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1 Introdução

Este documento visa descrever as atividades previstas para o ano de 2006 no âmbito do Projeto Setorial Integrado para Exportação de Software e Serviços Correlatos, PSI-SW.

O PSI-SW é fruto da articulação entre a APEX Brasil – Agência de Promoção das Exportações e Investimentos e a Softex – Associação para Promoção da Excelência do Software Brasileiro, configurada em convênio assinado em 20 de janeiro de 2005, com vigência de 1 ano.

No transcorrer de 2005, executou-se a principal ação do PSI-SW, qual seja a organização das empresas participantes em grupos orientados a segmentos de negócios, visando a uma abordagem de mercado compartilhada. Esta inédita iniciativa, que pressupõe a efetiva e direta participação das empresas na definição das estratégias de atuação, redundou na redefinição de algumas ações do Projeto. Convém mencionar, no entanto, que a estrutura, a espinha - dorsal do PSI-SW, conforme será verificado nas páginas seguintes, permanece a mesma do projeto original aprovado em 2005.

O PSI-SW mantém suas características de projeto nacional, pois conta como o envolvimento de empresas localizadas em um número significativo de cidades brasileiras, e passa também a incorporar empresas integrantes de projetos regionais de exportação apoiados pela APEX.

Este documento aborda apenas temas que tiveram que ser atualizados ou modificados em relação ao projeto original.

Proponente

1.1 Entidade proponente

	Entidade Proponente
Associação para a Promoção da Excelência do Software Brasileiro – SOFTEX
	CNPJ
01.679.152/0001-25

	Tipo da Entidade
Sociedade de direito privado, sem fins lucrativos, qualificada como OSCIP

	Endereço
Estrada Telebrás / UNICAMP Km 0,97 UNICAMP
	CEP 13081-970

	Cidade
Campinas
	UF
SP
	Telefone
(19) 3287-7060
	Fax
(19) 3287-7150

	Sítio eletrônico
www.softex.br
	Endereço eletrônico para contato
dpetit@nac.softex.br


1.2  
Representantes legais da entidade proponente

	Representantes
	Função
	R.G.
	C.P.F.

	Waldemar Alberto Borges R. Neto 
	Diretor Presidente
	1.021.642 SSP/PE
	353.956.804-20

	Márcio  Ellery Girão Barroso 
	Diretor Vice-Presidente
	62.361.73 SSP/SP 
	511.905.598-20

	Descartes Souza Teixeira
	Diretor Vice-Presidente
	38.360.041-8 SSP/SP
	000.338.121-87


1.3 
Responsáveis pela Coordenação do projeto na entidade

	Responsáveis
	Função
	R.G.
	C.P.F.
	Telefone
	Email

	José Antônio Antonioni 
	Coordenador Geral 
	8000.517.626 SSP/RS
	239.203.000-68
	(51) 9969-4578
	jaa

@nac.softex.br
	

	Djalma Petit
	Coordenador Adjunto
	461814 SSP-DF
	150.907.951-34
	(61)

327-2319
	dpetit

@nac.softex.br
	

	Gláucia Critter Chiliatto
	Gerente de Desenvolvimento de Negócios 
	6.177.972 SSP-SP
	016.245.888-67
	(19)

3287-7060
	glaucia

@nac.softex.br
	


1.4 Outros parceiros envolvidos

Mantêm-se os parceiros mencionados no projeto original.

1.5 Abrangência e representatividade

Durante o ano de 2005, o PSI–SW esteve aberto a receber adesão de quaisquer empresas brasileiras de software e serviços correlatos, a exceção de empresas que já integravam projetos de exportação apoiados pela APEX, ou seja os projetos PSI-PB (Paraíba), PSI-PE (Pernambuco), PSI-CE (Ceará), Projeto Brains (Brasília) e Projeto Actminds (Campinas), uma vez que, pelas normas da APEX, uma empresa não pode integrar e receber benefícios em mais de um projeto apoiado por aquela agência.

Por orientação da APEX, que deseja concentrar suas ações de exportação de software e serviços em um número mínimo de projetos, a SOFTEX manteve conversações com os gestores dos projetos mencionados no sentido de (a) promover a adesão das empresas integrantes daqueles projetos ao PSI-SW e (b) permitir que fossem incluídas ações especificas de interesse de tais empresas, de forma a que não se perdesse continuidade do que estava sendo feito.

Foram realizadas reuniões com representantes das entidades responsáveis pelos projetos PSI-CE, PSI-PB e PSI-PE, das quais também participaram empresas locais, conforme datas a seguir:

PSI–PE  6 de outubro de 2005

PSI–PB   6 de outubro de 2005

PSI–CE  9 de novembro de 2005

O Projeto da Paraíba, PSI–PB, informou à SOFTEX demandas específicas para continuidade das ações desenvolvidas localmente, estando incorporada ao PSI-SW por meio da ação 7.2.17.        

De forma análoga, foi feita articulação com a Associação Brasileira de Desenvolvedores de Jogos Eletrônico - Abragames, que indicou as atividades voltadas à exportação de games, para incorporação ao PSI–SW (ação 7.2.21) 

1.6 Gestão do PSI-SW

Permanece a estrutura básica de gestão do PSI-SW, conforme definido no projeto original. No entanto, a SOFTEX, com a experiência da condução do projeto em 2005, julga extremamente pertinente reforçar a equipe de apoio, incluindo profissionais dedicados para as tarefas auxiliares de captação e consolidação de contrapartidas e resultados, gestão de contratos, e gestão de oportunidades de negócios (leads). Tais profissionais serão contratados às expensas da SOFTEX se reportando aos gerentes gerais e de negócios. 

2 Participantes

Com o trabalho de estruturação dos Portfólios de Soluções Verticais (PSV), desenvolvido no segundo semestre de 2005, uma quantidade significativa de empresas, ainda não inscritas no PSI-SW,  passou a participar das reuniões de planejamento de cada vertical. 

O quadro a seguir mostra as quantidades de empresas envolvidas nos PSV’s do PSI-SW em dezembro de 2005.

	Quantidade de Empresas por PSV

	
	
	
	

	 
	Empresas Contatadas
	Empresas Participantes do PSV
	Empresas Comprometidas

	Aviação
	26
	10
	8

	e-Business
	26
	19
	10

	Educação
	50
	16
	16

	Energia Elétrica
	30
	16
	13

	Finanças
	49
	28
	13

	Gestão Empresarial
	mais que 27
	27
	27

	Governo
	mais que 13
	13
	11

	Saúde 
	27
	12
	8

	Segurança da Informação
	mais que 12
	12
	11

	Telecom
	32
	18
	18

	Total
	Mais que 292
	171
	135


3 Objetivos e Metas do PSI-SW

3.1 Metas do PSI-SW

As metas do PSI-SW para 2006 foram definidas de forma mais conservadora, uma vez que os PSV’s (ação que reúne a maior parte das empresas) só começarão a funcionar efetivamente em 2006, necessitando de tempo de maturação para consignar vendas (todos os PSV’s estão dedicados a segmentos de negócios altamente especializados, com ciclo de vendas longos, isto é são vendas técnicas), além da queda do dólar em relação ao real, que diminui a atratividade do mercado internacional para as empresas de serviços, e torna menos competitivos nossos serviços, dificultando as vendas para esta categoria de empresas.

	META
	ANO 1


	Geração de receitas com exportação e comercialização de software e serviços correlatos
	US$ 21,5  milhões

	Geração de empregos qualificados
	1040


4 Caracterização de Empresas

A caracterização das empresas participantes permanece a mesma do projeto original.

5 Segmentação do mercado

Em função dos trabalhos de montagem das PSV’s e das demandas específicas das empresas, foram redefinidos os mercados prioritários, conforme abaixo:

5.1 Empresas prestadoras de serviços de desenvolvimento de software sob encomenda e outros serviços de TI (offshore outsourcing)

Mercado geográfico

As empresas prestadoras de serviços de desenvolvimento sob encomenda e de outros serviços concentrarão seus esforços, no âmbito do PSI-SW, nos seguintes países:

· Estados Unidos da América

· Alemanha

· Japão

· Portugal

· Espanha

5.2 Empresas produtoras de software semi-customizado

Mercado geográfico

Fruto do trabalho de montagem dos PSV’s foram definidos mercados prioritários para cada PSV. No entanto, o número de países indicados ficou demasiadamente grande, o que levou a SOFTEX a ter que selecionar quais países devem permanecer como mercado prioritário para cada vertical. Para tal, adotou-se os seguintes critérios:

a. não mais que 4 países;

b. ter sido indicado como ação prioritária no período;

c. priorizar países considerados ‘porta de entrada’ para regiões;

d. aspectos operacionais, como distância, cultura de negócios.

   A partir desta análise, foi montado o quadro abaixo, relacionando mercados prioritários e verticais. 

	
	Aviação
	e-Business
	Educação
	Energia
	Finanças
	Gestão
	Governo
	Saúde
	Segurança Inform.
	Telecomunicações

	Estados Unidos
	XX
	XX
	XX
	
	XX
	XX
	
	
	XX
	XX

	Polônia (Leste Europeu)
	XX
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	México
	XX
	XX
	
	XX
	XX
	
	
	XX
	XX
	XX

	Portugal
	
	XX
	XX
	
	
	
	
	
	
	XX

	Espanha
	
	XX
	XX
	
	
	
	
	
	XX
	XX

	Argentina
	
	
	XX
	XX
	
	
	XX
	XX
	
	

	Colômbia
	
	
	
	XX
	
	
	
	
	
	

	Chile
	
	
	
	XX
	
	
	
	XX
	
	

	Angola
	
	
	
	
	
	
	XX
	
	
	

	Alemanha
	
	
	
	
	
	
	
	
	XX
	


5.3 Software comercializado por download e no modelo ASP

Mercado geográfico

Para as empresas de venda software por download, em especial jogos, Japão, Estados Unidos e Alemanha são considerados os principais mercados. 

