e vertical de sistemas, conciliando registros de estoque
e programacao de producao; (c) Big Data Analytics integrado ao
CRM, para ampliar a capacidade de monitorar e responder mais
efetivamente ao cliente, onde ele estiver; (d) inteligéncia artificial,
com ganhos rapidos de escala, que aceleram a automacgao de seus
processos, determinam as bases da criagao de bots ou chatbots,
responsaveis pela interagcdo on-line e rapida com os clientes;

e (e) loT que, automaticamente, pode conectar lojas/empresas

e permitir compras on-line.

O que empresa precisa para colocar a acao em pratica?

Considerando que o planejamento apontou a viabilidade financeira
e tecnoldgica da implementagao do e-commerce crossborder,

€ necessario ter cuidados na fase de execugdo, como os apontados
a segquir.

» Estando a tecnologia e as pessoas disponiveis para executar

a implementacao, é preciso desenvolver a capacidade de resposta.

Clientes que migraram do ambiente fisico possuem demandas
que talvez ndo sejam as mesmas daqueles cujo contato com
a empresa se deu no ambiente virtual. Portanto, mapear

as suas necessidades e pontuar as possiveis respostas a elas
sdo ac¢des fundamentais.

» Ha ferramentas que automatizam as respostas mais frequentes,
oferecendo-as por intermédio de um link de perguntas frequentes
(FAQ - Frequently asked questions) ou por bots. Bots ou chatbots
sao ferramentas on-line que se valem de inteligéncia artificial
para entender a pergunta do cliente, em uma caixa pop-up,

e a encaminhar ao FAQ.

e No caso da venda de produtos, o estoque disponivel deve
estar atualizado, tanto para respostas automaticas quanto para
os operadores do e-commerce. Quando a venda atinge escalas
maiores, € hora de voltar ao fisico e pensar em ter centrais
de distribuicao nas regides de maior demanda.
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e Antes de p6r em pratica o e-commerce crossborder, mapeie
0s processos da venda fisica para encontrar os gargalos capazes
de ocorrer na venda on-line. E possivel que suas vendas on-line
se integrem de maneira diferente com a cadeia de suprimento.
Muitas vezes, é preciso compartilhar informagado com os seus
parceiros, em tempo real, e criar métricas de desempenho
em conjunto.

O que a empresa precisa avaliar?

Se 0 e-commerce crossborder ndo € uma simples adaptacéao

da exportacao/importacao fisica para plataformas digitais,

é importante definir como vocé vai avaliar seu sucesso. Os diferentes
canais de venda oferecem mecanismos de analise, que vao desde

o click no seu site, até o compartilhamento do link e a venda efetiva.
Procure estabelecer mecanismos comparaveis com a venda fisica,
pois, apesar de suas diferengas, em termos conceituais, os canais
sdao complementares na sua avaliagao de desempenho global.

Uma correta avaliagdo de desempenho ajudara na préxima
série de planejamento. Avalie, portanto, se seu e-commerce é capaz
de indicar:

a quantidade de acessos;

a quantidade de visualizacdes;

a quantidade de compartilhamentos;

as compras ndao completadas;

os locais de acesso do prospect ou cliente; e

0 equipamento de uso (telefone, computador, TV).
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Pontos criticos

Por mais que o planejamento e a execugao sejam consistentes,
percalgcos podem acontecer. No entanto, a empresa deve
transforma-los em oportunidade para atualizar suas rotinas

e praticas, levando em conta as limitagdes de parceiros.

Desse modo, a empresa deve estar pronta para:

« a falta de profissionais para atender o canal virtual;

e problemas em processos de pagamento;

e gargalos com devolucdes e pds-venda;

e vendas muito acima do esperado;

e atualizacdo de softwares;

 imitadores de seu sucesso, originados de outros
segmentos industriais;

e incompatibilidade na integracdo de dados entre os parceiros;

e criar equipes multifuncionais com colideranc¢a de negdcios e TI;

1

 adotar infraestrutura na nuvem:; e

e atrasos na entrega.

