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      Nota da publisher


      Sempre acreditei no poder dos livros de ampliar a visão, eliminar barreiras e tornar possível aquilo que, até pouco tempo, parecia distante. Alguns livros fazem isso ao apresentar uma nova ideia. Outros, ao organizar um caminho que antes parecia incerto. O código da internacionalização reúne essas duas qualidades.


      Acompanho, há bastante tempo, a maneira inquieta como Claudio enxerga oportunidades onde muitos ainda veem fronteiras. Sempre admirei sua capacidade de transformar ideias em negócios, conectar pessoas e criar caminhos que antes pareciam improváveis. Por isso, quando ele decidiu organizar neste livro tudo o que aprendeu ao expandir empresas para diferentes países, soube que estávamos diante de uma obra necessária.


      Muitos empresários brasileiros constroem negócios consistentes, resolvem problemas relevantes e conquistam mercados importantes, mas continuam limitados pela crença de que internacionalizar é algo reservado a grandes companhias, com estruturas robustas e capital abundante. Outros até desejam atravessar fronteiras, porém não sabem por onde começar ou tentam reproduzir, em outro país, exatamente o que funcionou no Brasil. É nesse ponto que surgem as decisões equivocadas, os recursos desperdiçados e as oportunidades perdidas.


      


      O código da internacionalização nasce para mudar essa perspectiva. Claudio mostra que expandir um negócio não significa simplesmente exportar um produto, abrir uma empresa no exterior ou repetir uma fórmula bem-sucedida. Internacionalizar exige compreender novos mercados, construir presença local, desenvolver relações e, principalmente, abandonar o mapa mental feito apenas para o território que já conhecemos.


      Claudio escreve com a autoridade de quem realizou essa travessia, enfrentou erros, diferenças culturais, ritmos comerciais distintos e decisões que lhe custaram tempo e dinheiro. Ao mesmo tempo, construiu um ecossistema empresarial com atuação em diversos países e passou a orientar outras organizações nesse mesmo percurso. É essa combinação de visão estratégica, prática real e generosidade para compartilhar aprendizados que torna sua contribuição tão valiosa.


      Se você sente que seu negócio pode ir além, mas ainda não encontrou uma rota segura ou se já tentou atravessar fronteiras e descobriu que coragem, sozinha, não basta, este livro é para você. Ao longo destas páginas, você vai compreender o que costuma impedir uma expansão, como reconhecer oportunidades além do mercado de origem, por que as conexões certas são tão importantes e quais mudanças de mentalidade antecedem qualquer crescimento verdadeiramente global.


      Mais do que ensinar a chegar a outro país, esta obra o convida a construir uma empresa menos dependente de um único mercado, mais preparada para inovar e capaz de ocupar espaços que talvez já estivessem ao seu alcance, mas ainda permaneciam invisíveis.


      Rosely Boschini


      CEO e Publisher da Editora Gente

    

  

  
    
      


      Dedicatória


      Dedico este livro, antes de tudo, a Deus, que sempre conduziu meus passos, mesmo quando eu ainda não conseguia enxergar o caminho.


      À minha esposa, Janaína, companheira de vida e de sonhos, que esteve ao meu lado em cada desafio, em cada conquista e em cada nova travessia. Seu amor, sua força e sua parceria tornaram esta jornada possível.


      Ao meu filho Vinícius e à minha neta, Louise, que renovam diariamente minha esperança no futuro e me lembram de que todo legado só faz sentido quando inspira as próximas gerações.


      Ao meu filho Arthur, que partiu cedo demais, mas permanece vivo em meu coração. Sua existência deu um novo significado à minha caminhada e me ensinou que o tempo é precioso demais para vivermos pequenos diante dos nossos sonhos.


      À minha família, aos amigos, aos parceiros de jornada e a todos os empresários que acreditaram que era possível ir além das fronteiras. Vocês também fazem parte desta história.


      E dedico este livro a cada empreendedor que, em algum momento, olhou para o horizonte e sentiu que existia algo maior esperando por ele.


      Que estas páginas sejam o impulso para a sua travessia.


      

    

  

  
    
      


      Agradecimentos
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      Apresentação


      Vivemos em uma época em que as fronteiras deixaram de ser apenas linhas nos mapas. Elas se transformaram em oportunidades para quem está disposto a ampliar a visão, aprender continuamente e construir conexões além do próprio mercado.


      Durante muitos anos da minha trajetória como empresário, educador e mentor, tive o privilégio de acompanhar centenas de empreendedores que sonhavam em crescer, mas acreditavam que a internacionalização era algo distante, complexo ou reservado apenas às grandes empresas. Com o tempo, percebi que o maior obstáculo raramente era financeiro ou técnico. Quase sempre era uma limitação de mentalidade.


      Este livro nasceu justamente dessa constatação.


      Mais do que ensinar como abrir uma empresa em outro país ou explorar mercados internacionais, meu objetivo é mostrar que internacionalizar significa desenvolver uma nova forma de pensar os negócios. É ampliar horizontes, construir relacionamentos, diversificar oportunidades e preparar empresas para um mundo que já não reconhece fronteiras da mesma maneira que reconhecia há alguns anos.


      


      Ao longo destas páginas, compartilho aprendizados construídos na prática em projetos desenvolvidos com empresários de diferentes setores e países, além das experiências que vivi ao longo da minha própria jornada de internacionalização. Não se trata de um manual com respostas prontas, mas de um convite para enxergar o mundo como um campo de possibilidades.


      Espero que este livro desperte inquietação, provoque reflexões e, principalmente, incentive você a dar o primeiro passo. Afinal, toda grande travessia começa muito antes da viagem, quando decidimos olhar além do horizonte.