5.4 Empresas produtoras de software pacote

Mercado geográfico

· EUA

· Alemanha

· México

6 Operações do projeto

O Projeto pressupõe a execução de um conjunto de ações, agrupadas por linhas de atuação aqui denominadas operações, conforme descrição abaixo. O detalhamento das ações é encontrado no final do item 7.

6.1 Operação: Inteligência Comercial

Descrição

Planejamento e execução de atividades de inteligência comercial internacional, através da realização de estudos e pesquisas, visando obter e disponibilizar um conjunto de informações de interesse da indústria brasileira desenvolvedora de software e serviços correlatos.

Ações

7.1.1 
Estudo prospectivo e posicionamento mercadológico;  

7.1.2
Estudo e pesquisa de novos mercados;

7.1.3
Estudo dos segmentos verticais nos mercados prioritários;

6.2 Operação: Promoção Comercial

Descrição

São atividades que visam promover a imagem do Brasil como produtor de software e serviços correlatos de qualidade, promover os produtos e serviços das empresas participantes do PSI-SW e auxiliá-las nas atividades de comercialização no exterior. 

As atividades de promoção comercial são definidas de forma a beneficiar indistintamente todas as empresas participantes ou de forma a considerar o tipo de solução que a empresa comercializa (software pacote, software semi-customizado e serviços sob encomenda).

Ações

7.2.1 Participação em feiras específicas e eventos no exterior – Offshore Outsourcing;
7.2.2 Missão Comercial ao Chile, Argentina, Angola, Colômbia, Egito, África do Sul, e Bolívia (Feiras multisetoriais organizadas pela APEX)

7.2.3 Monitoramento de RFPs (Request for Proposal);

7.2.4 Portal Brazilian Software (revisão)

7.2.5 Consultoria em offshore outsourcing;

7.2.6 Projeto Comprador / projeto imagem ;
7.2.7 Portfólio de Soluções Verticais (PSV);
7.2.8 Feira Internacional Cebit;

7.2.9 Missão internacional ao Japão – Participação na WPC EXPO;

7.2.10 Missão Internacional à China

7.2.11 Missão à feira internacional World Congress on Information Technology 2006 -WCIT  

7.2.12 Feira Utility T & D Automation e Engineering;

7.2.13 Participação Brasileira na Feira Infosecurity Europe;

7.2.14 Participação Brasileira na Feira Eurobank;

7.2.15 Brazilian Software and Services Companies Network Meeting - PSV Educação – New York;
7.2.16 Brazilian Software and Services Companies Network – San Francisco;

7.2.17 Consultoria Portugal-Espanha (ação demandada pelo PSI-Paraíba);
7.2.18 Centros de Competência de Outsourcing;

7.2.19 Participação na Feira SIMO;
7.2.20 Missão comercial brasileira para a Feira New Route Europe; 
7.2.21 Participação brasileira nas feiras E3 Eletronic Entertainment Expo (Los Angeles – EUA) e GC Games Convention;
6.3 Operação: Capacitação

Descrição

São todas as ações realizadas pelas empresas participantes para aumentar sua competitividade, como exemplo treinamento em novas tecnologias, implantação de sistemas da qualidade - CMM (Capability Maturity Model), ISO (International Standartization Organization), PMI (Project Management Institute), entre outros -, treinamento e capacitação em gestão, marketing e finanças.

Ações

6.3.1 Capacitação em atendimento a RFP;

6.3.2 Capacitação em novas tecnologias;

6.3.3 Implantação de sistemas da qualidade;

6.3.4 Capacitação em gestão de negócios de software à distância;

6.3.5 Melhoria de processo do software brasileiro

6.3.6 Internacionalização e localização;

6.3.7 Capacitação dos agentes Softex para apoio ao PSI-SW;

6.3.8 Capacitação à distância em melhoria de qualidade de software.

6.4 Operação: Atividades Diversas

Demais atividades relacionadas com a função exportadora, como aquisição de empresas no exterior, aquisição de tecnologias, registro de marcas, registro de patentes, registro de softwares, entre outras.

Ações

6.4.1 Elaboração do plano de negócios de empresa comercial exportadora de software e serviços correlatos;

6.4.2 Gestão do PSI-SW;

6.4.3 Consultoria para desenvolvimento de modelo de gestão para PSV’s

Detalhamento das ações

Operação (7.1) – Inteligência Comercial

AÇÃO (7.1.1) – Revisão do estudo prospectivo e posicionamento mercadológico

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW. 

Descrição da ação

A Softex realizou em 2005, o estudo detalhado sobre as competências das empresas integrantes do PSI-SW.  Tal conhecimento é fundamental para tomada de decisões na gestão do projeto.

Objetivos da ação

A Softex se propõe a atualizar, como atividade estruturante do projeto, o estudo detalhado sobre as competências das empresas integrantes do PSI-SW, agrupando-as  em “clusters” de competência e aptidão. 

Metodologia 

Utilizar a metodologia de análise desenvolvida em 2005 para avaliação das empresas.

Resultados

Conjunto de informações sobre as empresas, que permita tomada de decisão por parte da gestão do projeto.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Definição geral do escopo do estudo 
	
	R$ 9.600 

	Contratação de consultoria
	
	R$ 30.000

	Total geral 
	
	R$ 39.600 


OPERAÇÃO (7.1) – INTELIGÊNCIA COMERCIAL

AÇÃO (7.1.2) – Estudo e pesquisa de novos mercados

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Prover recursos para estudo de novos mercados considerados promissores a serem identificados no transcorrer do projeto. A seleção destes mercados se fará em conjunto com a APEX. 

Objetivos da ação

Identificar oportunidades de negócios em mercados alternativos, em nichos com maior potencial de sucesso para as   empresas brasileiras de TI, através de pesquisas de mercado.  

Metodologia

1. Formatação e definição do escopo da pesquisa

2. Contratação de consultoria para realização da pesquisa

3. Realização da pesquisa

4. Impressão e divulgação dos resultados

Resultados

Informações sobre oportunidades em novos mercados a ser  utilizadas por empresas brasileiras.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Definição geral do escopo do estudo
	
	R$ 23.040 

	Contratação de estudo
	R$  98.000
	

	Total geral
	 R$  98.000
	 R$ 23.040 


OPERAÇÃO (7.1) – INTELIGÊNCIA COMERCIAL

AÇÃO (7.1.3) – Estudo dos segmentos verticais nos mercados prioritários

Empresas-alvo

Empresas dos PSV´s: Bancos e Finanças, Comércio Eletrônico, Gestão Empresarial e Telecomunicação

Descrição da ação

Na fase de montagem dos PSV´s Aviação, Energia,  Saúde, Bancos e Finanças, Comércio Eletrônico e Telecomunicação, as empresas integrantes apontaram a necessidade de realizar estudos de mercado específicos conforme segue:

Estudo PSV Bancos e Finanças- Estudo com o objetivo de gerar conhecimento sobre os mercados alvo EUA e México

Estudo PSV Comércio Eletrônico- Estudo com o objetivo de gerar conhecimento sobre os mercados alvo EUA e México

Estudo PSV Gestão Empresarial- Estudo com o objetivo de gerar conhecimento sobre o mercado alvo EUA (meio oeste e nordeste) e direcionar as ações de promoção.

Estudo PSV  Telecomunicação- Análise SWOT em cada mercado

Objetivos da ação

Realizar um estudo prospectivo nos mercados determinados pelos PSV´s. 

Metodologia

Criar grupos de definição do escopo de cada estudo, envolvendo APEX, SOFTEX e empresários de cada PSV. Selecionar e contratar consultorias nos países definidos para realização dos estudos.

Resultados

4 estudos realizados com progressão de tempo para 2 anos.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Definição geral do escopo do estudo
	
	R$ 72.000

	Estudo PSV Bancos e Finanças
	R$ 70.000
	R$ 15.000

	Estudo PSV Comércio Eletrônico
	R$ 70.000
	R$ 15.000

	Estudo PSV Gestão Empresarial
	R$ 70.000
	R$ 15.000

	Estudo PSV  Telecomunicação
	R$ 65.000
	R$ 15.000

	Total geral 
	R$ 275.000
	R$  132.000


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.1) - Participação em feiras específicas e eventos no exterior - offshore outsourcing

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Organizar a participação de empresas brasileiras de Tecnologia da Informação nas seguintes feiras de outsourcing  Gartner Outsourcing Summit em Los Angeles – EUA e Gartner Financial Services.

Objetivos da ação

Obter contratos de prestação de serviços de software para empresas brasileiras no mercado americano. Difundir a marca Brazilian Software e trazer divisas e empregos para o Brasil.

Metodologia

Espaços compartilhados para apresentação de empresas brasileiras prestadoras de serviços, formação de networking, através de contatos entre nossas empresas e empresas, americanas, por ocasião das feiras, objetivando demonstrar a qualidade do desenvolvimento por elas realizado. 

Resultados

Levar 5 empresas de prestação de serviços em cada uma das feiras indicadas e fechar 3 contratos por feira.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Participação  Gartner Outsourcing  Summit LA
	R$ 120.000
	R$ 60.000

	Participação Gartner Outsourcing Financial Services
	R$ 120.000
	R$ 60.000

	Participação Gartner IT Expo
	R$  70.000
	R$ 10.000

	Material de divulgação específico 
	
	R$ 30.000

	Passagens empresários
	
	R$ 44.100

	Diárias empresários 
	
	R$  45018,75

	Diárias gerentes 
	R$ 16.206,75
	R$ 16.206,75

	Passagens gerentes 
	R$ 8.820
	 R$8.820

	Assessoria de comunicação/ imprensa pré e pós evento
	R$ 9.000 
	

	Treinamento pré-feira para as empresas participantes
	
	R$ 7.500

	Total geral
	R$ 344.026,75
	R$ 281.645


Operação (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.2) – Missão Comercial a Colômbia, Egito/Tunísia, Angola, África do Sul e Bolívia   (Feiras/missões multisetoriais organizadas pela APEX)

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Representar o PSI-SW nas missões multisetoriais programadas pela APEX para 2006, gerando contatos e realizando prospecções comerciais.