&« <

> »



SEBRAE + REDE CIN + CNI + ESPM NEGOCIOS INTERNACIONAIS 4.0

7.4 Envio de amostras

A realizagao de negocios
internacionais, principalmente
comerciais, que envolvem exportacao
e importagao, podem precisar

de amostras para testes. Afinal,

0 comprador que saber se o produto
atende a diversas exigéncias técnicas
ou de mercado, ou seja,

qual o potencial de sucesso

de sua aquisigao.

A pratica de envio de amostra

€ comum no setor industrial

e em varios de seus segmentos;
contudo, na realidade off-line,

ela é realizada, em geral, fisicamente,
sob o amparo de regimes

aduaneiros especiais.

Os Negdcios Internacionais 4.0,
por meio da transformacao digital,
abrem novas possibilidades para
amostras, ao longo da jornada

da internacionalizagdo. Com o uso
de tecnologias habilitadoras,

€ possivel a uma empresa,

em varios tipos de setores

e segmentos industriais, propiciar,
de maneira remota, contextos

de imersao e de testes de produtos
no exterior, que substituem o envio
de amostra fisica.

Sem a necessidade do envio fisico
de amostras, cujos custos
aduaneiros, logisticos e de prazo
sao consideraveis, as empresas
podem emular produtos por meio

da realidade aumentada e de
simulagdes digitais; ou fazer
protoétipos, a distancia, com
manufatura aditiva, suportada
pela impressao 3D.

Novas experiéncias de testes

sao criadas com a transformacéao
digital, gerando, para varios setores,
agilidade e reducao de gastos, em
uma etapa crucial a concretizagao
dos negadcios internacionais.

O que a empresa precisa considerar
para elaborar a sua estratégia?

Para iniciar a criagdo de experiéncias
de testes, de maneira remota, para
clientes no exterior, a empresa deve
considerar aspectos elementares

de sua viabilidade, como:

e nem todos os produtos sao
passiveis de imersao remota,
em determinados testes; por
isso, a empresa deve analisar
0 que sera pertinente, o momento
e o tipo de teste (alimentos
e bebidas, por exemplo, ndo podem
ter seu sabor testados a distancia,
embora seu layout, em gondolas,
ja pode ser observado, gracas
a realidade aumentada);

« verificar se o cliente no
exterior, que testara o produto,
esta preparado para o teste virtual,
0 que demanda observar
sua maturidade e disposi¢ao
tecnoldgica;
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e encontrar parceiros capazes
de auxiliar na selegéao
de tecnologias habilitadoras para
o desenvolvimento dos testes,
verificando, inclusive, se é
necessario ter parceiros para isso
no exterior (como no caso
da impressao 3D);

 considerar o treinamento especifico
para que os colaboradores
conduzam os testes, no que
diz respeito ao idioma e a
questdes culturais.

O que a empresa precisa para
planejar a acao?

Antes de mais nada, para decidir

se amostra/mostruario deve ser
fisica(o) ou digital, a empresa deve
compartilhar a ideia com o seu
cliente-alvo, certificando-se que isso
ira satisfazé-lo.

O planejamento para disponibilizar
experiéncias e testes remotos deve
considerar algumas etapas:

e antes de anunciar a novidade aos
clientes, os procedimentos devem
ser exaustivamente testados, com
as tecnologias habilitadoras em
pleno funcionamento, sob o risco
de criar expectativas frustradas,

e diminuir, com isso, a percepgao
de valor do que é oferecido,
gerando desconfianga nos clientes;

e as equipes precisam estar
preparadas e seguras para dominar
a tecnologia e a rotina dos testes.
Na medida em que a internet
expande a sua velocidade, com o
advento da conexao 5G, passam
a ser viaveis a impressao
a distancia, a visita virtual com
realidade aumentada, e a aplicagao
de gamificagéo para promover
experiéncias proximas
da realidade fisica.

