RELATÓRIO TÉCNICO DO PROJETO SETORIAL INTEGRADO PARA EXPORTAÇÃO DE SOFTWARE E SERVIÇOS CORRELATOS- PSI-SW

1.  Apresentação

O presente relatório visa descrever, de forma sucinta, as atividades realizadas no âmbito do Projeto Setorial Integrado de Software e Serviços Correlatos PSI-SW desenvolvido em parceria pela SOFTEX e pela APEX.

2. Histórico

O convênio entre a SOFTEX e a APEX instituindo o PSI-SW, foi assinado em 20 de janeiro de 2005, com a duração prevista de 12 meses. Previa na ocasião aporte de recursos pela APEX de R$ 4.612.385,37 para atividades de promoção comercial a SOFTEX e as empresas participantes realizar atividades de contrapartida cujo valor total deveria ascender a R$ 7.201.687,56. Cerca de 100 empresas de diversas cidades brasileiras aderiram formalmente à iniciativa. 

Visando divulgar o projeto entre as empresas brasileiras, foram realizadas 16 apresentações em 12 cidades diferentes, que contaram com a presença de 367 representantes de empresas.

O PSI-SW tem como princípio básico considerar, na definição das estratégias tanto os modelos de negócios praticados pelas empresas (serviços, software semi-customizado, pacote, ASP ou download) quanto segmentos de negócios (originalmente: Automação Bancária, Telecomunicações, Governo Eletrônico, Internet, Saúde, Gestão Empresarial e Segurança)

Neste sentido, em paralelo com as ações de promoção comercial desenvolvidas, as quais estão descritas a seguir, o PSI-SW  iniciou a preparação dos Portfólios de Soluções Verticais (PSV´s) destinados a formar grupos empresariais que se dedicam a segmentos de negócios  comuns para definição e implementação de uma estratégia comum de abordagem de mercado* internacional.

Dez PSV´s foram estruturados em 2005, contando com a participação de cerca de 130 empresas. Cada PSV discutiu e definiu com a participação de um consultor indicado pelo Projeto, a estratégia de atuação, sendo que as atividades prioritárias de cada um deles foram incorporadas ao aditivo apresentado à APEX visando execução em 2006.

Convém registrar o ineditismo da iniciativa, que está tendo grande receptividade por parte dos empresários, os quais tem tido envolvimento e participação crescente.

3. Atividades previstas x realizadas

	Inteligência Comercial
	Inteligência Comercial

	7.1.1 Estudo prospectivo e posicionamento mercadológico; 
	7.1.1 Estudo prospectivo e posicionamento mercadológico; 

	7.1.2- Estudo e pesquisa de mercado: México, Chile, Argentina e Angola;
	

	7.1.3 Estudo dos segmentos verticais nos mercados prioritários;
	

	7.1.4 Estudo de outsourcing (Alemanha, USA e Japão) e pacote (USA) nos mercados prioritários
	

	7.1.5 Pesquisa geral no mercado francês. 
	

	Promoção Comercial
	Promoção Comercial

	7.2.1 Participação em feiras específicas e eventos no exterior – Offshore Outsourcing;
	7.2.1 Participação em feiras específicas e eventos no exterior – Offshore Outsourcing;

	7.2.2 Site Outsourcing Brazil 
	

	7.2.3 Monitoramento de RFPs (Request for Proposal);
	

	7.2.4 Portal Brazilian Software (revisão)
	7.2.4 Portal Brazilian Software (revisão)

	7.2.5 Consultoria em offshore outsourcing;
	7.2.5 Consultoria em offshore outsourcing;

	7.2.6 Projeto Comprador
	7.2.6 Projeto Comprador

	7.2.7 Portfólio de Produtos Verticais PSV
	7.2.7 Portfólio de Produtos Verticais PSV

	7.2.8 Feira Internacional Cebit
	7.2.8 Feira Internacional Cebit

	7.2.9 Missão Internacional ao Japão
	

	7.2.10 Missão Internacional à China
	7.2.10 Missão Internacional à China

	7.2.11 7.2.11 Missão Comercial Internacional nos EUA: BIT - Brazilian Informational Technologies;
	remanejado

	7.2.12 Projeto 1 to N outsourcing
	

	7.2.13 Projeto 1 to N semi customizado
	

	7.2.14 Participação Brasileira na Eurobank
	remanejado

	7.2.15 Projeto ASP
	

	7.2.16 Brazilian Software and Services Companies Network Meeting USA- Costa Leste New York
	

	7.2.17 Brazilian Software and Services Companies Network – San Francisco
	

	7.2.18 Brazilian Software and Services Companies Network -Alemanha
	7.2.18 Brazilian Software and Services Companies Network -Alemanha

	7.2.19 Brazilian Software and Services Companies Network -Japão
	

	7.2.20 Centros de Competências de Outsourcing
	7.2.20 Centros de Competências de Outsourcing

	7.2.21 Comunicação Brazilian Software and Services (projeto Imagem)
	7.2.21 Comunicação Brazilian Software and Services (projeto Imagem)

	7.2.22 Participação nos Encontros Empresariais AL Invest
	7.2.22 Participação nos Encontros Empresariais AL Invest (SIMO)