Objetivos da ação

Estabelecer redes de relacionamento (associações, governo, clientes, consultores, etc.) nos países mencionados.

Metodologia

· Identificar potenciais parcerias

· Estabelecer contatos preliminares

· Manter reuniões de trabalho

· Realizar apresentações sobre o Brazilian Software and Services

· Divulgar oportunidades para empresas brasileiras

· Acompanhar relacionamentos gerados. 

Resultados

Conhecimento inicial sobre oportunidades nos mercados dos países mencionados.

Custos

	DESCRIÇÃO
	APEX
	SOFTEX/EMPRESAS

	Material de divulgação específico
	
	R$ 20.000

	Passagens de empresários
	
	R$ 24.500

	Diárias de empresários
	
	R$ 21.437,50

	Diárias de organizadores
	R$ 21.437,50
	

	Organização da missão
	
	R$ 15.120

	Passagens de organizadores
	R$ 19.542,50
	

	TOTAL
	 R$ 40.980
	 R$ 81.057,50


OPERAÇÃO (7.2)– PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO(7.2.3) – Monitoramento de RFPs

Empresas-alvo

Prestadoras de Serviços de TI.

Descrição da ação

Executar a ação de monitorar e divulgar entre as empresas brasileiras as RFPs identificadas pelo software de busca de RFPs.

Objetivos da ação

Dispor de informações confiáveis sobre RFPs divulgadas por empresas internacionais.

Metodologia

Através da utilização de software especialmente desenvolvido para fim de pesquisa na Internet de RFPs, conhecer e divulgar no portal da SOFTEX as informações. 

Resultados

Identificar e divulgar 50 RFPs por mês nos primeiros 6 meses de operação, 100 por mês do sexto ao décimo segundo mês de operação e um número superior a 500 RFPs a partir do décimo segundo mês de operação.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Instalação
	
	R$ 12.000

	Operação assistida (6 meses iniciais)
	
	R$ 18.000

	Operação em teste (do 6o. ao 12o. Mês)
	
	R$ 18.000

	
	
	

	Total geral
	
	R$ 48.000


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.4) - Portal Brazilian Software (revisão)

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Rever o Portal Brazilian Software destinado a promover todas a ações do SOFTEX, as informações importantes da indústria de software brasileira, com links para outros sites.

Objetivos da ação

Dispor de um portal em duas línguas que abranja a indústria de software do Brasil com informações gerais sobre as empresas brasileiras.

Metodologia

Rever o Portal Brazilian Software, discutindo previamente com as empresas participantes. Este Portal conterá artigos, notícias, white papers, descrição de cases das empresas, links para os sites das empresas e outros pertinentes. Será desenvolvido em inglês e japonês. Haverá estratégias específicas de divulgação do site no exterior, e sua atualização deverá ser constante. 

Resultados

Promover a imagem da indústria brasileira de software e serviços.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	 Análise funcional e estética
	
	R$ 1.963,68

	 Redesign gráfico do Portal
	
	R$ 5.000

	 Implantação de novas funções
	
	R$ 8.000

	Acompanhamento de testes
	
	R$ 5.236,48

	 Operação, atualização e manutenção
	
	R$ 18.000

	Total geral
	
	R$ 38.200,16


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.5) - Consultoria em offshore outsourcing

Empresas-alvo

Prestadoras de Serviços de TI.

Descrição da ação

As empresas prestadoras de serviços de TI serão sub-divididas em:

a. outsourcing development (desenvolvimento sob encomenda)

b. serviços de instalação, customização e comissionamento de pacotes de software

c. consultoria e system integration

d. outras (BPO, treinamento)

A ação visa contratar 2 consultores, sendo um para atuação nos EUA e um para atuação na Alemanha visando, em última instância, promover negócios para cada sub-grupo (outsourcing development, serviços de instalação, customização e suporte de pacotes , consultoria e system integration).

Objetivos da ação

Gerar um número mínimo de 16 oportunidades de negócios no ano, sendo 4 para cada sub-grupo de empresas. O número definido refere-se a oportunidades reais, onde haja a colocação de propostas por parte das empresas brasileiras.

Metodologia

    Cada consultor, de acordo com o grupo de empresas para o qual atuará, estará incumbido da:

   1. definição da estratégia básica de atuação

   2. orientação geral às empresas brasileiras sobre o mercado de serviços de TI específico

   3. geração de negócios em prestação de serviços de TI

   4. orientação na condução das negociações

Os consultores poderão ser remunerados pelas empresas conforme os resultados gerados.

Resultados

US$ 1,2 milhão (R$ 3,6 milhões) em contratos 

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	 Definição do grupo de empresas por tipo de serviço (outsourcing development, implantação de pacotes e consultoria/system integration)
	
	 R$ 8.181,84 



	Seleção de consultores
	
	R$ 11.072,76 

	 Contratação de consultores
	R$ 156.800
	R$ 39.200

	Total geral
	R$ 156.800
	R$ 58.454,60


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.6) – Projeto Comprador/ Projeto Imagem   

Empresas-alvo

Empresas do PSV Educação(Projeto Imagem), PSV Governo, PSV Saúde, PSV Segurança, PSV Bancos e Finanças(Projeto Comprador).

Descrição da ação

O Projeto Comprador de Software e Serviços Correlatos visa trazer ao Brasil potenciais importadores  de software e serviços correlatos brasileiros, bem como potenciais parceiros comerciais (representantes, distribuidores, traders ). Procura repetir o modelo de sucesso dos eventos ISBM 1997 e ISBM 2002, ambos realizados pelo TECSOFT, agente Softex de Brasília, com o apoio da Apex, bem como o Projeto Comprador Automação Bancária realizado durante CIAB 2005 no âmbito do PSI-SW. De forma análoga, o Projeto Imagem visa atrair ao Brasil, ao invés de compradores potenciais, formadores de opinião, que ao retornarem aos seus países, darão testemunhos favoráveis ao software brasileiro.

Objetivos da ação

Gerar 5 eventos em 2006.

Cada Projeto comprador ou imagem, atrairá, parceiros comerciais ou formadores de opinião  para participar de encontros com empresas brasileiras de software e serviços. 

Metodologia

As empresas interessadas em participar devem fazer inscrição em site especialmente elaborado para este fim, fornecendo uma série de informações sobre o produto ou serviço e sobre a própria empresa. Em paralelo, as consultorias internacionais e a rede de parceiros da Softex e da Apex fazem a divulgação entre participantes estrangeiros, que deverão manifestar interesse em ter agendamentos com as empresas brasileiras, cujos produtos e serviços são conhecidos por eles através do site. A organização, em função do perfil do interessado estrangeiro, aceita ou não sua inscrição no evento. Os aceitos terão suas despesas pagas pela organização. As conversações devem se iniciar antes do evento, com envio de demos, realização de trays, elaboração de minutas de contratos, etc.

Resultados

Gerar 50 reuniões qualificadas por evento. Encaminhar a geração de 10 acordos comerciais por evento, no período de seis meses após sua realização. Encaminhar a geração de R$ 5 milhões em negócios no período de 12 meses subseqüente ao evento ocorrido, e mais R$ 5 milhões em contratos no ano seguinte ao evento.

Resumo dos Resultados:

	Reuniões
	5 eventos X 50 reuniões = 250 reuniões

	Negócios
	4 eventos (projeto comprador) X 5 milhões (Ano 1) mais
4 eventos (projeto comprador) X 5 milhões (Ano 2)


Custos totais para Projetos Compradores/Imagem( Governo, Saúde, Segurança, Educação, Bancos)


	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Projeto Comprador:
	
	

	PSV Governo
	R$  104.040
	R$  36.050

	PSV Saúde
	R$  104.040
	R$  36.050

	PSV Segurança
	R$  104.040
	R$  36.050

	PSV Bancos e Finanças
	R$  104.040
	R$  36.050

	
	
	

	Projeto Imagem:
	
	

	PSV Educação
	R$  104.040
	R$  36.050

	
	
	

	Total 
	R$  520.200
	R$ 180.250


Obs: Projeto Comprador, PSV Telecomunicações agendado para o segundo semestre, portanto fora do período definido (agosto de 2006)


Custos típicos unitários por Projeto Comprador ou Projeto Imagem

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	1. Gestão do Evento  (consultoria)
	
	R$ 6.000

	2. Site (desenvolvimento)
	
	R$ 37.500

	3. Organização do Evento 
	R$  125.000
	

	4. Serviços Gráficos
	R$  10.000
	R$ 8.750

	5. Passagens Internacionais (8 visitantes)
	R$  235.200
	

	6. Hospedagem do site
	
	R$  10.000

	7. Diárias Part. Internacionais 
	R$  70.000
	

	8.Outros (Postagem, suporte técnico, intérpretes,brindes, tranfer)
	R$  45.000
	R$ 35.000

	9. Passagens empresários nacionais
	
	R$ 35.000

	10. Diárias empresários nacionais
	
	R$ 48.000

	11. Salas
	R$  35.000
	

	Total geral
	R$  520.200
	R$  180.250


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.7) - Portfólio de soluções verticais - PSV

Empresas-alvo

Produtores de software semi-customizado, integrantes dos PSV´s: Aviação,  Educação, Energia, Gestão Empresarial, Governo Eletrônico, Saúde e  Telecomunicações .

Descrição da ação

As empresas Brasileiras detém competência em determinados segmentos do mercado de software, tais como automação bancária, telecomunicações, logística, gestão empresarial, saúde, internet, segurança e governo eletrônico. Visando maximizar a ação comercial de abordagem de clientes, muitas vezes empresas grandes, cujo acesso aos tomadores de decisão é difícil, estabelecer-se-á grupos de empresas voltadas a um segmento específico com o objetivo de oferecer a determinado cliente um portifólio de produtos complementares.

Em 2005, o PSI-SW estruturou 10 verticais de acordo com a lógica descrita acima. 

As consultorias internacionais identificadas como necessárias para os PSV´s de Aviação,  Educação, Energia, Gestão Empresarial, Governo Eletrônico, Saúde e  Telecomunicações, montados em 2005, estão mantidas no escopo desta ação.

