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RESUMO

Aliancas edtratégicas, parcerias e joint-ventures tém sido estratégias utilizadas por
diversas empresas para melhorar a eficiéncia operacional, maximizar resultados,
viabilizar a expansdo fisica das mesmas, aumentar a competitividade e penetrar em
mercados internacionais. O processo de Globalizagdo de mercados, os acordos
multilaterais para a formacdo de blocos econémicos, como a Area de Livre Comércio
das Américas (ALCA), a Unido Européia (EU), o Mercado Comum do Sul (Mercosul),
a crescente competicdo nos mercados internacionais, a concorréncia acirrada por precos
reduzidos e qualidade elevada dos produtos séo fatores que motivam ou impulsionam as
empresas a estabelecer joint-ventures. Os objetivos centrais deste trabalho sio:
- sintetizar, com base na literatura, o conceito de joint-venture, enfatizando definicoes,
vantagens e desvantagens na adocdo deste modo de entrada em mercados
internacionais, - realizar um ensaio tedrico acerca do tema joint-venture, visando
contribuir para o conhecimento neste campo de estudo.

Palavras-chave: Joint-venture, Aliancas Estratégicas, Estratégias de Entrada em
Mercados | nternacionais.

ABSTRACT

Strategic Alliances, partnerships and joint-ventures have been strategies used by many
firms to improve their operational efficiency, to increase profit, to make their structural
expansion possible and to penetrate international markets. The Globalization process,
the economic blocs formation such as ALCA, EU and Mercosur, the increasing
competition in the international markets, the tuff competition for low prices and top
quality products are the main reasons that motivate those firms to form join-ventures.
The main objectives of this study are: - summarize, based on the literature, the concept
of joint venture, with emphasis in definitions, advantages and disadvantages of the
adoption of this mode of foreign entry. The present paper aims to: - summarize, based
on the literature, the concept of joint-venture, with emphasis on definitions, advantages
and disadvantages in the adoption of this mode of foreign entry; - to perform a literature
review about the theme joint-venture, intending to contribute to the knowledge in this
field of study.

Key-words: Joint-venture, Strategic Alliances, Modes or Strategies of Foreign Entry.



1 Introdugéo

Quando empresas decidem se internacionalizar, geralmente algumas opcgoes de
como entrar nos mercados internacionais podem ser consideradas. Entre elas temos:
Exportacdo direta e exportagdo indireta, Joint-venture, Licenciamento, Franchising, e
Producdo Local (Investimento direto). Uma empresa segue esta seqliéncia no processo
de se tornar multinacional, embora ela possa continuar usando todos, desde que
algum sga mais apropriado para alguns paises do que outros (BUELL, 1984;
(MINERVINI, 1997; JEANNET e HENNESSEY, 1998; KOTLER, 2000; KOTABE e
HEL SEN, 2000).

Assim, observase que no jogo competitivo do mundo dos negdcios,
consolidam-se tendéncias como joint-ventures, parcerias e aliancas estratégicas para
fazer frente a globalizacdo e ao comércio internacional. Desta forma, empresas visam
aumentar sua participacdo de mercado, sua rentabilidade e sua competitividade,
tornando-se mais produtivas e eficientes que seus concorrentes.

Uma joint-venture, sgja ela doméstica, formada entre empresas de um mesmo
pais, ou internacional, constituida pela unido entre empresas de paises distintos, ndo é
outro termo para “Joint-adventure”, apesar da semelhanca gramatical. A expressdo
Joint-venture neste trabalho se refere a uma forma particular de fazer negécio, através
do qual duas ou mais empresas se unem para explorar oportunidades de negdcio.
Legalmente estabelecida e sob contrato negociado entre as partes (JEANNET e
HENNESSEY/, 1998).