	7.2.23 Promoção Comercial Brasileira para o Mercado Francês
	remanejado

	7.2.24 Missão Comercial à Mercados Secundários (México, Chile, Argentina e Angola)
	remanejado

	
	7.2.24 Seminário Brazil Outsourcing

	
	7.2.25 Encomex

	
	7.2.26 Gartner IT Expo

	
	7.2.27 Gartner Financial Summit

	Capacitação
	Capacitação

	7.4.1 Capacitação em atendimento a RFP;
	

	7.4.2 Capacitação em novas tecnologias;
	7.4.2 Capacitação em novas tecnologias;

	7.4.3 Implantação de sistemas da qualidade;
	7.4.3 Implantação de sistemas da qualidade;

	7.4.4 Capacitação em gestão de negócios de software à distância;
	7.4.4 Capacitação em gestão de negócios de software à distância;

	7.4.5 Melhoria de processo do software brasileiro;
	7.4.5 Melhoria de processo do software brasileiro;

	7.4.6 Qualificação de profissionais no modelo SEI/CMM;
	7.4.6 Qualificação de profissionais no modelo SEI/CMM;

	7.4.7 Internacionalização e localização;
	7.4.7 Internacionalização e localização;

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

	7.4.9 Capacitação à distância em melhoria de qualidade de software.
	7.4.9 Capacitação à distância em melhoria de qualidade de software.

	Atividades Diversas
	Atividades Diversas

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

	7.5.2 Gestão
	7.5.2 Gestão

	7.5.3 Estudos sobre os impostos incidentes sobre o setor de software e serviços e sobre benefícios para multinacionais portadoras de software e serviços;
	

	7.5.4 Programas de bolsas IEL/APEX.
	


Apresentamos a seguir histórico das ações realizadas durante o ano de 2005:

3.1. Estudo prospectivo e posicionamento mercadológico

Em dezembro de 2004, a Softex deu início à contratação de uma consultoria para realizar um estudo de levantamento de competências das empresas participantes do PSI SW. Foi contratada a E- Consulting com recursos obtidos junto ao MCT. O escopo do trabalho realizado consistiu das seguintes etapas:

- Levantamento das empresas que se cadastraram no PSI-SW. A consultoria trabalhou com a relação das 109 empresas cadastradas inicialmente no programa,

- Elaboração do questionário-base para levantamento das informações de cada empresa, a partir dos critérios definidos,

- Reuniões de validação dos itens do questionário com a equipe da SOFTEX.

- Envio de e-mail marketing com mensagem informativa sobre o projeto e link online em Site da Internet para o questionário-base a ser preenchido pelas empresas cadastradas no PSI-SW.

- Criação e implementação de um cadastro Web para as 109 empresas participantes do grupo PSI-SW e cadastramento das respostas das empresas que foram sensíveis ao convite feito via e-mail marketing, preenchendo o cadastro online,

-Compilação dos dados e informações recebidas com o preenchimento dos questionários online, 

- Em complemento às informações coletadas foram feitos: visitas in loco, telefonemas, análise de dados públicos e de websites das empresas, pedido de cooperação das SOFTEX regionais,
- Avaliação de aptidão/prontidão das empresas para o mercado externo - ou seja, mapeamento das qualificações de cada tipo de vendor ranqueado versus os requerimentos básicos e desejáveis para operações de exportação,

Foi desenvolvida uma metodologia de avaliação do potencial competitivo das empresas em TI utilizando os critérios de qualificação escolhidos na matriz por centro de valor ECC® (Finanças, Comercial & Relacionamento, Operações e Processos, Conhecimento, Inovação e Aprendizado, Institucional e Outros Diferenciais Competitivos) e construídos os Mapas de Valor ECC®, 

Os dados da avaliação das empresas foram, ao longo do período, utilizados no PSI-SW, em atividades como: seleção e identificação de empresas para participar de eventos e para parcerias com Atos Origin/ SOFTTEK/ Neoris, etc.; classificação para busca no site 

SOFTEX e, inclusive, para a estruturação preliminar das verticais.

O modelo construído é capaz de fornecer simulações com indicadores, métricas e ranqueamentos norteando análises, inferências e recomendações e pode ser reutilizado a qualquer tempo com novas empresas. Trata-se de uma metodologia de avaliação do potencial competitivo de empresas em TI, não apenas num momento estanque, mas passível de ser reutilizado a qualquer momento pela Softex. 

Os principais fatores condicionantes para que o processo de análise das empresas da base PSI-SW fosse realizado relacionavam-se, principalmente, à qualidade, quantidade e profundidade das informações a serem fornecidas pelas empresas. Como tivemos dificuldades na obtenção destas informações o trabalho demorou mais que o esperado e atrasou a realização das fases seguintes que seriam a estruturação das empresas em verticais e o posicionamento mercadológico das verticais junto aos mercados alvo.

3.2. Participação em feiras específicas e eventos no exterior – offshore outsourcing

O terceiro evento de promoção comercial realizado no âmbito do PSI SW foi a organização de estande brasileiro na Gartner Outsourcing Summit de Los Angeles de 4 a 6 de abril. Os primeiros foram: Network Meeting em Frankfurt (fevereiro) e Cebit (março).  