Objetivos da ação

· Prover consultoria internacional para execução das tarefas solicitadas pelos PSV´s montados em 2005.

Metodologia

1- Contratação de 3 consultores especializados para definição de:

· Mercado(s) geográfico(s);

· Nicho(s) de mercado(s);

· Estratégia básica de funcionamento;

· Cronograma físico-financeiro de atividades;

· Portifólio de produtos;

· Abordagem do mercado para cada um dos 3 segmentos.

2- Contratação de consultoria:

· PSV Aviação- Desenvolvimento de Parcerias nos mercados alvo

· PSV Educação- Abertura de canais  de venda (consultoria no exterior)

· PSV Energia- Preparação do preço de venda nacional e elaboração de Plano de negócios (consultoria nacional)

· PSV Gestão Empresarial- Localização de parceiros ideais para o portfólio

· PSV Governo-  Levantamento dos projetos em andamento junto a organismos de fomento (consultoria no exterior)

· PSV Saúde- Desenvolvimento de distribuidores e parceiros (consultoria no exterior)

· PSV Telecomunicações- Desenvolver as pontes para onde a pesquisa indicar(consultoria no exterior)

Resultados

R$ 6.000.000 (U$ 2.400.000) em vendas no ano.

Custos

	Descrição 
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Consultoria Internacional de Desenvolvimento de Negócios
	R$ 198.399,49
	R$ 62.500

	Consultoria Nacional de Desenvolvimento de Negócios
	R$ 55.000


	R$ 20.500

	Total geral
	R$ 253.399,49


	R$  83.000




OPERAÇÃO (7.2) - PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.8) – Feira internacional Cebit

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Organizar a participação empresas brasileiras de Tecnologia da Informação na feira Cebit, a ser realizada na cidade de Hannover, na Alemanha, em março de 2006. 
A Cebit é, atualmente, a maior feira mundial generalista em TI e é um ponto de encontro entre empresas de todos os portes e setores ligados a TI.

Objetivos da ação

Geração de negócios no mercado alemão.

Metodologia

· Estande compartilhado para exposição e comercialização de produtos e serviços brasileiros, formação de networking na Alemanha e consolidação de marcas.

· Rodas de Negócios entre empresas brasileiras de TI e empresas alemãs, por ocasião da feira, objetivando identificar potenciais parceiros técnicos, comerciais e institucionais, clientes, distribuidores, investidores, etc.

· Realização do Seminário How to do IT Business in Germany, que abordará aspectos importantes do mercado alemão, como exemplo, legislação, marketing e vendas, tecnologia, economia, cultura local, etc.

Resultados

· Participação de 15 empresas em 2006.

· Participação de 15 empresas nas Rodas de Negócios das feiras. Realização de 8 palestras com assuntos relevantes para os participantes. Participação de no mínimo 15 empresários nas palestras.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Estande montado
	 R$270.000
	R$ 113.500

	Material de divulgação específico
	
	R$ 27.000

	Passagens empresários
	
	R$ 44.250

	Diárias empresários (hospedagem e alimentação) 
	
	R$ 54.206,25

	Diárias gerente  (hospedagem e alimentação)
	R$ 5.402,25
	R$ 5.402,25

	Organização da missão
	
	R$ 15.120 

	Passagem gerente 
	R$  2.450
	R$ 2.450

	Consultoria organização no Brasil e na Alemanha
	R$ 19.912,50
	R$ 6.637,50

	Total geral 
	R$  297.764,75
	R$ 268.566


OPERAÇÃO (7.2) - PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.9) – Missão internacional ao Japão – Participação na WPC EXPO

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Organizar missão levando empresas brasileiras ao Japão. O Brasil tem participado nos últimos 5 anos na feira WPC EXPO, e além do Japão ser um mercado importante para produtos brasileiros, há necessidade de se dar continuidade a ação de inserção de nossas empresas no mercado japonês. 

Objetivos da ação

Geração de negócios no mercado japonês, dando continuidade aos contatos já efetuados e possibilitando a empresas novas uma visão das principais demandas e modos específicos de negociação deste mercado.

Metodologia

· Realização de encontros de negócio entre empresas brasileiras de TI e empresas japonesas, por ocasião da feira, objetivando identificar potenciais parceiros técnicos, comerciais e institucionais, clientes, distribuidores, investidores, etc.

· Realização do Seminário How to Export Software to Japan Market, que abordará aspectos importantes do mercado japonês.

Resultados

· Participação de 7 empresas e realização de 14 encontros de negócios. 

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Material de divulgação específico
	
	R$ 14.000

	Passagens empresários
	
	R$ 25.725

	Diárias empresários (hospedagem e alimentação) 
	
	R$ 30.012,50

	Diárias gerentes (hospedagem e alimentação)
	R$6.174
	R$6.174

	Organização da missão
	
	R$ 15.120

	Passagens gerentes 
	R$ 3.675
	R$ 3.675

	Consultoria para montagem da agenda
	R$ 24.500
	

	Total geral 
	R$  34.349
	R$ 94.706,50


OPERAÇÃO (7.2) - PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.10) – Missão internacional à China

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Organizar a participação de empresas brasileiras de Tecnologia da Informação em uma missão anual à China. A missão envolverá rodas de negócios e terá data de realização visando coincidir com eventos locais de interesse. As rodas orientadas para o mercado chinês deverão abranger diferentes segmentos de TI

Objetivos da ação

Geração de negócios no mercado chinês.

Metodologia

· Levantamento de informações sobre o produto/empresa, viabilizando definição do potencial do produto para o mercado da China.

· Levantamento básico sobre o mercado alvo e identificação de potenciais parceiros e fontes de distribuição.

· Realização de encontros de negócios entres empresas brasileiras e chinesas.

Resultados

· Preparação de empresas para o mercado chinês. 

· Participação de 7 empresas nas Rodas de Negócios.  

· Geração de negócios no mercado chinês no valor de US$ 960 mil.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Material de divulgação específico
	
	R$ 12.600

	Passagens empresários
	
	R$ 25.725

	Diárias empresários (hospedagem e alimentação) 
	
	R$ 21.008,75

	Diárias organizadores (hospedagem e alimentação)
	R$ 5.402,25
	R$ 5.402,25

	Organização da missão
	
	R$ 15.120

	Passagens organizadores
	R$ 7.350
	

	Consultoria para montagem da agenda
	R$ 24.500
	

	Total Geral 
	R$ 37.252,25
	R$ 79.856


OPERAÇÃO (7.2)-PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO(7.2.11) – Missão à feira internacional World Congress on Information Technology 2006 -WCIT  

Empresas-alvo

Empresas voltadas ao segmento de e-commerce.

Descrição da ação

Organizar a participação empresas brasileiras em Austin Texas, em abril de 2006.

Objetivos da ação

Geração de negócios no mercado norte americano.

Metodologia

· Estande compartilhado para exposição e comercialização de produtos e serviços brasileiros, formação de networking nos EUA e consolidação da imagem do software brasileiro nos EUA.

· Rodas de Negócios entre empresas brasileiras de TI e empresas/ representantes americanos, objetivando identificar potenciais parceiros técnicos, comerciais e institucionais, clientes, distribuidores, investidores, etc. 

Resultados

US$ 960 mil em contratos no ano. 

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Contratação de apoio operacional nos EUA
	R$ 17.150
	

	Divulgação nos EUA 
	R$ 7.350
	

	Material de divulgação específico
	
	R$ 14.000

	Passagens empresários
	
	R$ 17.150

	Diárias empresários (hospedagem e alimentação)
	
	R$ 21.008,75

	Diárias gerente  (hospedagem e alimentação)
	R$ 5.402,25
	R$ 5.402,25

	Passagem gerente 
	R$  2.450
	R$  2.450

	Contratação de consultoria para 70 encontros de negócio
	R$ 12.000
	

	Assessoria de comunicação/ imprensa pré e pós evento
	
	R$ 6.000

	Estande compartilhado
	R$ 45.000
	

	Treinamento pré feira para as empresas participantes
	
	R$ 3.500

	Total Geral 
	R$ 89.352,25
	R$ 69.511


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.12) – Feira Utility T & D Automation and Engineering

Empresas-alvo

Empresas interessadas no segmento de Energia.

Descrição da ação

Organizar a participação de empresas brasileiras na Utility T & D, em abril de 2006.

Objetivos da ação

Geração de negócios nos mercados selecionados como prioritários. A T&D é realizados nos EUA, porém recebe compradores do mundo inteiro.

Metodologia

· Estande compartilhado para exposição e comercialização de produtos e serviços brasileiros, formação de networking na América Latina e do Norte e consolidação da imagem do software brasileiro.

· Rodas de Negócios entre empresas brasileiras de TI e empresas/ representantes americanos, objetivando identificar potenciais parceiros técnicos, comerciais e institucionais, clientes, distribuidores, investidores, etc. 

Resultados

US$ 960 mil em contratos no ano.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Contratação de apoio operacional nos EUA
	R$ 17.150
	

	Divulgação nos EUA 
	R$ 7.350
	

	Material de divulgação específico
	
	R$ 14.000

	Passagens empresários
	
	R$ 17.150

	Diárias empresários (hospedagem e alimentação)
	
	R$ 21.008,75

	Diárias gerente  (hospedagem e alimentação)
	R$ 5.402,25
	R$ 5.402,25

	Passagem gerente 
	R$  2.450
	R$  2.450

	Contratação de consultoria para 70 encontros de negócio
	R$ 12.000
	

	Assessoria de comunicação/ imprensa pré e pós evento
	
	R$ 6.000

	Estande compartilhado
	R$ 45.000
	

	Treinamento pré feira para as empresas participantes
	
	R$ 3.500

	Total Geral 
	R$ 89.352,25
	R$ 69.511


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.13) – Infosecurity Europe

Empresas-alvo

Empresas interessadas no mercado de segurança em TI.

Descrição da ação

Organizar a participação empresas brasileiras na feria Infosecurity Europe, em Londres em abril  de 2006.

Objetivos da ação

Geração de negócios no mercado europeu.