Para Kotler (1994, 2000), Noonam (1999) e Kotabe e Helsen (2000), tal alianca
estratégica pode oferecer grandes vantagens para as empresas parceiras. Dentre elas,
podemos mencionar: compartilhamento de capital e riscos, habilidades e recursos
compartilhados, aumento dos lucros e da participacéo de mercado, economia de escala,
reducdo dos custos produtivos, transferéncia de tecnologia entre as empresas, unido de
sinergias e troca de experiéncias e competéncias.

Segundo Keegan e Green (1999), em uma aianca € preciso aprender as
habilidades do socio, e ndo ver nela apenas uma maneira de vender o produto sem ter
que fazer grandes investimentos.

No entanto, algumas barreiras podem dificultar o sucesso de joint-ventures - esta
complexa, porém promissora oportunidade de penetrar em mercados internacionais,
alavancar exportacOes, aumentar participacdo de mercado — e, . A formacéo de aliancas
estratégicas, no caso joint-ventures ndo deve menosprezar 0S Seguintes aspectos:
Confianca mutua, instrumentos legais que definam direitos e obrigacdes de cada
parceiro, acordo sobre as metas a serem atingidas, medidas para a resolucéo de
possivels conflitos, minimizacdo das diferencas culturais entre as empresas, sgam elas
do mesmo pais ou ndo, definicdo sobre transferéncia de tecnologia entre as empresas,
entre outros (MILLER et al, 1996).

2 Objetivos do Estudo

Os objetivos centrais deste trabalho sdo:

e Sintetizar, com base na literatura, o conceito de joint-venture, enfatizando
definigbes, vantagens e desvantagens na adocdo deste modo de entrada em
mercados internacionais;



e Realizar um ensaio tedrico acerca do tema joint-venture, visando contribuir para
0 conhecimento neste campo de estudo.

3 Procedimentos Metodoldgicos

Readlizaram-se pesquisas bibliogréficas e levantamento do referencia tedrico
sobre Modos ou Estratégias de Entrada em Mercados Internacionais e Joint-venture
(MALHOTRA, 2001). O estudo foi fundamentado na literatura do tema proposto.
Segundo Yin (2001), a revisdo de literatura é, portanto, um meio para se atingir uma
finalidade, e ndo — como pensam muitos estudantes — uma finalidade em si. Os
pesguisadores iniciantes acreditam que o proposito de uma revisdo de literatura seja
determinar as respostas sobre 0 que se sabe a respeito de um topico; ndo obstante, os
pesquisadores experientes analisam pesquisas anteriores para desenvolver questdes mais
objetivas e perspicazes sobre 0 mesmo topico.

4 Referencial Teodrico
4.1 Estratégias ou Modos de Entrada em Mercados Internacionais

Empresas internacionais devem determinar o tipo de presenca nos mercados
onde competem. Uma primeira decisdo de extrema relevancia diz respeito ao modo ou
método de entrada no mercado selecionado. Uma segunda decisdo considera
propriedade e controle. A empresa deveria ter o controle total de suas operagdes, ou
uma joint-venture € preferivel? (JEANNET e HENNESSEY, 1998)

Segundo Kotabe e Helsen (2000), dificilmente, podemos superestimar a
necessidade de uma solida estratégia de entrada em algum mercado. As decisdes de
entrada em algum mercado. As decisOes de entrada influenciardo fortemente outras
decisbes de composto de marketing da empresa. Vérias decisoes precisam ser tomadas.
A empresa precisa decidir sobre: (1) o produto/ mercado-avo, (2) as metas de
mercados-alvos, (3) 0 modo de entrada, (4) o tempo de entrada, (5) um plano de
composto de marketing e (6) um sistema de controle para monitorar o desempenho do
mercado penetrado.

Os modos de entrada em mercados internacionais para empresas que desgjam se
internacionalizar estéo apresentados no Quadro 1:

Quadro 1 — Modos ou estratégias de entrada em mercados internacionais.

