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A Apex-Brasil tem como objetivo:

 Entender e comparar empresas brasileiras presentes nos Estados Unidos, como um guia para novas entrantes no
mercado americano;

«  Criar programas para apoiar a expansao das operacdes de negocios brasileiros nos EUA.

OBJETIVOS

* Mapear empresas brasileiras com operacdes nos EUA;

+ Criar umarede de contatos com executivos de empresas brasileiras que operam nos EUA;

«  Entrevistar executivos e funcionarios séniores de empresas brasileiras nos EUA.

SUPORTE EUROMONITOR

* Identificar empresas brasileiras (i.e. com sede no Brasil) com representacao formal nos EUA;
* Realizar pesquisas iniciais em 100 empresas;

+ Desenvolver uma lista de 50 empresas para analise profundae entrevistas;

*  Construir um relatério final analisando os resultados dos 50 perfis examinados para fornecer a Apex-Brasil um
'mapa’ do cenario americano e as melhores praticas para as empresas brasileiras que esperam entrar no mercado.



A METODOLOGIA DE PROJETO PASSO A PASSO RESULTOU EM UMA LISTA
DETALHADA DE CONTATOS PARA CONVERSAS DA EMPRESA

PASSO 1

Lista ampla inicial com

500 empresas

Uma busca de dados
secundarios em nivel
estadual, nacional,
internacional e industrial
levou a descoberta de
mais de 500 empresas
para buscar novas
pesquisas.

PASSO 2

Lista refinada com 146

empresas

Euromonitor e Apex-Brasil
colaboraram para
selecionar 146 empresas
para a pesquisa e avaliagdo
de dados.

Para cada uma das
empresas foi levantada a
informacao de tamanho da
empresa, industria,
atividade nos EUA, ligacao
com Brasil e outras
informacdes relevantes.

PASSO 3

Entrevista com

empresas com perfil
completo

67 empresas foram
identificadas como
desejaveis para um analise
profunda de perfil. Em
conversas com essas
empresas, 51 entrevistas
foram concluidas.

Foram realizadas
entrevistas com
funcionarios de alto escalao
para entender estratégia,
visdo de mercado,
operacdes e principais
stakeholders.

Relatorio final

A apresentacdo detalha os
resultados e as tendéncias
em todas as empresas,
fornecendo um "roteiro"
para a Apex-Brasil
compartilhar com as
empresas brasileiras que
procuram entrar no
mercado americano.
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A COBERTURA AMPLA DE EMPRESAS EM TODOS OS SETORES
DA INDUSTRIA PERMITIU ANALISES ABRANGENTES

146 empresas
\ 51 empresas

entrevistadas

$38M $200M




EMPRESAS BRASILEIRAS OPERANDO NOS EUA CONCENTRAM SUAS
OPERAGOES NA FLORIDA

Numero de empresas

e Amaioria das empresas tem apenas

a1 uma localizacdo nos EUA. Miami,

I Florida, € a cidade com mais
instalacdes, uma vez que esta
posicionada como um centro de acesso

1 a América Latina.

3
2 das empresas tém
, 6 1 receita de menos de
g 3 40(y US$10 milhdes nos EUA
3 VB e estdo frequentemente
Califérnia nos primeiros anos de
tem o terceiro maior funcionamento
nimero de 70% das '
empresas em empresas estao
atuacao localizadas na
Florida das empresas
7 3 (y entrevistadas sao
Texas VB privadas e estdo
tem o segundo operacionais.
maior nl]mero de Powered by Bing
Representa as 51 empresas empresas em C

entrevistadas atuacao
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FATORES DE
SUCESSO I

Estabelecer uma visdo
para o sucesso,
compreendendo 0s
desafios que outras
empresas brasileiras
atuando nos EUA tém
enfrentado e os
elementos que sao
criticos para o sucesso.

PREPARANDO-SE
PARA O FUTURO

Decidir sobre as areas
de atuacéao,
considerando a
possivel faltade
recursos e os riscos do
mercado norte-
americano.

7N
&

CONSIDERAGOES
FINAIS

Dicas e mensagens das
empresas participantes
da pesquisa.



O FATORES DE
= SUCESSO I

O que se pode aprender com
as experiéncias das empresas
brasileiras que se instalaram
nos Estados Unidos?