Participaram 7 companhias: ACS, Brisa, BRQ, DBA, Inmetrics, YKP e Politec e cerca de 130 profissionais visitaram o estande brasileiro, provenientes dos seguintes países: EUA, Portugal, Brasil, Canadá, Índia, China e Rússia. 

As empresas presentes responderam que suas expectativas são de US$ 800.000 e US$ 300.000 à 700.000 de potencial de negócios previstos para os próximos 12 meses. O potencial de negócios em Outsorcing, entretanto é muito grande principalmente se for com atuação indireta. Esta é uma estratégia que está sendo buscada para e pelas empresas brasileiras.  Se os negócios previstos pelas empresas se concretizarem, estima-se um aumento entre 20 a 50 postos de trabalho.

O principal objetivo das empresas era alinhar o discurso com as empresas que fornecem desenvolvimento offshore.  Neste sentido, o evento foi considerado satisfatório para as empresas participantes. No evento percebeu-se uma timidez das empresas brasileiras em participar mais ativamente da busca de negócios internacionais, havendo uma nítida preferência em se fazer negócios de maneira indireta. Ou seja, a venda ser feita a um parceiro internacional que faria a sub-contratação com a empresa brasileira. Este tipo de evento é uma oportunidade aprender o que se passa no cenário internacional para fazer uma “inteligência comercial” para definir suas estratégias de exportação. Há um amadurecimento em curso o que ocasionará surgimento de “players” nacionais com competitividade real.

3.3. Consultoria em offshore outsourcing

Foi contratado o Sr. Manoel Baião, com comprovada experiência no mercado americano, como consultor internacional para prospecção de mercado na costa leste dos Estados Unidos com o objetivo de gerar oportunidades de negócio e apoiar as negociações de empresas interessadas neste mercado, que se comprometessem a contribuir com parte dos custos do serviço.  

O consultor foi contratado por um período experimental de 4 meses, a partir de 16/06/2005, sendo responsável pelas seguintes tarefas:

1. Avaliação e diagnóstico dos serviços prestados pela empresa, de seus modelos de negócios, de clientes no Brasil, de sua estratégia de marketing e de vendas, e de seu material de divulgação. 

2. Identificação para cada empresa de clientes ou parceiros potenciais, os quais serão trabalhados pelo consultor, para aprovação da empresa. 

3. Implementação da estratégia de ação definida.

4. Informação do andamento da implementação da estratégia básica de ação. 

Foram cumpridos os objetivos do contrato, gerando mais de 34 leads. A experiência foi interessante para as empresas que se interessaram pelos serviços. No entanto, as próprias empresas se sentiram despreparadas para atender as expectativas dos potenciais clientes. Neste momento ficou clara a importância da organização da oferta e a necessidade de se organizar as empresas em segmentos de atuação.

O consultor insistiu no sentido de dar continuidade ao contrato e aos trabalhos, no entanto a Softex optou por não prorrogar o contrato em função das razões apontadas acima, o que gerou certo desgaste no relacionamento.

3.4. Portifólio de soluções verticais

Ao longo do processo de promoção comercial com as empresas brasileiras de software semi-customizado no exterior, foi identificado que, com freqüência, as mesmas carecem de um esforço cooperado para superar limitações que impedem o atingimento em sua plenitude da potencialidade de sua capacidade exportadora, bem como se consolide uma cultura de internacionalização nessas empresas.

Para tanto, e como previsto no PSI-SW, foi empreendida a ação de montagem dos grupos de empresas segmentada por verticais de mercado, com a contratação de consultores especializados, os quais tinham por meta:

1 – Analisar as informações coletadas no Estudo Prospectivo das qualificações das empresas do PSI, segmentando-as conforme as verticais pré-estabelecidas;

2 – Identificar e incentivar outras empresas com potencial a integrarem determinadas verticais a se juntarem ao PSI-SW;

3 – Estruturar um portfólio de soluções para a vertical de sua responsabilidade, que contemplasse:

· Estratégias e ações para sanar eventuais deficiências e aumentar a competitividade das empresas frente às exigências do mercado externo;

· A organização da estratégia básica de atuação do PSV, definindo:

· Mercado(s) geográfico(s) alvo;

· Nicho(s) de Mercado(s);

· Diferenciais competitivos;

· Estratégia de abordagem de mercado;

· Cronograma de atividades;

· Se pertinente, estabelecer regras de funcionamento da PSV, principalmente no que tange ao processo de gestão de oportunidades e mecanismos de compensação entre as empresas, quando aplicável.

Foram selecionados dez segmentos de mercado para compor cada PSV: Aviação, e-Business, Educação, Energia Elétrica, Finanças, Gestão Empresarial, Governo, Saúde, Segurança da Informação e Telecomunicações. 

Para cada PSV foi formado um grupo de trabalho sob a coordenação de um consultor e composto por representantes de empresas fabricantes de software e prestadoras de serviços que atuam no segmento e que manifestaram interesse em participar do projeto.