Metodologia

· Estande compartilhado para exposição e comercialização de produtos e serviços brasileiros, formação de networking na Europa e consolidação da imagem do software brasileiro.

· Rodas de Negócios entre empresas brasileiras de TI e empresas/ representantes americanos, objetivando identificar potenciais parceiros técnicos, comerciais e institucionais, clientes, distribuidores, investidores, etc. 

Resultados

US$ 960 mil em contratos no ano.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Contratação de apoio operacional nos EUA
	R$ 17.150
	

	Divulgação nos EUA 
	R$ 7.350
	

	Material de divulgação específico
	
	R$ 14.000

	Passagens empresários
	
	R$ 17.150

	Diárias empresários (hospedagem e alimentação)
	
	R$ 21.008,75

	Diárias gerente  (hospedagem e alimentação)
	R$ 5.402,25
	R$ 5.402,25

	Passagem gerente 
	R$  2.450
	R$  2.450

	Contratação de consultoria para 70 encontros de negócio
	R$ 12.000
	

	Assessoria de comunicação/ imprensa pré e pós evento
	
	R$ 6.000

	Estande compartilhado
	R$ 45.000
	

	Treinamento pré feira para as empresas participantes
	
	R$ 3.500

	Total Geral 
	R$ 89.352,25
	R$ 69.511


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.14): Participação brasileira na Eurobank

Empresas-alvo

Prestadora de Serviços de TI.

Descrição da ação

Participação brasileira na Eurobank visando a inserção do software brasileiro no mercado globalizado e a consolidação da Marca Brazilian Software no exterior.

Objetivos da ação

· Participação de empresas brasileiras na feira Eurobank a ser realizada em Frankfurt, na Alemanha, no mês de outubro de 2005.

· Organização da Roda de Negócio a ser realizada entre empresas brasileiras de TI e empresas alemãs.

· Promoção um seminário “How to Do IT Business in Germany” para as empresas participantes do projeto.

Metodologia

· Realização de encontros de negócio entre empresas brasileiras de TI e empresas germanas, por ocasião da feira, objetivando identificar potenciais parceiros técnicos, comerciais e institucionais, clientes, distribuidores, investidores, etc.

· Realização do Eurobank , que abordará aspectos importantes do mercado alemão.

Resultados

· Realização de uma roda de negócios com participação de 7 empresas.

· Realização de seminário com no mínimo 8 palestras sobre temas de negócios no mercado alemão de TI com participação de no mínimo 10 empresas.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Material de divulgação específico
	
	R$ 14.000

	Passagens empresários
	
	R$ 24.780

	Diárias empresários (hospedagem e alimentação) 
	
	R$ 25.296,25

	Diárias gerente  (hospedagem e alimentação)
	R$  6.504,75
	R$  6.504,75

	Organização da missão
	
	R$ 30.240 

	Passagem gerente 
	R$ 3.540
	R$ 3.540

	Consultoria  de organização no Brasil e no Exterior 
	R$ 23.600
	

	Total Geral 
	R$ 33.644,75
	R$ 104.361


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.15) - Brazilian Software and Services Companies Network PSV Educação – New York

Empresas-alvo

Empresas destinadas à comercialização de software educacional.

Descrição da ação

Criar rede de relacionamento de empresas brasileiras de software e serviços em Nova York, envolvendo a comunidade local, com o apoio das agencias do consulado brasileiro do Banco do Brasil e outros parceiros nessa localidade. Serão utilizadas as “salas de negócios” ou as instalações do consulado, visando promover as competências do software brasileiro e a geração de negócios.

Pretende-se a realização de eventos setoriais de software educacional, nas salas de negócios ou as instalações do consulado, envolvendo empresas brasileiras já instaladas na região e empresas brasileiras que tenham ido do Brasil, conforme solicitado pelo PSV Educação.

A cada evento setorial, convida-se um especialista brasileiro sobre o assunto (exemplo, evento software bancário, palestra sobre Sistema Brasileiro de Pagamentos) ou apresenta-se um caso de venda de software ou serviços brasileiro, apresentado pelo próprio cliente estrangeiro. Os convidados serão potenciais clientes, representantes da mídia, consultores e formadores de opinião. Para atraí-los contar-se-á com a ajuda da agência local do Banco do Brasil.

Registrar-se-á em um banco de dados específico, dados dos participantes estrangeiros bem como pode-se realizar pequenas pesquisas de opinião e mercado.

O evento pode ser complementado por um pequeno show de música brasileira de qualidade e um coquetel.

Objetivos da ação

Desenvolver relacionamento de empresas brasileiras com empresas e clientes locais com o apoio da agencia do Banco do Brasil e do consulado brasileiro, buscando a geração de negócios.

Metodologia

· Convidar empresas brasileiras e potenciais clientes, consultores, representantes da mídia e formadores de opinião americanos para participar do evento.

· Organizar o evento nos EUA. 

· Manter banco de dados com informações dos participantes.

Resultados

· Realizar evento anual com um mínimo de 30 pessoas estrangeiras e 10 empresas brasileiras.

· Gerar um potencial de negócios  mínimo de US$ 960 mil

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Convite para 100 participantes (produção e postagem)
	R$ 2.940
	

	Prestação de serviços de organização (consulta)
	R$ 7.350 
	

	Coquetel
	
	R$ 3.920

	Inscrição empresas
	
	R$ 5.000

	Material de divulgação especifico
	
	R$ 980

	Material coletivo
	R$ 1.960
	

	Passagens Aéreas e hospedagem de convidado
	R$ 8.371,25
	

	Passagens Aéreas e hospedagem da organização
	R$ 4.685,63
	R$ 4.685,63

	Preparação SOFTEX
	
	R$ 1.636,40 

	Total Geral 
	R$ 26.306,88
	R$ 16.222,03


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.16) - Brazilian Software and Services Companies Network – São Francisco

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Criar rede de relacionamento de empresas brasileiras de software e serviços em São Francisco, envolvendo a comunidade local, com o apoio das agencias do Banco do Brasil nessa localidade. Serão utilizadas as “salas de negócios”, visando promover as competências do software brasileiro e a geração de negócios.

Pretende-se a realização de eventos setoriais de sw bancário, sw telecom, outsourcing, etc., nas salas de negócios, envolvendo empresas brasileiras já instaladas na região e empresas brasileiras que tenham ido do Brasil.

A cada evento setorial, convida-se um especialista brasileiro sobre o assunto (exemplo, evento sw bancário, palestra sobre SPB) ou apresenta-se um caso de venda de sw ou serviços brasileiro, apresentado pelo próprio cliente estrangeiro. Os convidados serão potenciais clientes, representantes da mídia, consultores e formadores de opinião. Para atraí-los contar-se-á com a ajuda da agência local do Banco do Brasil.

Registrar-se-á em um banco de dados específico, dados dos participantes estrangeiros bem como pode-se realizar pequenas pesquisas de opinião e mercado.

O evento pode ser complementado por um pequeno show de música brasileira de qualidade e um coquetel.

Objetivos da ação

Desenvolver relacionamento de empresas brasileiras com empresas e clientes locais com o apoio da agencia do Banco do Brasil, buscando a geração de negócios.

Metodologia

· Convidar empresas brasileiras e potenciais clientes, consultores, representantes da mídia e formadores de opinião americanos para participar do evento

· Organizar o evento nos EUA

· Manter banco de dados com informações dos participantes

Resultados

· Realizar 2 eventos anuais com um mínimo de 30 pessoas estrangeiras por evento e 10 empresas brasileiras.

· Gerar um potencial de negócios anual mínimo de US$ 2 mi

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Convite para 100 participantes (produção e postagem)
	R$ 1470
	

	Prestação de serviços de organização (consulta)
	R$ 12.000
	

	Coquetel
	
	R$ 4.800

	Inscrição empresas
	
	R$ 10.000

	Material de divulgação especifico
	R$ 1.200
	

	Material coletivo
	R$ 2.400
	

	Passagens Aéreas e hospedagem de convidado
	R$ 10.510,50
	

	Passagens Aéreas e hospedagem da organização
	R$ 10.510,50
	

	Preparação SOFTEX
	
	R$ 3.272,80 

	Total Geral 

	R$ 38.091
	R$ 18.072,80


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.17) – Consultoria Portugal-Espanha (ação demandada pelo PSI-Paraíba)

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-Paraíba e demais empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

O estabelecimento de canais de comercialização no exterior é atividade crítica para o sucesso das empresas brasileiras e deve ser realizada por profissionais nativos.

Objetivos da ação

Contratar consultoria para desenvolvimento de canais na Espanha e Portugal, em especial para as empresas do PSI-Paraíba, porém extensivo a outras empresas do PSI-SW.

Metodologia

Cada consultor, de acordo com o grupo de empresas para o qual atuará, estará incubido da:

   1. definição da estratégia básica de atuação

   2. orientação geral às empresas brasileiras sobre o mercado de serviços de TI específico

   3. geração de negócios em prestação de serviços de TI

   4. orientação na condução das negociações

Os consultores poderão ser remunerados pelas empresas conforme os resultados gerados.

Resultados

US$ 480 mil em exportações.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Seleção de consultores
	
	R$ 4.712

	Contratação de consultoria
	R$ 45.312
	R$ 11.328

	Total Geral 
	R$ 45.312
	R$ 16.040


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.18) - Centros de competência de outsourcing

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Determinadas empresas multinacionais – ou subsidiárias destas – estabelecidas no Brasil (IBM, Gedas, Edinfor, Telefônica, Ibermatica, T- Systems, Primesys e outras) tem negócios – ou pretendem ter – de offshore outsourcing ou BPO com suas matrizes internacionais ou com clientes de suas matrizes internacionais. No entanto, em função da capacidade ociosa de hardware e infraestrutura, ou em função dos custos que praticam, são pouco competitivas – ou poderiam ser mais competitiva – se contassem com parceiros brasileiros para a execução dessas atividades. A atividade busca fomentar a articulação de parcerias entre as multinacionais e empresas brasileiras para prestação de serviços ao exterior, através da montagem dos “centros de competência”. Os centros de competência são, em última instância, unidades de desenvolvimento offshore ou BPO para prestação de serviços aos clientes ou às matrizes das multinacionais aqui instaladas.