Ajustar-se ao ambiente de
negaocios no pais;

Customizar produtos de acordo
com as preferéncias dos clientes
norte-americanos,

Apresentar o histérico da
qualidade dos produtos
brasileiros;

Desenvolver uma presenca
online;

Construir relacionamentos com
stakeholders locais.

o



FATORES DE SUCESSO

EMPRESAS BRASILEIRAS QUE ATUAM NOS EUA TIVERAM MAIS SUCESSO
AO CONCENTRAR-SE EM ALGUNS FATORES QUE AS AJUDARAM A MITIGAR
OS DESAFIOS DO MERCADO NORTE-AMERICANO

Desenvolver
uma presenca
online

Adaptar-se ao Construir
ambiente de relacionamen-
negocios nos tos com
EUA stakeholders
Customizar locais
produtos de
acordo com as
preferéncias
dos clientes

Apresentar o EIEMEELoE
histérico da [ )
@ qualidade dos
produtos
brasileiros



FATORES DE SUCESSO

CONSTRUIR UMA ESTRATEGIA BASEADA NA

CULTURA DO CONSUMIDOR DOS EUA

Adaptar-se a cultura de
negoécios dos EUA

A maioria das empresas concorda que
0s EUA s&o o mercado mais competitivo
do mundo, e o desafio da adaptacao a
essa cultura obriga as empresas a
melhorarem sua produtividade e a
competirem globalmente.

O conhecimento das diferencas
culturais por regido permite que as
empresas bem-sucedidas adaptem as
suas operacbes comerciais e de vendas,
para serem as mais eficazes possivel.

Diversificagao pode criar valor,
reduzir risco

As empresas que foram capazes de se
adaptar rapidamente as necessidades e
as preferéncias dos consumidores dos
EUA foram bem-sucedidas, ao passo
gue as que foram lentas em sua
adaptacdao tiveram dificuldades até
efetuarem mudancas.

Algumas empresas aumentaram seus
investimentos na diferenciacéo de seus
produtos, para conquistar a preferéncia
dos consumidores norte-americanos, ao
passo que outras preferiram a estratégia
de diversificagdo geogréfica,
incorporando-se fora de Miami para
desenvolver vantagens competitivas, ao
operar em outras areas dos EUA.

A distancia pode afetar a
competitividade negativamente

Empresas brasileiras de sucesso
selecionam sua localizagao fisica nos
EUA com base na proximidade de sua
base de clientes. O tempo de frete e 0
custo de transporte sédo as principais
razbes pelas quais 0s produtos nédo sao
competitivos.

O frete maritimo de itens volumosos
oriundos do Brasil demora, geralmente,
45 dias, 0 que leva as empresas a
desenvolverem solucdes criativas,
como parcerias com clientes-chave para
armazenar estogues em seus armazéns.



FATORES DE SUCESSO

A CONSTRUGAO DE UMA REPUTACAO E DE RELACIONAMENTOS
LOCAIS E FUNDAMENTAL PARA O SUCESSO

A alta demanda do mercado de
trabalho dos EUA e as
restricoes a imigracao

Comunicando a qualidade e a

Tarifas criam incerteza inovacéo brasileiras

O aumento das tarifas sobre os bens
produzidos na China representa um
enorme risco para a competitividade de
precos das empresas brasileiras que
importam produtos da China.

Muitas ndo conseguem alterar
rapidamente a sua cadeia de
abastecimento, motivo pelo qual
esperam ter de aumentar os precos dos
seus produtos.

Alguns executivos lamentam néo ter
estabelecido capacidade de producéo
nos EUA ou em outros lugares na ultima
década.

E extremamente dificil contratar talentos
do Brasil devido as restricdes de vistos
e de imigracao para os EUA.

As empresas brasileiras também tém
dificuldade de recrutar trabalhadores
locais devido a baixa taxa de
desemprego nos EUA, limitando o
numero de candidatos que procuram
trabalho.

As empresas brasileiras oferecem
produtos de alta qualidade, mas cobrar
um preco premium pode prejudicar o
crescimento das vendas.

Para as empresas brasileiras que
oferecem produtos inovadores, como
ferramentas de jardinagem com baixo
consumo de combustivel ou freios para
veiculos autdbnomos, estar a frente do
mercado pode sufocar seu crescimento.
O grande mercado consumidor dos EUA
nao se adapta tdo rapidamente ou nao
conhece as empresas brasileiras que
lideram a inovacao.