O trabalho foi realizado no quarto trimestre de 2005, e os relatórios produzidos especificaram uma grande variedade de produtos e serviços com potencial de exportação e compuseram um quadro de informações detalhadas sobre suas características técnicas e funcionais.

Nestes relatórios também constam os mercados alvos que foram identificados como prioritários pela maioria das empresas dos diversos PSVs, tais mercados são : México, países do Mercosul e mercados de língua espanhola dos EUA, América Latina e Europa. 

Cada PSV apresentou nos seus relatórios os principais atrativos de cada uma das ofertas, segundo avaliação das próprias empresas fornecedoras. Os pontos mais freqüentemente mencionados são dois:

- os preços dos produtos e serviços brasileiros situam-se consistentemente abaixo dos similares originários dos Estados Unidos e Europa;

- a qualidade e a complexidade das soluções oferecidas pelas empresas brasileiras são superiores às oferecidas por empresas de outros países em desenvolvimento.

Uma unanimidade que surgiu entre os participantes dos trabalhos, foi a preocupação com a governança e continuidade após o período de estruturação dos PSVs. Em função dessa preocupação, cada um dos PSVs propôs a formação de um grupo de representantes das empresas para, em co-gestão com a SOFTEX, levarem adiante a execução dos planos propostos. Cabe também a cada um desses grupos o estabelecimento de regras de convivência entre possíveis concorrentes dentro do seu PSV, bem como de cooperação entre empresas detentoras de soluções complementares.

Outra unanimidade foi a necessidade de elaboração de material em línguas estrangeiras, localização de produtos e habilitação de pessoal para atendimento a clientes do exterior. A implantação desses serviços pode ser mais facilmente viabilizada com a criação e manutenção pelos PSVs de uma única estrutura de suporte para atendimento a todos. 

Uma realidade apontada ao longo dos trabalhos, é que a maioria das empresas participantes ainda não possui uma cultura de exportação. A primeira dificuldade é o domínio de línguas estrangeiras, como Inglês e Espanhol, o que afeta o entendimento e a qualidade do atendimento de solicitações vindas de fora, bem como a elaboração de material promocional e a localização de produtos. 

Todos os PSVs acusaram a necessidade de se investir no aumento do nível de internacionalização das empresas, incluindo-se aí a capacitação do seu pessoal, a  elaboração de materiais de divulgação e a localização de produtos. As estratégias recomendadas por cada PSV para a exportação de produtos e serviços estão expostas nos seus respectivos relatórios encaminhados em anexo. 
3.5. Feira Internacional Cebit

A Cebit é uma das maiores feiras de tecnologia do mundo. Acontece no pavilhão de feiras em Hannover na Alemanha no mês de maço de cada ano. Em 2005, o PSI SW viabilizou a participação das empresas brasileiras, através o know how do agente Softex – Softsul, que há seis anos organiza o estande brasileiro.  

A feira ocorreu de 9 a 16 de março em Hannover / Alemanha. A coordenação do estande brasileiro na feira recebeu a visita de mais de 30 contatos. Além disso, as empresas apontaram uma média de 50 contatos cada (sendo que duas indicam mais de 100 contatos). Os contatos foram considerados pelas empresas de ótimo e bom nível.

A maioria dos contatos foi com empresas alemãs, seguidas de empresas inglesas, espanholas e portuguesas, mas também foram feitos contatos com empresas americanas, do leste europeu , da Ásia, etc.. Tal fato demonstra a importância desta feira no contexto mundial, revelando-se como uma feira generalista, oportunidade para empresas interessadas em descobrir o perfil da concorrência a nível global e para o Brasil se mostrar presente e potencial fornecedor de soluções e serviços.

Foi realizado um Seminário “How to export to European Market” no dia 9/3, antes do início da feira, que foi muito proveitoso. A programação incluiu questões societárias e jurídicas, questões interculturais, relato de casos e informações do mercado alemão e preparação das empresas para negociar com empresários europeus, especialmente alemães.

Foram realizados durante a feira negócios no valor total de U$ 77 mil com a Alemanha, Espanha, Portugal e Estados Unidos da América.

A expectativa de geração de negócios futuros, segundo as próprias empresas foi estimada em U$ 10,5 milhões com a geração de 25 postos de trabalho.    

3.6. Brazilian Software and Services Network – Frankfurt

O PSI SW através de seu Gerente de Negócios internacionais participou, no dia 23 de fevereiro, em Frankfurt do evento Deutsch-Brasilianische IT-Projekte Marktchancen und Erfolgsfaktoren organizado pela camara de comércio Brasil - Alemanha. O seminário contou com a participação de 110 pessoas, das quais pelo menos 70% representavam empresas com potencial estabelecer negócios com o Brasil.

O mercado de TI alemão é o terceiro do mundo, representando uma excelente oportunidade para nossas empresas de software e serviços. Apenas como ilustração, entre os palestrantes estava a Siemens Móbile Devices, que estabeleceu um Centro de Competência em Embedded Software para celulares com 300 pessoas em Manaus; a T-Systems que possui mais de 1000 funcionários no Brasil e pretende crescer mais de 100% em exportação nos próximos dois anos e a Salmaco, empresa alemã que estabeleceu parceria com a CPM no Brasil e já tem US$ 8 milhões de exportação no pipeline deste ano.