      Se, ao concluir esta leitura, você perceber que o mundo está mais próximo do que imaginava e que sua empresa pode ocupar um espaço muito maior do que aquele que conhece hoje, então este livro terá cumprido sua missão.


      Seja bem-vindo a essa travessia.


      


      

    

  

  
    
      


      Prefácio


      Internacionalizar uma empresa costuma parecer, para quem observa de fora, uma consequência natural do sucesso. Cresceu no mercado de origem, consolidou a marca, encontrou um bom produto... agora basta cruzar fronteiras.


      A realidade é muito diferente.


      Ao longo de minha trajetória, vivi esse desafio de perspectivas muito distintas. Na Osklen, participei da construção de um processo de expansão internacional de uma marca brasileira que precisava ser desejada em mercados com culturas, hábitos de consumo e referências completamente diferentes das nossas. Anos depois, na Rock World, tive o privilégio de acompanhar a consolidação do Rock in Rio como uma plataforma global de entretenimento, levando um festival nascido no Brasil para países como Portugal, Espanha e Estados Unidos.


      Em todas essas experiências aprendi uma mesma lição: internacionalizar não é transportar um negócio para outro endereço. É traduzir uma cultura, adaptar um modelo, compreender novas formas de consumir, construir relações locais e, muitas vezes, ter humildade para desaprender aquilo que parecia funcionar perfeitamente no mercado de origem.


      


      É por isso que reconheço tanto valor neste livro.


      Claudio Santos escreve sobre internacionalização sem romantizar o processo. Escreve como alguém que enfrentou na prática as dúvidas, os erros, as diferenças culturais, os desafios regulatórios e as decisões difíceis que fazem parte da jornada de qualquer empresa que decide crescer para além das suas fronteiras.


      Sua autoridade não nasceu de uma pesquisa ou de uma sala de aula. Nasceu da experiência de quem decidiu atravessar o Atlântico para recomeçar, construir negócios em diferentes mercados e transformar esse aprendizado em um ecossistema de empresas presente em diversos países. Mais importante do que contar histórias de sucesso, Claudio compartilha os aprendizados que normalmente ficam escondidos entre um case e outro, que são justamente aqueles que fazem mais diferença para quem pretende seguir o mesmo caminho.


      O mérito deste livro está em transformar uma jornada extremamente complexa em um processo compreensível. Claudio mostra que internacionalização não é um evento. É uma construção. Um conjunto de decisões estratégicas que envolve pessoas, cultura, posicionamento, execução e capacidade de adaptação.


      Ao longo das páginas, o leitor perceberá que os maiores desafios raramente são apenas financeiros ou jurídicos. Eles estão na capacidade de entender o contexto local sem perder a essência do negócio; de equilibrar consistência global com relevância regional; de construir confiança em mercados onde ninguém conhece sua marca.


      Essa talvez seja a principal contribuição desta obra: mostrar que expandir para outros países não é privilégio de grandes multinacionais. É uma possibilidade real para empresas que se preparam, estudam e executam com método.


      


      Vivemos um momento em que as fronteiras comerciais nunca estiveram tão acessíveis, mas as diferenças culturais continuam sendo determinantes para o sucesso. E é justamente nesse espaço entre estratégia e execução que este livro se torna especialmente valioso.


      Tenho certeza de que, ao terminar esta leitura, muitos empresários deixarão de enxergar a internacionalização como um sonho distante e passarão a vê-la como um projeto possível, desde que estejam dispostos a aprender, adaptar-se e construir essa jornada com disciplina.


      Claudio oferece exatamente isso: não promessas fáceis, mas um caminho baseado em experiência, método e prática.


      Boa leitura. E, principalmente, boa jornada.


      Luis Justo


      Executivo com mais de vinte anos como CEO de empresas como Osklen e Rock World, conselheiro, palestrante e autor do best-seller C.E.O. – Conectar, Equilibrar e Orientar


      

    

  

  
    
      


      Introdução: o mapa errado


      Você já viu algum mapa antigo, daqueles da era medieval? Se não viu, sugiro que procure na internet. É só fazer uma busca rápida para encontrar algum deles e ver como são fascinantes. Os cartógrafos daquela época desenhavam o mundo com uma precisão surpreendente para os recursos disponíveis, demarcando cidades, rios, reinos e rotas. Mas o mais fascinante é que também registravam o que poderia existir fora dos territórios conhecidos, desenhando monstros nas bordas.


      Eram imagens de grandes serpentes marinhas, bestas com múltiplas cabeças, dragões de asas abertas cuspindo fogo e pairando sobre as beiradas do mapa. Ao lado, geralmente, havia a inscrição em latim: hic sunt dracones. Aqui há dragões.


      É provável que tal aviso servisse para criar uma barreira psicológica em quem pensava em ultrapassar aquele limite, além das terras conhecidas. E funcionava, pois a maioria das pessoas “respeitava” o mapa, ficava na parte segura, aquela que correspondia ao território já conhecido. Alguns, no entanto, decidiram questionar: “E se os dragões não forem reais?”


      


      Foi essa dúvida que levou um pequeno país à beira do Atlântico a mudar o mundo inteiro. Portugal, na ponta ocidental da Europa, não era grande, não era rico, não tinha os recursos dos reinos mais poderosos da época. Mas tinha uma boa costa, um vento favorável e gente disposta a ir exatamente para onde o mapa dizia que não se
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      Seu diagnóstico começa aqui.


      Esta avaliação executiva foi desenvolvida para medir a maturidade internacional da sua empresa e indicar os caminhos mais adequados para sua expansão global.


      Ao final, você receberá:


      • Índice de maturidade internacional;


      • Mercados prioritários;


      • Roadmap estratégico de internacionalização.


      


      Escaneie o QR Code e faça sua avaliação.
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