Objetivos da ação

Trazer o desenvolvimento de software e serviços correlatos de multinacionais para o Brasil.

Metodologia

· Inteligência Comercial – mapeamento das multinacionais com oportunidades potenciais;

· Abordagem das multinacionais com oportunidades consideradas mais promissoras;

· Apresentação do portifólio de empresas brasileiras capazes de prestar os serviços;

· Apoio da multinacional à seleção da empresa indicada

Resultados

· 3 contratos de 50 posições - US$ 1,2 milhões ano por contrato

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Material gráfico
	R$ 3.000
	

	Despesas de Representação (almoços, jantares com CIOs)
	
	R$ 10.000

	Prospecção de Negócios
	
	R$ 75.000 

	Montagem e apresentação de propostas
	
	R$ 112.500 

	Total Geral 
	R$ 3.000
	R$ 197.500


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.19) - Participação na Feira SIMO

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW, em especial empresas do PSI-Paraíba

Descrição da ação

Organizar a participação de empresas brasileiras nos encontros empresariais promovidos pelo IEL em conjunto com a Comissão Européia. Os encontros AL – Invest são ferramentas de cooperação empresarial focadas em um setor específico, onde são realizados seminários técnicos e rodas de negócios.

Objetivos da ação

Gerar oportunidades de negócios para empresas brasileiras junto à mercados europeus,  em especial, Espanha. 

Metodologia

Em parceria com os Eurocentros IEL Brasil, organizar nacionalmente empresas brasileiras para participar dos encontros empresariais da SIMO. 

Resultados

Participação de 10 empresas brasileiras nas rodas de negócios e seminários técnicos organizados por ocasião da feira. US$ 960 mil em negócios no ano do evento.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Consultoria para Organização- Brasil e Espanha
	R$ 20.000
	 R$ 20.000

	Estande
	R$ 32.000
	

	Participação dos empresários Brasileiros (passagens e diárias)
	
	R$ 34.810

	Total Geral 
	 R$ 52.000
	R$ 54.810


OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.20) – Missão comercial brasileira para a Feira New Route Europe

Empresas-alvo

Empresas destinadas ao segmento de aviação.

Descrição da ação

Participar da feira européia New Route Europe, na Polônia, destinada as novas companhias de aviação.

Objetivos da ação

· Gerar negócios no mercado europeu.

· Desenvolver parcerias com distribuidores, representantes, etc. no mercado europeu.

Metodologia

Estande compartilhado e roda de negócios.

Resultados

R$ 3 milhões em exportação em 1 ano.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Contratação de apoio operacional na Europa
	R$ 20.650
	

	Divulgação na Europa
	R$ 8.850
	

	Material de divulgação específico
	
	R$ 14.000

	Passagens empresários
	
	R$ 24.780

	Diárias empresários (hospedagem e alimentação)
	
	R$ 25.296,25

	Diárias gerente  (hospedagem e alimentação)
	R$ 5.402,25
	R$ 5.402,25

	Passagem gerente 
	R$  3.540
	R$ 3.540

	Contratação de consultoria para 70 encontros de negócio
	R$ 12.000
	

	Assessoria de comunicação/ imprensa pré e pós evento
	
	R$ 6.000

	Estande compartilhado
	R$ 45.000
	

	Treinamento pré feira para as empresas participantes
	
	R$ 3.500

	Total Geral 
	R$ 95.442,25
	R$82.518,50




OPERAÇÃO (7.2) – PROMOÇÃO COMERCIAL

AÇÃO (7.2.21) – Missão comercial brasileira para as feiras E3 Eletronic Entertainment expo (Los Angeles – EUA) e GC Games Convention 

Empresas-alvo

Empresas destinadas ao segmento de jogos

Descrição da ação

Por sugestão da Abragames, participar da feiras supra-citadas orientadas ao segmento de jogos.

Objetivos da ação

· Gerar negócios no mercado mundial de jogos, uma vez que as feiras são referências mundiais, mas em particular nos mercados americano e europeu.

· Desenvolver parcerias com distribuidores, representantes, etc. nos mercado americano e europeu.

Metodologia

Estande compartilhado e roda de negócios.

Resultados

US$ 960 mil em exportações em 1 ano.

Custos estimados

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Contratação de apoio operacional nos EUA e na Europa
	R$ 37.800,00
	R$ 0,00

	Divulgação na Europa
	R$ 16.200,00
	R$ 0,00

	Material de divulgação específico
	R$ 0,00
	R$ 28.000,00

	Passagens empresários
	R$ 0,00
	R$ 41.160,00

	Diárias empresários (hospedagem e alimentação)
	R$ 0,00
	R$ 42.017,50

	Diárias gerente  (hospedagem e alimentação)
	R$ 10.804,50
	R$ 10.804,50

	Passagem gerente 
	R$ 5.880,00
	R$ 5.880,00

	Contratação de consultoria para 70 encontros de negócio
	R$ 12.000,00
	R$ 7.600,00

	Assessoria de comunicação/ imprensa pré e pós evento
	R$ 0,00
	R$ 12.000,00

	Estande compartilhado
	R$ 80.000,00
	R$ 0,00

	Treinamento pré feira para as empresas participantes
	R$ 0,00
	R$ 7.000,00

	Total Geral 
	R$ 162.684,50
	R$ 154.462,00




OPERAÇÃO (7.3) - CAPACITAÇÃO

AÇÃO (7.3.1) – Capacitação em atendimento à RFP

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW

Descrição da ação

Companhias internacionais costumam contratar o fornecimento de serviços de Tecnologia da Informação através de um documento chamado RFP (Request For Proposal), que especifica suas necessidades aos potenciais contratados. A empresa contratada é escolhida de acordo com a melhor resposta à RFP.

De forma a poder aproveitar as oportunidades de geração de negócios que significa o atendimento às RFPs, é necessário que a empresa brasileira esteja capacitada sobre esta prática de aquisição.

Objetivos da ação

Capacitar os empresários brasileiros para o atendimento de RFPs (Request For Proposal)

Metodologia

Realização de dois cursos anuais com especialista internacional sobre RFPs em 2 das principais capitais do País. Cada curso terá 24 horas de duração e deverá versar sobre: descrição de um RFP (o que é, para que serve, quem utiliza, como identificar), identificação de aspectos fundamentais de uma RFP, aspectos legais, como apresentar proposta cuidados especiais no atendimento a uma RFP.

Resultados

40 empresários e técnicos brasileiros familiarizados com atendimento a RFPs.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Instrutoria
	
	R$ 23.040

	Passagens Aéreas Internacionais
	
	R$ 3.600

	Passagens Aéreas Nacionais
	
	R$ 1.400

	Infraestrutura (espaço físico, etc)
	
	R$ 6.000

	Hospedagem e Alimentação
	
	R$ 9.800

	Divulgação e material didático
	
	R$ 5.250

	Participação dos empresários
	
	R$ 12.000

	Total Geral 
	
	R$  61.090


OPERAÇÃO (7.3)-CAPACITAÇÃO

AÇÃO (7.3.2) – Capacitação em novas tecnologias

Empresas-Alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

As empresas integrantes do PSI-SW desenvolverão programas intensivos de capacitação em novas tecnologias, segundo características do setor de software e serviços de TI, visando adquirir ou manter competitividade. As Tecnologias mais atuais são: Java, Microsoft.net, ASP, plataforma aberta.

Objetivos da ação

Manter a competitividade do grupo de empresas com relação à vanguarda tecnológica vigente.

Metodologia

Treinamentos para técnicos das empresas, realizados “in house” ou externamente à empresa.

Resultados

Manter as empresas competitivas no mercado interno e externo, no que tange a tecnologia, através da realização mínima de 36.000 homens hora de treinamento (1 homem/hora equivale a uma pessoa sendo treinada por hora).

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Treinamento em novas tecnologias e novas plataformas 
	
	R$ 180.000

	Total Geral 
	
	R$ 180.000


OPERAÇÃO (7.3)-CAPACITAÇÃO 

AÇÃO (7.3.3) – Implantação de sistemas da qualidade 

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

É imprescindível para as empresas do setor, como as que integram o PSI-SW, desenvolverem programas de implantação ou atualização de sistemas de gestão da qualidade. Tais sistemas melhoram a qualidade gerencial – base: normas ISO 9000 ou e- SCM, a qualidade do produto de software – base: norma ISO 12207 -, ou a qualidade do processo de desenvolvimento – base: normas CMM, CMMI ou ISO 15504

Objetivos da ação

Melhorar a qualidade gerencial, de produtos, ou do processo de desenvolvimento de software das empresas brasileiras, em especial, as que buscam o mercado externo para comercializar seus produtos e serviços.

Metodologia

· Implantação de sistema de gestão da qualidade, considerando o modelo de negócios da empresa(serviços, etc)

· Certificação pela norma escolhida.

Resultados

Empresas em processo de implantação sistema de qualidade
13



Empresas certificadas
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Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Implantação de sistemas de gestão da qualidade e certificação nas normas ISO 9000, ISO 12207, ISO 15504, CMM e CMMI
	
	CMM
Financeiro R$ 160.000
Econômico R$ 200.000

ISO
Financeiro R$ 144.600
Econômico R$ 296.000

	Total Geral 
	
	R$ 800.600


OPERAÇÃO (7.3)-CAPACITAÇÃO

AÇÃO (7.3.4) – Capacitação em gestão de negócios de software

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Disponibilizar para empresas brasileiras curso à distância ou presencial sobre gestão de negócios de software.

Objetivos da ação

Capacitar profissionais das empresas na gestão de negócios de software

Metodologia

· Aquisição das ferramentas tecnológicas;

· Desenvolvimento do conteúdo;

· Divulgação do curso;

· Realização de 3 turmas ao ano.