Evento de altíssima produtividade. Baixo custo e bons contatos. O evento foi também utilizado para divulgar a presença de empresas brasileiras na Cebit. A presença do Ministro Furlan deu um peso específico muito alto ao evento.

3.7. Centros de Competência de Outsourcing

Com o objetivo de promover o Brasil como destino ideal para a localização de Centros de Competência em Outsourcing para as empresas multinacionais com subsidiárias no país, foram organizadas diversas atividades ao longo do ano de 2005. Esta iniciativa começou antes mesmo da aprovação do PSI-SW com a realização de um encontro que contou com a presença do Ministro Furlan e inúmeras outras autoridades em que compareceram cerca de 35 presidentes de companhias multinacionais de diversos setores da economia. A proposta do encontro foi estabelecer um canal de comunicação entre o Governo Federal, a SOFTEX e as companhias multinacionais para uma troca de informações sobre suas experiências na instalação de centros de prestação de serviços globais e de suporte no Brasil. Ao final do encontro foi distribuído um questionário às empresas participantes, e a compilação das respostas resultou num excelente relatório em português e inglês fartamente divulgado pelo Secretaria de Tecnologia Industrial do MDIC. Este relatório serviu de base, documentação e suporte para outras iniciativas, tais como:

· Outsourcing Summit em Los Angeles em abril de 2005;

· Seminário de Outsourcing realizado no Rio de Janeiro em julho de 2005;

· Apresentação aos analistas internacionais do Gartner (Ian Marriott) sobre a capacitação das empresas brasileiras no atendimento das demandas das multinacionais em julho de 2005

· Workshop realizado pela Stefanini em outubro de 2005

· Workshop realizado pela ASUG – Grupo de Usuários da SAP – para seu comitê executivo, composto por mais de 100 CIOs de empresas multinacionais e nacionais em outubro de 2005

3.8. Comunicação Brazilian Software and services

Em maio foi contratada uma apresentação sobre a indústria de software brasileira para ser utilizada em eventos no exterior, incluindo:

· Caracterização do país no contexto mundial

· A face tecnológica de softwares e serviços menos conhecida do Brasil

· A capacitação deste segmento – estatísticas, parque profissional, etc. 

· Os fatores de diferenciação entre o Brasil e seus maiores concorrentes mundiais: Índia e China 

· A histórica presença das multinacionais nos Brasil e seu impacto na qualificação, treinamento e melhoria dos profissionais e empresas brasileiras 

· Os sucessos do Brasil em e-Gov: votação eletrônica, IR por Internet e outros.

· A sofisticação dos sistemas utilizados pela indústria financeira no Brasil, etc.

A apresentação foi feita pela empresa Baumon Marketing Corporativo, uma empresa de inteligência em apresentações, fortemente voltada para a utilização especializada de ferramentas de extração, estruturação e expressão do conhecimento. 
3.9. Missão à China

Após o adiamento da missão por falta de quorum e um investimento por parte da Softex e do agente contratado na busca de empresas para realizar esta missão, foi organizada pelo TecOut representante de negócios na China, ligado ao agente Softex da Paraíba o ASBM – Ásia Software Business Meeting 2005, nas cidades de Pequim e Guangzhou de 27 de junho a 1 de julho. 

Estiveram presentes 3 empresas pessoalmente e 4 representadas e realizaram 25 contatos.

Não foram realizados negócios durante a missão, mas há perspectivas de futuros negócios a partir dos contatos realizados, principalmente com empresa Positivo, que deu seqüência aos contatos iniciados por ocasião da missão.

A expectativa de realização de negócios das empresas somou US$ 17 milhões (APEL – US$ 500 mil, Positivo – US$ 15 milhões, Zênite – US$ 1 milhão – CESAR – US$ 500 mil). Uma vez concretizada esta previsão, 22 novos postos de trabalho deverão ser criados.

As empresas que participaram da missão ressaltaram a importância do potencial do mercado chinês e as perspectivas futuras de negócio.

No entanto a missão foi pautada por vários problemas: a participação de um número muito pequeno de empresas, considerando que várias delas estavam representadas pelos organizadores; a comunicação que previa tradução português - mandarim e mandarim – português, o que não foi viável e gerou uma situação constrangedora no ambiente do seminário; nível superficial das apresentações programadas;  falta de planejamento prévio das rodas de negócios; qualidade dos contatos organizados para as empresas brasileiras.

O que se percebe é que o TecOut tem um bom transito no mercado chinês, bastante vinculado a pessoas de seu relacionamento pessoal. A dimensão da ação que se pretendia, uma missão de empresários brasileiros à China, não foi alcançada. 

Ficou claro que o mercado chinês, apesar de apresentar um bom potencial, se traduz num grande desafio para empresas brasileiras, em se considerando problemas como: dificuldade de comunicação, centralização de decisões em várias áreas de interesse de nossas empresas em órgãos de governo, preços baixos, agressividade em posicionamento de mercado por parte das empresas chinesas, etc.