Para todas essas alternativas,
o planejamento é essencial; portanto,
é preciso:

e avaliar o grau de intensidade
tecnoldgica do seu setor;

e observar se seu cliente/fornecedor
esta no mesmo nivel tecnoldgico
que a sua empresa, tendo em vista
gue a tecnologia é timing;

e |levantar os gastos com a remessa
fisica, no periodo ao longo do qual
vocé pretende diluir o investimento
em tecnologia, para os comparar
com 0s ganhos possiveis, advindos
da interagao virtual;

e avaliar o custo de ter o
desenvolvimento de tecnologias
propria e de usar a de terceiros;

e Mapear, na organizagao,
0s produtos tecnologicamente
viaveis para absorver tecnologias
que minimizem os custos com
0 envio de amostras.
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Tecnologias habilitadoras

O investimento em amostras
sempre foi critico, porque, mesmo
que produzidas sem valor comercial,
elas constituem possibilidades
estratégicas para a criagdo de valor
e do processo de comercializagao.
Com a transformacgao digital,

novas possibilidades surgiram,

e as amostras/mostruarios podem
ser remotos.

Ha alguns anos, por exemplo,

o adventos da manufatura aditiva,
com as impressoras 3D, despertaram
a curiosidade sobre como a tecnologia
poderia ajudar na produgao de
prototipos e até mesmo de produtos.

As dificuldades de produzir

e de entregar amostras motivaram,
entdo, alguns setores a aplicar
concretamente as impressodes 3D,
principalmente porque a tecnologia
vinha evoluindo cada vez mais,

0 que evidenciava a pratica como uma
alternativa promissora.

Essa concepgao de uso pode ganhar
forgca com algumas tecnologias
habilitadoras, como: (a) os robos
autdbnomos, que podem ser adaptados
a impressoras 3D, para a produgao
em larga escala e em diferentes
combinagdes de cores, nas situagdes
em que ha dificuldade de ter amostras
fisicas; (b) a simulagao digital, tanto
via realidade aumentada como pela
impressao 3D, pode oferecer

ao comprador a possibilidade

de avaliar amostras a distancia,

com imersao e teste de produtos,
além de observar e de antever
possiveis customizacdes, sem custos
adicionas de producgao.

O que empresa precisa para colocar
a acao em pratica?

Amostras virtuais sdo uma
alternativa a mais, e ndo substituirdo,
possivelmente, em grande escala,

o envio fisico, se ele for pertinente.
Desse modo, é importante criar

e manter atualizadas as praticas

de rastreamento de envios.

Caso a opgao seja a virtualizagao de
amostras, a empresa vai precisar de:

e impressora 3D para testes;

» tecnologia de realidade virtual
para geracao e recepgao;

e conexao estavel e em
alta velocidade;

e equipe com habilidades digitais para
fazer as melhores escolhas entre
o fisico e o virtual;

e suporte tecnoldgico de alta
confiabilidade; e

» software de edicdo de imagem
em alta resolugao.
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O que a empresa precisa avaliar?

Uma agdo remota de teste, para
muitos clientes, ainda é novidade;
entdo, sensibilizar sobre a relevancia
e a pertinéncia dessa alternativa

€ uma acdo valida, mesmo porque
os indicadores precisam ser
desenvolvidos.

Em ambientes propicios a inovacao,
a cocriacao é essencial; por isso,
estabelega parcerias com clientes
e fornecedores para extrair

0 maximo de resultados e os avalie
constantemente. A depender

do setor adotado, as amostras virtuais
podem representar o produto,

0 que denota a importancia de
métricas de desempenho na fase
de implementagao e de execugao
do projeto.

Para tanto, leve em consideragao:

e a comparagao de custos entre
o envio fisico e o digital, em longo
prazo, para absorver o investimento
em tecnologia;

e 0 grau de satisfagédo do cliente
fornecedor;

e a capacidade de se manter
atualizado perante a evolucao
tecnoldgica, tendo em vista que
a conexao 6G sera realidade nos
proximos anos.

Pontos criticos

O aumento da velocidade de conexao
€ uma realidade muito proxima e, com
isso, desafios surgirdo. Desse modo,
mesmo exercitando comparacdes
com outras inovagdes, gargalos
desconhecidos podem surgir e fugir a
lista de cuidados aqui recomendados.

Se a experiéncia do cliente

é fundamental, a cocriacdo passara
a ser o alicerce da inovagao. Porém,
tenha cuidado com:

e a compatibilidade de tecnologia
entre os envolvidos;

a dependéncia profissional
de pessoas especializadas;

a falta de material para
impressao 3D;

a queda de energia;

a velocidade de conexao;

0 movimento dos competidores;

a possibilidade de cdpia
de produtos;

a confianca nos parceiros
envolvidos.
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