FATORES DE SUCESSO

A PROMOGCAO ONLINE E O APOIO FINANCEIRO

SAO IMPORTANTES PARA A EXPANSAO

Websites promovem produtos
mas nao os vendem

A maioria das vendas, especialmente
para os fabricantes, ocorre através de
canais tradicionais e de encontros
presenciais com os representantes. As
vendas online normalmente
representam menos de 10% do total de
vendas.

Empresas brasileiras baseadas em
servigos, tais como consultores de Tl ou
de logistica, confiam mais no marketing
do website para mostrar como eles
transpuseram seu sucesso de Brasil
para o mercado dos EUA.

Esforgos no recrutamento e na
retengao de funcionarios

Os salérios sao, globalmente, mais
elevados nos EUA, e é dificil recrutar ou
reter trabalhadores, porque as empresas
brasileiras n&do séao tdo conhecidas.

As empresas devem responder as
diferencas culturais em sua forca de
trabalho nos EUA, onde a importancia é
colocada na hierarquia corporativa e no
trabalho independente.

A alta rotatividade nos EUA € uma
mudanca cultural para as empresas
brasileiras, onde os empregados podem
permanecer em um emprego por
décadas.

Elevada procura por apoio
financeiro

Muitas empresas afirmaram  que
lamentam n&o ter acesso a capital para
expandir suas operagdes.

Se possivel, essas empresas
financiariam a expanséo contratando
mais mao de obra ou expandindo linhas
de produtos, particularmente no setor
téxtil.

As empresas em fase inicial veem os
EUA como uma importante fonte de
capital privado e também reconhecem
0os beneficios de uma fonte de méo de
obra talentosa.



O FATORES DE SUCESSO
e OS STAKEHOLDERS DEVEM SER INTEGRADOS

PARA O SUCESSO DA EMPRESA

Redes de distribuicao sao vitais
para o sucesso inicial

Participar de comunidades e de

Servigos da Apex-Brasil nos
grupos industriais

EUA foram decisivos

Algumas empresas nao obtiveram
sucesso até concluirem parcerias com
distribuidoras terceirizadas, que as
ajudaram a ganhar acesso aos clientes.

As empresas construiram equipes de
vendas ao longo do tempo. A medida
gue elas conseguiram contratar
representantes de vendas norte-
americanos e que suas relacdes com os
clientes se solidificaram, seu
entendimento do mercado dos EUA
melhorou.

Quando uma estratégia de entrada néao
era clara, as empresas procuravam
encontrar o cluster regional da sua
industrianos EUA.

Empresas como a Valfilm contaram com
a “Jobs Ohio Regional Growth
Partnership” e outras criaram joint
ventures com parceiros locais.

Os grupos e as organizacdes industriais
mencionados nas entrevistas incluem a
Speed Control Association of America, o
AASA Marketing Executives Council e a
Guarda Costeira.

As instalacdes da Apex-Brasil em Miami
foram vitais para varias empresas que,
guando iniciaram suas atividades nos
EUA, precisavam de um escritorio.

Outras empresas mencionaram que
programas e recursos como feiras,
caravanas e eventos que promovem as
empresas brasileiras foram Uteis nas
estratégias de marketing e na geracao
de negécios.




MELHORES MOVIMENTOS
ESTRATEGICOS

« Adaptar-se a cultura empresarial dos EUA

« Diversificar e desenvolver produtos
adaptados as necessidades locais

 Reduzir o tempo e o custo de envio

MELHORES
APERFEICOAMENTOS
NAS OPERACOES

- Estrutura para aumentar a presenca online

« Contratar localmente, procurar recrutar e
reter

* Procurar apoio financeiro e acesso ao crédito

MELHORES MOVIMENTOS
DE MERCADO

Convencer os consumidores americanos da
gualidade brasileira

Gerir a incerteza das tarifas que afetam os
custos de producéo e a competitividade dos
precos

Superar as limitagcdes do mercado de trabalho
dos EUA

MELHORES MOVIMENTOS
JUNTO AOS STAKEHOLDERS

Formar parcerias locais e regionais

Cultivar relagcbes com investidores para

construir crédito

Terceirizar  distribuicdo de
administracao

vendas e




PREPARANDO-SE
PARA O FUTURO

Os EUA oferecem um futuro
promissor paraaexpansao, com
um consumo mais atento e
sustentavel, impulsionando o
crescimento.

Um dos maiores obstaculos é o
elevado investimento inicial
necessario paraoperar nos EUA.

A Apex-Brasil tem a oportunidade
de estimular o investimento local e
facilitar as conexdes da empresa
para o crescimento.