Cabe ressaltar que a ação de divulgação desenvolvida no âmbito do PSI SW gerou junto as empresas participantes um movimento interessante, na medida em que todas as 24 que indicaram interesse no mercado asiático foram contatadas e pré avaliadas pelo parceiro chinês para o mercado. Isto permitiu que muitas empresas se posicionassem com relação a este mercado, mesmo não participando da missão, algumas empresas agendaram visitas à China.

No caso da Positivo, a empresa já voltou lá para selecionar um parceiro (Landcom), assinou um acordo inicial, está definindo um modelo de produção,  patenteando seu produto na China e negociando seu primeiro contrato, previsto para US$ 1 milhão em 2006.

3.10. Projeto Comprador Bancário

Realizamos de 13 a 17 de junho, em São Paulo, evento comprador com o objetivo de promover institucionalmente o software bancário brasileiro. O Brasil é reconhecido por possuir o melhor sistema de pagamentos do mundo. Aproveitamos a oportunidade da realização da feira voltada para o setor organizada pela FEBRABAN - a CIAB e trouxemos compradores e formadores de opinião dos Estados Unidos, Inglaterra, Japão e Itália, para apresentar a capacidade do setor desenvolvedor de software bancário brasileiro.

O evento teve também a finalidade de desmistificar a complexidade de se criar relacionamentos de alto nível internacional perante as empresas de menor tamanho. Participaram 8 empresas, que geraram um total de 37 contatos.  Não foram realizados negócios durante o evento.

Dentre as empresas participantes apenas uma estimou a geração de negócios em US$ 500.000,00, as outras empresas não estimaram negócios porém estão em contato com os convidados estrangeiros para viabilizar oportunidades. Como o tamanho deste mercado mundial é estimado em US$ 400 bilhões anuais, o importante é que se crie a articulação necessária e com o porte adequado, para que o país consiga alavancar suas competências para capturar um “share” deste imenso potencial. Qualquer pequena porcentagem, é um número muito expressivo vis-à-vis as exportações atuais.

Um resultado do programa foi a geração de relatórios e artigos pelos visitantes a partir do projeto. Outro benefício gerado pelo evento foi a possibilidade de utilizar os convidados como referências para contatos/cliente no exterior. 

O objetivo do projeto foi quase plenamente alcançado, já que tínhamos a meta de conquistarmos “Minds&Hearts” dos participantes em relação às qualificações brasileiras em termos de Sistemas Nacionais de Pagamentos e de automação bancária de uma forma geral. As avaliações recebidas foram excepcionais e o feed-back pessoal também muito positivo. Infelizmente não pudemos contar com convidados da Alemanha, que devido a um desencontro de informações criado pela Câmara de Comércio Brasil-Alemanha, acabaram não tendo condições de comparecer ao encontro. Também não conseguimos mobilizar adequadamente os correspondentes internacionais. 

3.11. SIMO

Foi organizada pela Softex a participação de empresas brasileiras na feira SIMO realizada em Madrid, Espanha de 15 a 20 de novembro. Participaram 8 empresas como expositoras e 8 como prospectoras. A previsão das empresas é de um total de US$3 310 000 de negócios a serem realizados nos próximos 12 meses. 

A participação na SIMO foi organizada por solicitação das empresas do PSI da Paraíba, que patrocinou a realização com verba do projeto APEX/Sebrae PB, e contou com o apoio do IEL e da Riosoft.

A coordenação do evento apontou a feira com um evento importante, que conta com a presença dos principais “players” do setor de TI da região (grandes, médios e pequenos). O evento pode ser considerado como “porta de entrada” para países de língua latina realizar negócios no mercado europeu.  Ressalta-se a facilidade de comunicação.

Melhores resultados poderão ser obtidos se a roda de negócios for coordenada pelo Brasil (IEL/SOFTEX).

3.12. Capacitação em novas tecnologias-Treinamento em novas tecnologias e novas plataformas

Várias ações foram empreendidas pelas empresas participantes do PSI SW (como: DBA, Enterprise, ILOG) no sentido de capacitar sua equipe em novas tecnologias. Esta ação é importante e se traduz num melhor preparo do corpo técnico das empresas para o atendimento de demandas oriundas de clientes no exterior. 

Entre as novas tecnologias nas quais houve investimento em capacitação estão: Java, Microsoft.net, ASP.

3.13. Implantação de sistemas da qualidade -Implantação de sistemas de gestão da qualidade e certificação nas normas ISO 9000, ISO 12207, ISO 15504, CMM e CMMI

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, características essenciais para alcançar o mercado externo.

Neste contexto as empresas e a SOFTEX realizaram investimentos significativos visando qualidade e certificações. Dentre as empresas que realizaram estes investimentos, temos: BRQ, Politec, CpqD, NITRIX, Intellectual Capital, INATEL, Astrein, Vetta Technologies, ZCR, e outras. 

3.14. Capacitação em gestão de negócios de software

Visando capacitarem seus profissionais na gestão de negócios de software, as empresas do PSI-SW realizaram treinamentos como: Curso de especialização em Gestão de Empresas de Tecnologia, MBA em Gestão, Process and Product Quality Assurance, certificação PMP. Estes investimentos foram realizados pelas seguintes empresas: ILOG, Bankware, DBA, Astrein, IT-Integration, NITRIX.