MODOS OU DESCRICAO
ESTRATEGIAS DE
ENTRADA EM
MERCADOS
INTERNACIONAIS

e Exportacdo Direta A empresa estabelece seu proprio departamento de
exportagdo e vende os produtos por meio de um
intermedidrio localizado no mercado estrangeiro. O
exportador tem mais controle sobre suas operagoes
internacionais.

e Exportacéo Indireta | A exportagdo indireta ocorre quando a empresa vende
seus produtos em mercados estrangeiros por meio de
um intermediério estabelecido em seu préprio pais. O




intermedi&rio pode ser uma empresa comercial
exportadora, uma trading company ou simplesmente
um corretor.

e Licenciamento

O Licenciamento é uma transagdo contratual em que a
empresa — a licenciadora — oferece alguns ativos a uma
empresa estrangeira — a licenciada — em troca do
pagamento de royalties.Exemplo: marcas registradas,
know-how tecnolégico, processos de producéo,
patentes.

e Franchising

O franchising é um acordo em que o franquiador da ao
franquiado o direito de uso do conceito do negoécio e a
marca registrada do produto/ servico em troca do
pagamento de royalties

e Contrato
Producao

de

Com o contrato de producdo, a empresa negocia com
um fabricante local a fabricagdo de partes, ou do
produto inteiro. O trabalho de marketing do produto
fica sob responsabilidade da empresainternacional.

e Joint-ventures

Com umajoint-venture, a empresa estrangeira concorda
em compartilhar capital e outros recursos com outros
socios, para estabelecer uma nova entidade no pais-
alvo.

Fonte: Autores, baseado em Kotabe e Helsen, 2000; Keegan e Green, 1999; Minervini,
1997; Jeannet e Henessey, 2001; Keegan, 1980, 1999; Noonan, 1985, 1999; Kotler,
1994, 2000; Berman, 1996; Rodrigues, 2000.

A Figura 1 representa as Estratégias ou Modos de entrada em mercados
internacionals, de acordo com Jeannet e Hennessey (2001).




Figura 1 — Estratégias de Entrada em Mercados.
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Figura 2 - Avaliacéo dos Modos de Entrada em Mercados Internacionais pelo nivel de
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Fontes: Anderson e Gatignon 1986; Anderson e Coughlan 1987; Berman 1996,
adaptados pelos autores, apud Lima, Neves e Oliveira, 2002.

Acompanhando a progressdo

no gréfico, tem-se a transferéncia de autoridade e o

crescente grau de controle, além do custo de entrada de cada uma das formas de entrada
nos mercados internacionais (Anderson e Gatignon, 1986; Bello e Lothia, 1995;

Berman, 1996).
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Noonam (1999) aponta alguns estagios no desenvolvimento de mercado internacionais,
conforme Quadro 2:

Quadro 2 — Algumas das opcdes no desenvolvimento de mercados internacionais.

Estagio | Estéagio Il Estagio 111 Estagio IV

Exportacédo direta Grupos de marketing | Filia no exterior Subsidiariano
exterior

Agentesde Joint venture
Exportagao
Empresas comerciais | Empresas de Licenciamento
exportadoras marketing conjuntas
Trading Companies | Consorcios Aliancas estratégicas
Organizacdes de
Promocéo de Vendas

Fonte: Traduzido e adaptado a partir de Noonam (1999).

4.2 Joint-venture
4.2.1 Conceitos de Joint-venture

Com uma joint-venture a empresa estrangeira concorda em compartilhar
capital e outros recursos com outros socios, para estabelecer uma nova entidade no pais-
alvo. Tipicamente, a sociedade é feita com empresas locais, mas podem também
envolver autoridades governamentais, outras empresas estrangeiras ou um composto de
participantes locais e estrangeiros. Dependendo do volume de capital envolvido, trés
formas de parceria podem ser identificadas. maioria (mais de 50% do capital), meio a
meio, e minoria (menos de 50% do capital) (KOTABE e HEL SEN, 2000).