Educacao

* Aconclusédo do ensino superior
deverd crescer a médio prazo,
aumentando o potencial de
candidatos qualificados.

E provavel que a escassez de
competéncias afete negativamente o
panorama empresarial, tornando os
trabalhadores, ja escassos, ainda
mais dificeis de encontrar.

PREPARANDO-SE PARA O FUTUROI

PERSPECTIVAS DOS EUA PARECEM POSITIVAS PARA O
PLANEJAMENTO DE EXPANSAO

Governo

O ranking de liberdade econémica
pode se deteriorar devido ao
aumento das tarifas alfandegarias e
ao possivel protecionismo comercial.

Uma regulamentacdao relativamente
baixa continuara a beneficiar o
ambiente empresarial.

Industria

Prevé-se uma reducéao significativa
dataxa de imposto sobre o
rendimento das empresas, 0 que
devera estimular o investimento.

Uma despesa consideravel prevista
na infraestrutura constitui um
estimulo potencial para o setor de

construcao.



PREPARANDO-SE PARA O FUTURO

TENDENCIAS GERAIS DE CONSUMIDORES DOS EUA
AFETARAO TODAS AS INDUSTRIAS

. . . Consciéncia de
Mudanca de valores Hiperconectividade T

As crencas e valores dos consumidores A hiperconectividade esta dando aos O consumo consciente substituiu o
estdo evoluindo rapidamente, consumidores acesso a mais consumo desenfreado e esta no centro
sustentados por mudancas geracionais, informagdes do que nunca, educando- da mudanca de valores e prioridades. O
questdes de género e outros fatores os sobre a evolucdo dos cenérios status agora esta mais alinhado com o
culturais e politicos. Isso esta mudando social, cultural e politico. Isso tem quéo bem uma pessoa vive, sua satde e
fundamentalmente o comportamento do provocado o desenvolvimento de uma um consumo mais ponderado,
consumidor e os padroes de consumo e maior autoconsciéncia e esta ajudando responsavel e inclusivo.

fazendo com que as empresas reavaliem os consumidores a tomar decisées

as estratégias em resposta. qualificadas.



PREPARANDO-SE PARA O FUTUROI

FOCAR EM MODOS DE ENTRADA COM MENOR RISCO NO
MERCADO EXTERNO

De acordo com entrevistados, a
prospeccao de socios no exterior foi
o desafio mais dificil para as

de entrada no mercado externo de

empresas brasileiras. 8
c Subsidiéria
0 .
£ integral
A 4
0
As empresas brasileiras que g
pretendem expandir-se nos Estados g -
: A ianca
Unidos podem focar em estratégias g R s b
(2]
2

menor risco, como exportacao,
acordos de licenciamento e
franquias, que exijam um menor grau e
de parceria do que aliancas
estratégicas, joint ventures e
subsidiarias.

Propriedade e controle



PREPARANDO-SE PARA O FUTURO

OS BENS DE CONSUMO PRECISAM SER CUSTOMIZAVEIS E
COMPATIVEIS COM O VAREJO ONLINE

CUSTOMIZAGAO DESAFIO DOS “MILLENNIALS”

* Os consumidores dos EUA estao fazendo uma grande + O grande numero de jovens Millennials socialmente
mudanca na preferéncia pela customizagcdo. Muitas conscientes (entre 23 e 37 anos de idade) tem
empresas estdo seguindo uma estratégia de impulsionado mudancas significativas no perfil do
personalizacdo em massa, onde oferecem um numero consumidor americano, definido nas ultimas décadas
cada vez maior de opcdes personalizaveis aos pelos baby boomers de gastos livres.
consumidores. Isso inclui tudo, de servicos de refeicdes : . -
preparadas a sapatos. + Entre outros atributos, a geracéo do milénio tende a ser

frugal, considerando o valor e ndo o pre¢co como o fator

*+ Os gue entram no mercado com sSucesso precisam ter chave em suas decisdes de compra.

pelo menos alguma capacidade de personalizar seus
produtos.

VAREJO ONLINE ELEVADOS CUSTOS DE INVESTIMENTO

) — _ > + "Otamanho do mercado também traz muitas ameagas e
* Ateé 2022, a maioria dos americanos tera smartphones, muita concorréncia. Temos de encontrar um nicho ou

gl_ér_n de outros dispositivos, que permitirdo pagamentos investir muito dinheiro". Digital Consumer Company.
igitais.