3.15. Melhoria de processo do software brasileiro

Esta ação tem como proposta a elaboração de um Modelo de Referência de Processos, baseado nos conceitos de maturidade e capacidade de processo, para a avaliação e melhoria da qualidade e produtividade de produtos e serviços de software, visando: por um lado, uma maior utilização pela indústria nacional e, por outro lado, uma capacitação para definição de ajustes e adaptações dos modelos internacionais para alinhamento com a realidade decisões da política de software brasileira. 

Com este objetivo o Projeto mps Br - melhoria de processo do software brasileiro - uma iniciativa envolvendo universidades, grupos de pesquisa e empresas, sob a coordenação da Sociedade SOFTEX (Sociedade para Promoção da Excelência do Software Brasileiro)- realizou, no período a que se refere este relatório, diversos investimentos resultando na disseminação do modelo, tendo como resultados cerca de 5 empresas certificadas até o momento.
3.16. Qualificação de profissionais no modelo SEI/CMMI- MPSBr

Atingir padrões internacionais de qualidade e produtividade no setor de software, no Brasil é condição essencial na busca da competitividade mundial das indústrias. Dessa forma, esta atividade está direcionada para a execução de atividades, notadamente no que se refere à expansão de uma base de conhecimento no método SCAMPI/CMMI que possa acelerar o processo de qualificação das empresas.

Com este objetivo foram realizadas contratações de consultorias e estudos, sob a coordenação da Sociedade SOFTEX (Sociedade para Promoção da Excelência do Software Brasileiro), para Implantação de um Curso de Especialização Latu Sensu a Distancia em Melhoria de Processo com CMMI e formação de especialistas em varias partes do pais.

3.17. Internacionalização e localização

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. Neste âmbito, muitas empresas do PSI como: SPPS, Directtalk, Astrein, OSEMG, Gesplan, DBA e Positivo, estão desenvolvendo atividades de internacionalização e localização de software, que exige a utilização de diversos novos profissionais, além de treinamento adequado dos tradicionais profissionais de desenvolvimento de software.

3.18. Capacitação à distância em melhoria de qualidade de software

A SOFTEX está investindo também em projetos de capacitação à distância objetivando empresas de software que busquem conhecimentos para melhorar a qualidade de seus processos. Neste contexto foi desenvolvido Projeto "Capacitação a Distância em Melhoria de Qualidade de Software" com o apoio do agente Softex-Salvador.

3.19. Gestão PSI

Durante o período do convênio, esteve trabalhando junto com a equipe Softex o consultor de negócios contratado com recursos APEX. Sua atuação foi de suma importância para a condução do projeto.

Além disso, recursos Apex e contrapartida foram utilizados para a realização de reuniões de gestão, da equipe interna, da equipe com a Apex e da equipe com as empresas participantes. Foram realizadas ações de divulgação, esclarecimentos para empresas participantes e interessadas além de reuniões junto aos projetos regionais de exportação que estão terminando e cujas empresas estão migrando para o PSI SW nacional.

A partir de outubro, houve um empenho de toda equipe de coordenação do projeto na condução dos trabalhos de mapeamento e estruturação das verticais.

Também foram realizadas as seguintes atividades não previstas, mas fruto de remanejamento aprovado pela APEX.

      3.20. Seminário sobre Exportação de Serviços – Brasil Outsourcing 2005

O projeto PSI SW apoiou, através de patrocínio, a iniciativa da realização do seminário Brasil Outsourcing 2005, organizado pelo Flavio Grynspan e Riosoft. O seminário foi realizado no Rio de Janeiro, nos dias 7 e 8 de julho. O evento contou com 170 participantes, incluindo representantes dos grandes provedores de serviços de software brasileiros, diretores de pequenas e médias empresas interessadas em exportar, representante de governo e da academia. 

Foram convidados quatro keynote speakers de importantes consultorias do Mercado de outsourcing: Greg Blount, Eugene Kublanov, Paul Tjia, David L. Ross e dois convidados especiais: Michael Mensik e Clifford Alexander Young.

No seminário foram discutidos, o papel das subsidiárias locais das multinacionais, o desenvolvimento de canais de comercialização, a competição no mercado internacional e como os compradores escolhem seus fornecedores. Além disso, as empresas brasileiras fizeram uma análise de suas experiências de exportação para mercados como EUA, Europa, Japão e América Latina. 

O evento contou com a participação de um número significativo de empresas do PSI SW, que avaliaram positivamente o seminário.

      3.21. Encomex

A Softex foi convidada a participar da 10ª versão do Encontro de Comércio Exterior, realizada em Porto Alegre em 29 de setembro, apresentando uma palestra sobre o Projeto Setorial Integrado para Exportação de Software e Serviços Correlatos - PSI SW. 

Foi montado um estande do Softex/ Softsul e do PSI SW, e junto com outros projetos de exportação de outros setores, tivemos a oportunidade de divulgar a empresas da região.

.