Resultados

100 empresas treinadas para o mercado.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Desenvolvimento/ aquisição da ferramenta
	
	R$ 45.000

	Divulgação s/ curso
	
	R$ 7.000

	Contratação de gestor/ orientador
	
	R$ 22.500 

	Total Geral 
	
	R$  74.500


OPERAÇÃO (7.3) - CAPACITAÇÃO

AÇÃO (7.3.5) – Melhoria de processo do software brasileiro 

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

A grande maioria das empresas de software brasileiras se enquadram na categoria das micro, pequenas e médias. Considerando que este conjunto de empresas tem interesse em fornecer para o mercado externo, esta ação tratará da elaboração e implementação em micro, pequenas e médias empresas de software brasileiras de um Modelo de Referência de processos de software (MPS-br) e um Método de Avaliação de processos de software (MA-ps). O MPS-br e o MA-ps são baseados na engenharia de software, com conceitos de maturidade da capacidade de processo, destinando-se a apoiar a implantação, avaliação, certificação e melhoria de processos de software, para uso efetivo pelas micro, pequenas e médias empresas de software brasileiras, a um custo acessível. Ambos serão adequados ao perfil e cultura das micro, pequenas e médias empresas de software brasileiras e manterão plena compatibilidade com padrões de qualidade aceitos internacionalmente pela comunidade de software, tendo como pressuposto o aproveitamento de toda a competência existente nos padrões internacionais de melhoria de processo.

Objetivos da ação

· Elaboração de um Modelo de Referência de processos de software (MPS-br) e de um Método de Avaliação de processos de software (MA-ps)

· Implementação da melhoria de processo do software em MPEs de software

Metodologia

Para a criação do Modelo de Referência de processos de software (MPS-br) das empresas de software brasileiras, serão utilizados conceitos de engenharia de software e basicamente a Norma NBR ISO/IEC 12207, além do Modelo de Processo da ISO/IEC 15504 – Parte 2 – um modelo de referência para processos e capacidade de processos [ISO98]. O modelo deverá identificar e descrever um conjunto de processos da engenharia de software considerados universais e fundamentais para a boa prática da engenharia de software.

Para a elaboração do MPS-br os seguintes modelos deverão servir como referência, considerando de forma equilibrada a proposta de cada um: a ISO/IEC 15504 – Parte 5 - um modelo de referência para processos e capacidade de processo[ISO98]; a ISO 9000, principalmente na versão 2000 com o par coerente 9001 e 9004 [ISO00]; o SW-CMM e o CMMI; além obviamente da NBR ISO/IEC 12207.

O modelo criado deverá abrigar todos os processos das normas citadas acima, de forma a garantir que seu usuário possa, também, vir a ser avaliado e certificado segundo qualquer um dos modelos citados. O modelo deverá ser elaborado de maneira a evitar sobreposições e manter o custo de implementação o mais factível possível para as micro, pequenas e médias empresas de software.

A melhoria dos processos de software nas MPEs se dará em quatro etapas, cada uma com um conjunto próprio de empresas, em ciclos de seis meses, para possibilitar a apreensão dos resultados e refinamento dos modelos anteriormente citados. 

Resultados

· Melhoria dos processos de software em MPE’s

· Modelo de Referência de processos de software (MPS-br) 

· Método de Avaliação de processos de software (MA-ps)

Custos

	 Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Consultoria
	
	R$ 369.000

	Realização de Pesquisas
	
	R$ 30.750

	Passagens aéreas nacionais
	
	R$ 153.750

	Hospedagem/alimentação
	
	R$ 61.500

	Implementação de MPS.br 
	
	R$ 600.000

	Material de apoio
	
	R$ 30.750

	Realização de eventos
	
	R$ 61.500

	Total Geral 
	
	R$  1.307.250


OPERAÇÃO (7.3)-CAPACITAÇÃO

AÇÃO (7.3.6) – Internacionalização e localização

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Para ser competitivo no mercado mundial, o software precisa se comunicar com o usuário final na sua língua nativa e precisa estar baseado nas suas convenções locais. Atualmente, muitas empresas fornecem seus produtos de software com suporte à língua nativa. Uma versão localizada de software que reconheça os requisitos de um mercado específico, no entanto, pode demandar que outra versão do software seja desenvolvida.

Para muitas empresas, a internacionalização pode ser vista como uma importante janela para o mercado externo, na medida em que o produto de software poderá ser preparado desde as fases iniciais do ciclo de vida para rodar em qualquer lugar do mundo sem que seja necessário mudar o código ou recompilá-lo para diferentes línguas e convenções locais. As atividades de internacionalização, também conhecida como I18N, e de localização de software, L10N, estão ocupando, cada vez mais, maior importância na indústria de software, em função da globalização e da conseqüente interação dos principais mercados mundiais.

O trabalho envolvido na atividade de internacionalização e localização de software exige o consórcio de diversos novos profissionais, além de treinamento adequado dos tradicionais profissionais de desenvolvimento de software. Lingüistas/terminologistas, tradutores, especialistas em redação técnica, engenheiros de internacionalização, gerentes de projetos de localização e engenheiros de QA (quality assurance) são exemplos de novos profissionais que se envolvem nestas atividades. O software em si também deve apresentar características específicas, implementadas com procedimentos adequados, para que possa ser localizado apropriadamente. Chamamos estas características de internacionalização. Um software deve ser internacionalizado antes de ser localizado, sob pena de que o trabalho de localização seja extremamente manual, tedioso e altamente sensível a erros. A localização é o segundo passo no processo e deve ser realizado por tradutores/localizadores especializados, sob a coordenação de gerentes de projetos também especializados e com a colaboração de terminologistas.

O desenvolvimento de software e serviços no Brasil com vistas à exportação cria uma demanda natural pelo serviço de internacionalização e localização: os softwares aqui desenvolvidos deverão ser traduzidos do português para idiomas estrangeiros (vertidos, no jargão da tradução). O mercado internacional é extremamente exigente e intransigente neste ponto. Em vista desta exigência internacional de qualidade, a localização dos produtos brasileiros deverá envolver profissionais de localização dos distintos países-alvo dos softwares, profissionais estes especializados em diversas áreas técnicas (tradução de software técnico, jurídico, contábil, etc).

O Brasil começa a dar seus primeiros passos nesta área, para apoiar às empresas brasileiras de software a melhorarem sua participação no mercado mundial. Entre as iniciativas em desenvolvimento, algumas são responsáveis pela criação de grupos de p&d, e, também, de empresas incubadas com foco de atividades na internacionalização e na localização de software (produtos e serviços). Todas elas contemplam: a investigação de métodos e de padrões de internacionalização/ localização a serem seguidas por empresas com possibilidades de atuar no mercado internacional; o repasse dos resultados das investigações para os cursos de engenharia de software ministrados pelas universidades; a criação de programas de capacitação em internacionalização e em localização para as empresas de software; o desenvolvimento de tecnologia e a implementação de kits para fins de desenvolvimento; e o estímulo a criação de novas empresas para atuarem neste setor. Esta ação irá reforçar tais iniciativas criando as condições necessárias para consolidá-las e ampliando o seu escopo de atuação.

Objetivos da ação

· Consolidar um processo para capacitação técnica de profissionais em I18N e L10N.

· Formar especialistas em várias partes do país com os seguintes perfis: engenheiro de internacionalização, localizador de software e gerente de projetos de internacionalização.

· Implantar laboratórios de tecnologia de localização.

Metodologia

O desenvolvimento do processo de capacitação orientado para a clientela (empresas e profissionais de software) se dará através da definição de currículos básicos modulares para alguns perfis profissionais ligados à I18N e L10N, tais como: Engenheiro de Internacionalização (ligado à área de informática), Localizador de Software (relacionado à área de tradução), e Gerente de Projetos de L10N. Cada perfil profissional identificado terá um currículo próprio, que será composto por uma série de assuntos de fundamental importância para que os profissionais possam desempenhar satisfatoriamente sem amadorismos sua funções. Em paralelo, serão selecionados, compilados e/ou desenvolvidos materiais didáticos adequados aos procedimentos definidos. A necessidade de aderência a padrões internacionais relacionados à L10N e I18N e a exigências de qualidade do produto localizado é o ponto de partida para toda a definição do processo de capacitação. Estes cursos deverão ser eminentemente práticos com no mínimo 50% de atividades práticas. Tais cursos também promovidos na modalidade À DISTÂNCIA, com apoio de ferramental adequado, disponibilização de material didático, inclusive com encontros síncronos virtuais entre instrutores e alunos. Outra questão importante são as ferramentas de produtividade existentes. Há, no mercado internacional, uma infinidade de ferramentas de produtividade e apoio disponíveis para estes profissionais que são simplesmente desconhecidas por eles. Para superar mais esta barreira, pretende-se disponibilizar acesso a estas ferramentas tanto localmente quanto através de acesso remoto, como forma complementar de treinamento quando não houver disponibilidade da ferramenta em seu local original de trabalho. Para isso, pretende se criar laboratórios de tecnologia de localização. A intenção é, com apoio dos fabricantes/distribuidores, criar uma exposição permanente de tecnologia de localização que também estaria disponível através da Internet, onde os visitantes (reais e virtuais) poderiam usar diretamente as últimas versões das ferramentas. Esta exposição serviria para que profissionais pudessem avaliar os diversos softwares, verificar potencialidades, recursos e possíveis problemas. Os softwares estariam disponíveis para pesquisa, avaliação, estudo e demonstração, juntamente com alguns arquivos de exemplo. Além disso, os laboratórios servirão de apoio às atividades das empresas da área, para a prestação de serviços de localização para empresas-clientes, para testes em sistemas operacionais com outro idiomas nativos ou simulando outros locais, de capacitação, etc.

Resultados

· Processo para capacitação técnica de profissionais em I18N e L10N desenvolvido.

· 40 especialistas formados em várias partes do país com os seguintes perfis: engenheiro de internacionalização, localizador de software e gerente de projetos de internacionalização.

· Um laboratório de tecnologia de localização, para uso local e remoto, implantado.

Custos

	 Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Localização de Produtos
	
	

	Desenvolvimento de um processo de capacitação em internacionalização e localização de software, treinamento de 40 especialistas e implantação de uma laboratório de tecnologia de localização para utilização local e remota de ferramentas.
	