_ _ . _ _ * Muitas empresas estrangeiras consideram o custo do
Como parte da evolucao online e mével, mais e mais investimento nos EUA proibitivamente elevado.

varejistas estao oferecendo servicos complementares, Encontrar capital suficiente para garantir uma posicao
como entrega, realidade aumentada e virtual, inteligéncia no mercado pode ser um grande desafio para as

artificial e ferramentas habilitadas por voz. pequenas e médias empresas.




PREPARANDO-SE PARA O FUTURO

OS RECURSOS LOCAIS

A FABRICACAO DEVE COMPLEMENTAR AS NECESSIDADES E

Oportunidades locais para
producao de manufaturas

O setor transformador contribui com 11,6% do PIB e emprega
10,7% da forga de trabalho. As indlstrias proeminentes
incluem o setor aeroespacial, as telecomunicagdes, 0s
produtos guimicos, os eletrbnicos e a tecnologia da
informacé&o. Prevé-se que o setor produtivo cresga mais
rapidamente que a economia em geral.

Estar perto de seus parceiros

Das empresas estudadas, aquelas que tiveram mais sucesso
assemelhavam-se por situar suas principais operacoes
estadunidenses perto de parceiros estratégicos e da base de
clientes.

A escolha da localizagdo pode ser especifica da industria:
empresas de energia focadas no Texas, empresas de alta
tecnologia na Califérnia e empresas de roupas de clima
guente na Florida.

Falta de envolvimento no

comércio eletrénico

A maioria das empresas do segmento de industrias de
manufatura tende a possuir, no maximo, uma presenca online
promocional.

O mercado de comércio eletrénico B2B ja esta avaliado em
US$ 4 trilhGes e prevé-se que crescga até 2025, principalmente
gracas ao crescimento nos paises desenvolvidos. Economia
de custos e tempo, processos de vendas mais suaves,
concorréncia no campo B2B e o numero crescente de
consumidores com conhecimentos de tecnologia estao
previstos para impulsionar o crescimento do comércio.

Baixo investimento fisico e

de capital nos EUA

A industria produtiva altamente desenvolvida dos EUA tem
muitos investidores e recebeu a maioria do investimento
direto estrangeiro em detrimento de outras indlstrias.

No entanto, as empresas brasileiras relataram, muitas vezes,
dificuldades ou relutancia em investir em instalagces nos
EUA.



DIVIDIR AS MELHORES
PRATICAS

As empresas brasileiras esperam que a entrada no
mercado norte-americano seja seu principal
desafio, mas, de fato, a entrada é relativamente
facil em comparacédo com o desempenho
sustentavel. A Apex-Brasil pode servir como um
guia, por exemplo, realizando webinars sobre a
entrada no mercado e sobre e-commerce e
fornecendo orientacao especializada.

ESTIMULAR
INVESTIMENTOS E
ACESSO AO CREDITO

As empresas brasileiras relataram dificuldades de
financiamento ao se estabelecerem nos EUA. A
Apex-Brasil poderia ajudar a promover produtos
financeiros inovadores, bolsas de
empreendedorismo ou fundos “seeds”.

APRESENTAR A QUALIDADE
DOS PRODUTOS E DOS
SERVIGCOS BRASILEIROS

Os produtos brasileiros podem exigir um preco
premium se o historico e os beneficios dos
produtos forem comunicados ao consumidor. A
Apex-Brasil pode ajudar a aumentar a
conscientizacéo, destacando exemplos de
produtos brasileiros de alta qualidade e
empresarios inovadores em feiras e eventos.

FACILITAR CONEXOES
LOCAIS

Muitas empresas brasileiras estéo localizadas na
Florida, o que oferece uma oportunidade para
facilitar as conexdes locais, como um programa de
mentoria B2B ou a criagcao de um pool de talentos
brasileiros para aumentar o acesso ao capital
humano.




S\ CONSIDERACOES
&) Finars |

Depoimentos sobre a experiéncia e
as sugestdes de executivos
operando nos EUA para empresas
brasileiras que desejam ter
operacdes locais neste mercado




@ CONSIDERACOES FINAISI

"Temos a certeza de
que fazer negbcios nos
EUA vale a pena. Nos

EUA, as relacdes
comerciais sao
desenvolvidas a medio

e longo prazo. Este

negocio proporciona
receitas regulares
para a nossa
empresa.”’

— Chief Executive

"Nossa empresa teve o
grande apoio da
Apex-Brasil em busca
de profissionais para
abrir a empresa por
meio do escritorio
virtual em Miami."