Para Kotler (1994, 2000), investidores estrangeiros podem se unir a
investidores locais para criar uma joint-venture na qual possam dividir o controle e a
propriedade, participando da sociedade e do negécio. A formagdo de uma joint-venture
pode ser necessaria ou desgjavel por razOes econdmicas ou politicas. A empresa
estrangeira pode ndo ter recursos financeiros, fisicos ou de gerenciamento para levar
adiante o empreendimento sozinha. Ou 0 governo estrangeiro pode exigir que seja feita
uma joint-venture como condi¢do para a entrada.

Segundo Noonam (1999), para alcancar grande controle sobre vendas e
distribuicdo, controlar a fabricacéo local e a embalagem, alguns fabricantes colocam em
funcionamento uma subsidiaria estrangeira, ou possivelmente uma joint-venture. Ambas
terdo que funcionar de acordo com as leis do pais em que estiverem instal adas.

Joint-venture € uma associacdo com participacdo entre duas empresas, com 0
objetivo de realizar negocios que dificilmente poderiam ser realizados individual mente
pelos membros da mesma associagdo. E um contrato entre duas partes para criar uma
associagcdo entre empresas, com objetivo comum e vantagem reciproca, com a
finalidade de concretizar um ou mais negocios por tempo definido ou indefinido
(MINERVINI, 1997, 2005).

Conforme Jeannet e Hennessey (1998), por meio de uma joint-venture uma
empresa convida um parceiro estrangeiro para dividir na nova unidade.

Joint-venture envolve a criacdo de uma nova empresa por duas ou mais
empresas existentes. As empresas ja existentes assumem papéis importantes no
desenvolvimento e implementacdo de uma estratégia de marketing para a joint-venture.




Joint-ventures estdo entre as opgdes mais comuns de alianca estratégica no mercado
global. Uma grande troca de habilidades, sistemas e conhecimento de mercado
geralmente sdo compartilhados entre os parceiros envolvidos na criagdo de uma joint-
venture, assim como o compartilhamento de Riscos envolvidos (PELTON, 1997).

Keegan e Green (1999), afirmam que uma joint-venture com um socio local
constitui uma forma de participar mais extensamente de mercados estrangeiros do que
exportar ou conceder licencas, na qual os socios dividem riscos e combinam diferentes
pontos fortes da cadeia de valor — por exemplo, a capacidade de comercializacdo
internacionalizacdo e de fabricagcdo. As empresas que ndo dispde de recursos de capital
suficientes podem procurar socios para financiar um projeto em conjunto. Finalmente,
uma joint-venture pode ser a Unica forma de entrar em um pais ou regido, se as praticas
governamentais de concessao de contratos geralmente favorecem empresas nacionais ou
se asleis proibem controle acionério estrangeiro, mas permitem joint-ventures.

4.2.2 Razdes para a formacao de Joint-ventures, Vantagens e Desvantagens

De acordo com Minervini (1997, 2005); Pelton (1997); Jeannet e Hennessey
(1998); Noonam (1999), as razdes consideradas para a formacéo de Joint-ventures sdo:

e Limitagbes de Capacidade na unidade doméstica — quando as opcdes de
expandir domesticamente no local atual sdo consideradas desfavoraveis,
Protecionismo no pais de destino;
Competicéo de igualdade com fabricantes locais;
Maior penetragéo de mercado;
Ganhar acesso a canais de distribuicéo;
Ganhar “expertise” de administracéo;
e Insumos disponiveis localmente;
e Vantagem competitiva via compartilhamento de recursos;
e Obter Beneficio de Megablocos Econémicos Regionais (Reducédo de aliquota de
importac&o ou exportagdo por fazer parte do mesmo);
e Exigéncia do governo local para que uma empresa estrangeira se estabeleca no
pais.
e Reduzir o impacto negativo dalegislacéo local sobre investimentos estrangeiros.
A formagdo de Joint-venture entre empresas apresenta vantagens e
desvantagens, como apresentado no Quadro 3.