	R$ 45.000

 

	Localização de 5 Produtos
	
	R$ 300.000 

	Total Geral 
	
	R$ 345.000


OPERAÇÃ0 (7.3) - CAPACITAÇÃO

AÇÃO (7.3.7) – Capacitação dos agentes SOFTEX

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

Desenvolver um programa de capacitação dos agentes SOFTEX voltado para suporte às empresas brasileiras na exportação de software.

Objetivos da ação

Utilizar a rede de agentes SOFTEX como apoiadores das empresas com potencial para exportar, potencializando sua atuação através de capacitação específica.

Metodologia

Organizar e apresentar um ciclo de palestras e treinamentos sobre exportação de software abrangendo: procedimentos internos, questões contratuais, financiamento para exportação, estratégias de venda, etc. 

Resultados

Pelo menos um agente SOFTEX por região do país preparado para realizar ações estratégicas de exportação voltadas para a oferta de produtos ou serviços de sua região.

Custos

	 Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Instrutoria
	
	R$ 15.120

	Passagens aéreas nacionais
	
	R$ 3.500

	Infra-estrutura
	
	R$ 4.500

	Hospedagem e alimentação
	
	R$ 7.500

	Participação dos gerentes
	
	R$4.800

	Total Geral 
	
	R$ 35.420


OPERAÇÃO (7.3)-CAPACITAÇÃO

AÇÃO (7.3.8) – Capacitação à distância em melhoria de qualidade de software

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

No seu conjunto, a ação está direcionada para dinamizar a adoção, pelas empresas brasileiras, de métodos de melhoria dos processos de software, aumentando a maturidade e capabilidade desses processos, através da difusão do conhecimento, a custos reduzidos, visando a formação de massa crítica no corpo diretivo e gerencial das organizações, bem como para a capacitação dos desenvolvedores nas melhores práticas de melhoria dos processos de software e, por extensão, da qualidade dos produtos desenvolvidos no país.

Metodologia

A estratégia de implementação deste projeto envolve, por um lado, a utilização de recursos de EAD para apoiar a disseminação, em larga escala, de uma cultura de qualidade em processo de software na Brasil, e, por outro, a articulação de parcerias estratégicas que assegurem conectividade entre a ação de capacitação, as empresas, e as instituições capazes de suportar e dar abrangência/continuidade à ação.

Nesse sentido, a participação da SOFTEX possibilita a formação de uma rede nacional de apoio técnico ao processo de capacitação, e, posteriormente, de avaliação, e a articulação deste esforço de capacitação com os programas de capacitação convencionais e com programas regionais de especificação de padrões de qualidade em processo de software referenciados ao CMM/CMMI.

Do ponto de vista metodológico, a abordagem de EAD estará associada à utilização de técnicas pedagógicas, de comprovado domínio do fornecedor da proponente, capazes de gerar conteúdos com alta qualidade instrucional e motivacional. Inicialmente, prevê-se a oferta dos seguintes cursos:

Introdução aos modelos de maturidade CMM e CMMI Básico
(referência – 12 horas presenciais equivalentes)

· Conceituar processo de software;

· Conceituar a maturidade do processo de software e a importância da adoção de um modelo de maturidade para a avaliação e implementação de melhorias visando a qualidade do processo e do produto;

· Apresentar os modelos SW-CMM (Capability Maturity Model for Software) e CMMI (CMM Integration):

A implantação conjunta do CMM/CMMI com os procedimentos da ISO 9000
· Apresentar as etapas para a implementação de um plano de melhorias e os procedimentos para a avaliação de maturidade com base no CMM/CMMI;

· Fornecer uma visão do cenário brasileiro quanto a adoção do CMM/CMMI.

CMM e CMMI avançado
(referência – 28 horas presenciais equivalentes)

· Apresentar o detalhamento das KPAs do nível 2 do SW-CMM e das PAs do CMMI;

· Apresentar o IDEAL e as etapas para a implementação de um plano de melhorias e os procedimentos para a avaliação de maturidade com base no CMM/CMMI;

Com a evolução da ação, progressivamente novos cursos serão oferecidos.

Objetivos da ação

Esta ação tem por objetivo o desenvolvimento de um programa de educação à distância para a capacitação básica de executivos e profissionais das empresas produtoras de software brasileiras nos modelos de maturidade CMM e CMMI. Ao implementar essa capacitação básica, a ação cria as condições de infra-estrutura e gestão em EAD para progressivamente disseminar outros conhecimentos relacionados às melhores práticas para o gerenciamento de projetos (ex. PMBoK do PMI) e engenharia de software (ex. SWEBoK do IEEE).

Resultados

Capacitar 100 profissionais em CMMi utilizando EAD.

Custos

	 Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Participação dos empresários
	
	R$ 60.000

	Total Geral 
	
	R$ 60.000


OPERAÇÃO (7.4) – ATIVIDADES DIVERSAS

AÇÃO (7.4.1) – Elaboração do plano de negócios de empresa comercial exportadora de software e serviços correlatos

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

As empresas brasileiras de software e serviços correlatos, em especial as pequenas e médias, ressentem-se de mecanismos mais eficientes para a comercialização no exterior. Neste sentido, a existência de uma estrutura dedicada a realizar esta tarefa pode ser de fundamental importância para o aumento das exportações brasileiras. Uma empresa criada especificamente para este fim é a solução mais adequada para as empresas desenvolvedoras que desejam se concentrar exclusivamente no seu negócio no Brasil, delegando a parte comercial internacional a parceiros. Tais empresas podem, inclusive, como se propõe aqui, serem sócias da empresa comercial exportadora.

Objetivos da ação

Elaborar um Plano de Negócios para empresa comercial exportadora de software e serviços que subsidie a tomada de decisões para dar início ao empreendimento.

Metodologia

O Plano de Negócios deverá ser elaborado por consultoria com forte conhecimento das operações de software e serviços correlatos no mercado externo. Deverá contemplar os seguintes aspectos:

Modelo(s) de negócio(s); Forma de constituição; Capitalização; Requerimentos para entrada de sócios; Possibilidade de participação societária estatal (exemplo: BNDES PAR); Mercado alvo; Mecanismos de seleção de produtos e serviços; Formas de licenciamento da tecnologia das empresas desenvolvedoras; Maneiras de remuneração das empresas brasileiras; Estrutura inicial; Outros pertinentes.

Resultados

Plano de negócio elaborado. 

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Seleção de consultoria
	
	R$ 8.800

	Contratação de consultoria
	R$ 120.000 
	

	Contratação de consultoria - contrapartida
	
	R$ 25.600

	Divulgação do plano à interessados
	
	R$ 15.360

	Total Geral 
	R$ 120.000
	R$ 49.760


OPERAÇÃO (7.4) – ATIVIDADES DIVERSAS

AÇÃO (7.4.2) – Gestão do PSI-SW

Empresas-alvo

Todas as empresas do PSI-SW.

Descrição da ação

O PSI-SW vai requerer mecanismos de gestão eficazes e eficientes no sentido de maximizar as oportunidades e os resultados em negócios gerados.

Objetivos da ação

Garantir o aproveitamento das oportunidades de negócios e atendes às normas operacionais da APEX e da SOFTEX

Metodologia

Serão definidas gerências, cada uma sob a responsabilidade de um profissional capacitado, indicado em conjunto com a APEX. Assim, serão 3 gerentes conforme segue:

· Gerente Geral do Projeto com a função de responder pelo projeto perante a APEX, de fazer a gestão geral e operacional dentro da Sociedade SOFTEX, com o apoio dos profissionais relacionados a seguir: 
· Apoio  de eventos, com a responsabilidade de organizar a participação das empresas nos eventos no exterior bem como organizar a participação das empresas nos eventos no Brasil.

· Apoio administrativo financeiro, com a função de zelar para que o PSI-SW se desenvolva dentro da normalidade legal e institucional, bem como garantir que as normas operacionais da APEX e da SOFTEX sejam atendidas, inclusive exigências legais.

· Gerente de Promoção de Negócios  (2) com a função de promoção de negócios;

Resultados

· Cumprir as metas de comercialização previstas no PSI-SW;

· Aprovar relatórios parciais e finais e prestação de contas parciais e final.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Gerente de Promoção de Negócios  (2)
	R$ 96.000
	R$ 96.000

	Gerente do Projeto
	
	R$ 96.000

	Apoio a  Eventos 
	
	R$ 54.000

	Apoio Administrativo Financeiro 
	
	R$ 54.000

	Viagens internas dos gerentes
	R$ 12.000
	R$ 12.000

	Serviços de Terceiros PJ Agentes
	
	R$ 59.875,92

	Despesas Gerais (passagens no Brasil, comunicações, etc)
	
	R$  9.345,44

	Total Geral 
	R$  108.000*
	R$ 381.221,36


* Será utilizada verba remanescente da 1ª parcela.
OPERAÇÃO (7.4) – ATIVIDADES DIVERSAS

AÇÃO (7.4.3) – Consultoria para desenvolvimento de modelo de gestão para PSV’s

Empresas-alvo

Empresas envolvidas nos portfólios de soluções verticais (PSV’s)

Descrição da ação

A execução das estratégias dos PSV’s definidas em 2005, vai requerer metodologias específicas de acompanhamento.

Objetivos da ação

Desenvolver metodologia de acompanhamento do trabalho dos PSV’s, de forma a garantir melhor aproveitamento de oportunidades comerciais e a gestão racional, por parte da Softex, dos recursos alocados.

Metodologia

Contratar consultoria para desenvolvimento da metodologia. 

Resultados

· Cumprir as metas de comercialização previstas no PSI-SW;

· Aprovar relatórios parciais e finais e prestação de contas parciais e final.

Custos

	Descrição
	APEX
	SOFTEX/Empresas

	Contratação de consultoria
	R$ 50.000
	R$ 25.000

	Total Geral 
	R$  50.000*
	R$ 25.000


* Será utilizada verba remanescente da 1ª parcela.
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