— Business Operations
Manager

"Se quer uma
coisa facil, nao
venha para o0s

EUA."

— Sales and Marketing
Manager




"Na verdade, o desafio
é cultural. Nossos
profissionais precisam
entender as culturas
do Brasil e dos
Estados Unidos para
atender o publico

Interno e externo da
melhor maneira
possivel.”

— General Manager

"Nossa empresa teve
grande apoio da
Apex-Brasil no inicio,
quando utilizamos o
escritorio e 0s
servicos oferecidos
pela agéncia."

— Business Operations
Manager

CONSIDERACOES FINAISI

"Construir uma
reputacao é o maior
desafio que uma nova
empresa pode enfrentar.
Os clientes nao se
preocupam com casos de
sucesso do exterior. Viocé
precisa provar qual sera
a sua abordagem para
ajudar os clientes a
terem sucesso nos EUA.

— Director




@ CONSIDERACOES FINAISI

“Se a empresa pudesse
desenvolver uma
estratégia de operacdes
ainda mais ousada ou
ambiciosa nos EUA,
seria aumentar a
receita para ser
construida, se nao fosse
a situacéo do mercado
de trabalho nos EUA.”

"Percebemos que
0 mercado
americano € mais
facil de lidar
que o brasileiro."

— Sales and Office
Manager

"A rotatividade € um
grande desafio. A
forca de trabalho

Inclui jovens com um

baixo nivel de

compromisso com a

empresa.”’

— Export Unit
Director




@ CONSIDERACOES FINAISI

"Nao se pode gerir uma
companhia americana
dentro de um avi&o. Vocé
tem que estar nos EUA"

— General Manager

"Ha tantos profissionais
talentosos em nossa
area, mas nao temos

capacidade financeira
para contrata-los."

— Gerente Geral

"A Apex-Brasil,
Secoms e camaras de
comércio foram os
nossos grandes
apoiadores no inicio
e para comecar a
identificar clientes."

"O trabalho que a Apex-Brasil
faz para promover as
empresas brasileiras é

inestimavel. As empresas
Investem tanto dinheiro para
serem diferentes, e a Embraer
é diferente pois é uma
empresa brasileira. Essa
cultura de flexibilidade e
centralidade no cliente €
importante para quem somos".

— Director




"Crescer e se desenvolver no
mercado americano,
incorporando a cultura local,
gerando oportunidades de
emprego e investimentos por
meio de um modelo de negocios
integrado, desde a producéo até
a parceria com distribuidores, é

0 que orienta o estabelecimento
de uma unidade de producao
americana no lennessee.”

- Cesar Gomes Junior,

presidente da Portobello
(citado no tileletter.com em 3/12/2018)

"Construir uma
reputacao é o maior
desafio gue uma nova
empresa pode enfrentar.
Os clientes ndo se
preocupam com casos de
sucesso do exterior. Vocé
precisa provar qual sera
a sua abordagem para
ajudar os clientes a
terem sucesso nos EUA.

- Director

@ CONSIDERACOES FINAISI

"Trabalhar em um
mercado muito
competitivo como os
EUA exp0s nossa
empresa ao fracasso,
forcou-a a inovar,
melhorar seus servigos e
construir uma presenca
global”

- Vice-presidente




CONSIDERACOES FINAISI

B
PALAVRAS DO PRESIDENTE DA APEX-BRASIL

“A Apex-Brasil, por meio de seus escritorios nos Estados Unidos, em parceria com o
Setor de Promocédo Comercial dos Consulados e Embaixada neste pais, conduziu um
estudo inédito e extremamente relevante para o entendimento da experiéncia das
empresas brasileiras que se instalam ou mantém operacgdes nos EUA.

O material, elaborado a partir de entrevistas com empresas brasileiras que ja atuam no

pais, aponta as dificuldades que elas tiveram ao entrar no mercado e indica quais foram

0s principais fatores que permitiram que elas fossem bem sucedidas, funcionando como
um rico benchmarking para outras empresas que desejem se instalar no pais. ”

Sergio Segovia, Presidente da Apex-Brasil




MAPEAMENTO DE
EMPRESAS BRASILEIRAS
INSTALADAS NOS
ESTADOS UNIDOS

Responsaveis técnicos da pesquisa:

Juarez Leal — San Francisco
Fernando Spohr — Miami

ApexBrasil ’

MINISTERIO DAS

RELAGCOES EXTERIORES

A