Quadro 3 — Possiveis Vantagens e Desvantagens de se formar uma Joint-venture.

Possiveis Vantagens/ Beneficios Possiveis Desvantagens/ Limitacoes

e Obter recursos financeiros através da e Discordancia entre os parceiros
obtencdo de um parceiro. sobre investimentos, marketing,
ou outras politicas.

e Unificagdo de snergias e e Divergéncia sobre a aplicagéo
experiéncias anteriores. dos lucros (Reinvestir X
Distribuir mais dividendos).

e Proporcionam muito maior controle e Incapacidade de as empresas
sobre as operacdes do que a maioria entrarem em acordo sobre




dos modos de entrada
(Licenciamento, Franchising,
Contrato de Producéo, outros).

estratégia.

Potencial de retorno — se comparada
as formas de menor
comprometimento de recursos (EX.
Financiamento).

A propriedade conjunta pode
impedir uma multinacional de
realizar politicas especificas de
producdo e marketing em nivel
mundial.

Capital e riscos compartilhados.

Abuso de poder por parte de
uma das empresas. (Geralmente
ade maior porte).

Habilidades e recursos
compartilhados/ combinados. (Know-

Se a Joint-venture obtém éxito,
0 parceiro magoritario pode

how, conhecimento de mercado, etc). tentar forcar 0  parceiro
minoritério parafora do negdcio.
e Aumento dos lucros e da participacdo Protecéo de interesses

de mercado.

individuais de cada empresa.

Neutralizar a concorréncia.

N&o aceitacdo de transferéncia
de tecnologia (Abrir os segredos

paraaoutra).
e [Economia de escala em recursos e Defesa de Propriedade
processo de fabricacdo intelectual.
e Acesso rapido atecnologia. Fata de confianga entre
parceiros.

Reduzir os custos produtivos.

Altos custos incorridos pela
empresa com questdes de
controle e coordenacdo que
surgem quando se trabalha com
um socio.

Desenvolvimento quase imediato de
presenca de mercado.

Como no caso do licenciamento,
um socio dindmico em uma
joint-venture pode vir a se tornar
um forte concorrente.

Combinacdo de diferentes pontos
fortes da cadeia de valor (Capacidade
de comercializacdo internacional e de
fabricacao, etc).

As diferencas culturais quanto as
atitudes e estilos gerenciais
também podem constituir um
desafio de grandes proporcoes.

As empresas que ndo dispbe de
recursos de capital suficientes podem
procurar socios para financiar um
projeto em conjunto.

Aprender através da participacdo em
umaalianca.

Fonte: Autores, baseado em Keegan (1980); Kotler (1994, 2000); Miller et a (1996);
Minervini (1997, 2005); Pelton (1997); Keegan e Green (1997); Jeannet e Hennessey
(1998); Noonam (1999); Kotabe e Helsen (2000); Wolf (2001).



Segundo Porter (1997), Besanko (2000), Grant (2002), os riscos inerentes a

formacao de joint-ventures sao:

e Cadalado enfrenta barreiras a saida para deixar o relacionamento;

¢ Risco de relacionamento de poder desequilibrado no qual a organizagéo mais
poderosa exerce controle sobre as mais fracas,

e Riscos de absorcéo pelo mais forte (Joint Venture);

¢ Riscos de hold-up quando apenas uma das partes fez investimentos em ativos
especificos

e Socios podem discordar sobre a divisdo de investimentos, marketing ou outras

politicas.

Transferénciatecnol 6gica

Ceder mercados (conhecimento da marca)

Ouitras atitudes oportunistas.

Possivel criacdo de cartéis

Diferenca cultural entre as empresas como barreira de comercializagdo e

adminitracéo

Discordancia entre 0s parceiros sobre investimentos, marketing, ou outras politicas

Divergéncia sobre a aplicacéo dos lucros (Reinvestir X Distribuir mais dividendos)

Incapacidade de as empresas entrarem em acordo sobre estratégia

A propriedade conjunta pode impedir uma multinacional de realizar politicas

especificas de producdo e marketing em nivel mundial

Abuso de poder por parte de uma das empresas. (Geralmente a de maior porte).

e SealJoint-venture obtém éxito, o parceiro majoritario pode tentar forcar o parceiro
minoritério paraforado negécio

e Protecdo de interesses de cada empresa

e Na&p aceitacdo de transferéncia de tecnologia (Abrir os segredos para a outra).

e Defesade Propriedade intelectual

e [Fatade confianca entre parceiros

e Altos custosincorridos pela empresa com questdes de controle e coordenagdo que
surgem quando se trabalha com um socio

e Como no caso do licenciamento, um socio dindmico em uma joint-venture pode vir
ase tornar um forte concorrente

4.2.3 Sucesso de uma joint-venture
O Quadro 4 demonstra as forcas que levam as joint-ventures ao sucesso.

Quadro 4 — Forcas que levam as Joint ventures a0 SUCESSO.

e Escolha adequada do A maioria das Joint-ventures prospera ao ser

parceiro escolhido o socio adequado.lsso significa que as
empresas devem investir tempo na identificagdo de
candidatos apropriados. (Triagem cuidadosa do

parceiro)
e Ambos os parceiros A construcdo de vinculos com parceiros fracos €
devem ser fortes uma receita para o desastre, pois este compromete a
competitividade.
e Estabeleca Obijetivos E importante deixar os objetivos da Joint-venture




claros desde o inicio bem claros desde o inicio da conversagdo. Os
parceiros devem conhecer suas respectivas
contribuicdes e responsabilidades, antes de assinar

0 contrato.
e Supere Diferencas Adaptacdo as diferentes mentalidades. Muitas
Culturais disputas de Joint-ventures originam-se de

diferencas culturais entre parceiros locais e
estrangeiros. (Mesmo diferengas culturais entre
organizacbes de um mesmo pais devem ser

consideradas)

e Compromisso e Sem forte compromisso da alta administragdo das
consideracéo da Alta empresas, a maioria das Joint-ventures esta fadada
Administracao ao fracasso. Compatibilidade entre os estilos de

gerenciamento.

e A abordagem A parceria inicia em pequena escaa
incremental funciona Gradualmente, o escopo do negdcio € ampliado,
melhor acrescentando-se  outras  responsabilidades e

atividades a Joint-venture.

e Autonomiae Autonomia pode significar que a Joint-venture
Flexibilidade possui equipe gerencial prépria. A autonomia torna

mais fécil o processo de tomada de decisdo e
facilita a solucdo dos conflitos que surgiram. A
flexibilidade € essencia para se enfrentarem as
mudancas ambientais.

e Propriedade igual Divisdo justa entre poder e lucro. Significa que um
parceiro esta preocupado com 0 sucesso do outro.
Ambos os parceiros devem contribuir para a Joint-
venture.

e Experiéncia das empresas |A experiéncia das empresas neste campo,
geralmente, indicardo como a joint-venture pode
ser melhorada

e Flexibilidade e A esséncia desta forma de atividade internacional é
“abertura” entre os a flexibilidade e a susceptibilidade para combinar
parceiros circunstancias particul ares.

Fonte: Autores, a partir de Buell (1970); Miller et al (1996); Minervini (1997); Kotabe
e Helsen (2000).

4.2.4 Cuidados para evitar o “divércio” da Joint-venture

O Quadro 5 apresenta os cuidados a serem tomados por empresas
considerando aformagédo de Joint-ventures.
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Quadro 5 — Cuidados a serem tomados por empresas considerando a formagéo de Joint-
ventures.

N&o realizar parceria com empresas que estdo inicialmente muito preocupados
com o controle ou como separar se ajoint-venture falhar.

A joint-venture deve ser capaz de obter recursos para crescer e ndo deve se
restringir geograficamente ou tecnol ogicamente.

A alianca deve desenvolver sua propria cultura.

Os gerentes da joint-venture precisam de acesso a cUpula das empresas
parceiras.

Ficar longe de parceiros muito centralizados e sem experiénciaem dividir
responsabilidades.

Fonte: Traduzido e elaborado a partir de Jeannet e Hennessey (1998).

As forgas que levam as joint-ventures ao fracasso estdo apresentadas no

Quadro 6.

Quadro 6 — Forcas que levam as Joint-ventures ao fracasso.

Os s6ci0s se enfrentam como concorrentes reais ou potenciais.

As pesguisas de Marketing ndo foram feitas corretamente.

Os s6cios ndo respeitam 0s compromissos estabel ecidos no contrato.

A estrutura da Joint-venture ndo é adequada.

Os executivos da Joint-venture ndo conseguem desvincular-se dos vicios de
gerenciamento de suas respectivas empresas.

Fonte: Minervini (1997), Keegan e Green (1999).

O Quadro 7 resume os problemas que freqlientemente surgem durante as

negociagdes de uma Joint- venture.

Quadro 7 — Problemas que freglientemente surgem durante as negociagbes de uma
Joint- venture.

Problemas de Avalizacéo Cada parceiro tras ativos financeiros e

outros para a Joint-venture e ndo é facil
determinar o valor destes ativos.

Tranparéncia Getting accurate data upon which to base
valuations and other decisions can be very
difficult in some countries, specially where
accounting standars are quite different
from international standars.

Resolucéo de conflitos Acordos que versam sobre como disputa
entre parceiros devem ser resolvidas. Este
aspecto é importante, visto que disputas
em um relacionamento tdo complexo e
dindmico como uma Joint-venture.

Divisdo de responsabilidades e There is some evidence thata protection of
grau de independéncia de a Joint venture’s manegement from parent
gerenciamento company interference is an important
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determinant of the venture’s success.

¢ Mudancas na diviséo de Como a estrutura de propriedade deveria
propriedade ser mudada quando a Joint-venture atinge

a maturidade? Este topico deveria ser

negociado antes que alguma crise ocorra.

e Politica de distribuicao de Conflitos potenciais entre diferentes
dividendos e outros topicos objetivos (expandir e ganhar participacéo
financeiros de mercado ou melhorar a situagdo do

fluxo de caixa) sdo melhores abordados
guando o acordo esta sendo negociado.

e Marketing Pelo fato de o Marketing ser téo critico
para 0 sucesso da Joint-venture, ndo
deveria ser surpresa que este pode ser um
ponto dificil de se negociar.

Fonte: Traduzido e elaborado a partir de Miller et a (1996).
5 Conclusdes

O presente artigo constitui um ensaio tedrico acerca do tema joint-venture. O
objetivo central foi elaborar um referencial tedrico estruturado e conciso para embasar
futuros estudos empiricos e enriquecer o campo de conhecimento sobre o tema.

Apés o0 que foi apresentado, conclui-se que joint-ventures podem ser
consideradas interessante ferramenta para a entrada em mercados internacionais
favorecendo o aumento da participacdo de mercado, rentabilidade e competitividade das
empresas envolvidas, tornando-as mais produtivas e eficientes que seus concorrentes.

As joint-ventures apresetam varias vantagens, podendo-se mencionar: obter
recursos financeiros através da obtencdo de um parceiro, unificacdo de sinergias e
experiéncias anteriores, proporcionam muito maior controle sobre as operacfes do que a
maioria dos modos de entrada (licenciamento, franchising, contrato de producéo,
outros), potencial de retorno — se comparada as formas de menor comprometimento de
recursos (Ex. financiamento), capital e riscos compartilhados, habilidades e recursos
compartilhados/ combinados. (know-how, conhecimento de mercado, etc), aumento dos
lucros e da participag&o de mercado, neutralizar a concorréncia, economia de escala em
recursos e processo de fabricacéo, entre outros.
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