      3.22. Gartner Financial Summit

As empresas de serviços voltadas à área bancária tiveram a oportunidade de participar da primeira versão do Gartner Financial Summit realizado em Nova Iorque de 29 a 31 de agosto. A presença brasileira neste evento reforça a tese de que o Brasil é um forte player neste segmento a nível mundial.  O Brasil marcou presença com 8 das maiores empresas do setor (BRQ , DBA, Stefanini, CPM, ACS, YKP, YMF e Politec).

Foram realizados 88 contatos com empresas principalmente americanas, mas indianas e canadenses também.  A expectativa de geração de negócios foi estimada pelas empresas em US $ 3,2 milhões com a geração de 227 novos empregos.

Na opinião da SOFTEX a participação brasileira neste evento Gartner Financial Services, em sua primeira edição realizada pela Gartner, atingiu plenamente os objetivos, quais sejam:

a.  contribuir para a fixação da marca Brasil como alternativa viável para fornecimento global de software e serviços de qualidade, através da presença física, em estandes, da Softex e da Politec 

b. geração de leads de negócios qualificados para as empresas brasileiras presentes (Politec como expositora e ACS, BRQ, CPM, DBA, Stefanini, YKP e YMF como prospectoras); 

c. atualização das tendências e do conhecimento do negocio IT for banks and financial services por parte das empresas e do nosso pessoal presente.

O evento foi extremamente focado e o público presente era altamente qualificado, sendo composto apenas por tomadores e influenciadores de decisão relevantes nos bancos, financeiras e seguradoras, ou seja CFO e CTO e seus auxiliares diretos. O material impresso preparado, enfocando fatos e números da automação bancária brasileira, obteve vários elogios pela sua objetividade.

Foi dada grande ênfase à questão do acompanhamento do follow-up dos leads gerados.    
      3.23. Gartner IT EXPO
A Softex, após avaliação realizada em conjunto com a APEX, decidiu participar com esta de próprio na feira Gartner IT EXPO realizada em Orlando, Florida de 17 a 20 de outubro.

Participaram 3 empresas do PSI SW, Superwaba, Unitech e Enterprise.  Foram realizados 45 contatos, além de centenas de leads, com uma perspectiva de realização de US$ 3,6 milhões em negócios e 105 postos de trabalho. 

Para as empresas o evento teve como objetivo coletar informações sobre mercado internacional, avaliar capacidade de exportação e a possibilidade de participação no mercado global, além de possibilitar boas perspectivas de negócios a médio prazo. 

O evento possibilitou a divulgação do software brasileiro no mercado americano, bem como das empresas do PSI SW e significou uma importante oportunidade do SOFTEX reforçar seu papel de porta de entrada para potenciais clientes. 

Por outro lado, não foram realizadas as seguintes ações previstas:

      3.24. Estudo e pesquisa de mercado: México, Chile, Argentina e Angola
Os estudos e pesquisas de mercado previstos no projeto dependiam, via de regra, da organização da oferta das empresas participantes. Como esta atividade foi terminada no final do ano, não houve tempo hábil para que estes estudos fossem desenvolvidos. 

      3.25. Estudo dos segmentos verticais nos mercados prioritários
Pela mesma razão apontada no item anterior não foram feitos estudos e pesquisas de mercado voltadas para os segmentos verticais. Com a estruturação dos PSVs – Portifólios de Soluções Verticais e montagem das estratégias de exportação, vários estudos foram especificados e deverão ser realizados em 2006.

      3.26. Estudo de outsourcing (Alemanha, USA e Japão) e pacote (USA) nos mercados prioritários

Durante o ano de 2005 foram priorizadas ações de organização de eventos no primeiro semestre e de planejamento da oferta no segundo semestre.

      3.27. Ações de Prospecção no mercado francês

Tentou-se abrir uma oportunidade para as empresas de software em conjunto com o Ano da Brasil na França. No entanto não foi possível e apenas o Rio de Janeiro organizou missão de empresas de software para aquele país. 

      3.28. Monitoramento de RFPs

Não realizado.
4. Resultados


    4.1 Resultados Qualitativos

Em termos de Resultados Qualitativos, o destaque do PSI-SW em 2005 foi a estruturação dos PSV´s Portfólios de Soluções Verticais.

Esta iniciativa, inédita no Brasil, configura-se como extremamente promissora, como meio de alavancar as exportações de software e serviços brasileiros.

É sabido que (i) as empresas brasileiras, embora bastante competentes em seus segmentos e nichos de atuação, não dispõem de “musculatura” para o jogo no mercado internacional de TI e (ii) não tem cultura e prática de atuarem cooperada. Neste sentido, os PSV´s sinalizam para uma nova realidade, onde as empresas atuando em conjunto, podem praticar o associativismo empresarial e, assim, se apresentam com pouco mais de robustez no mercado internacional.

Esperam-se os seguintes benefícios com a atuação cooperada e focada das empresas:

a. Ganho de escala na abordagem comercial: a oferta deixa de ser unitária para ser de um conjunto de soluções ou serviços.

b. Diminuição de custos na promoção comercial.

c. Diminuição de custos para resolução de problemas comuns (legais, tributários, etc)

d. Troca constante de informações entre as empresas

e. Surgimento de novas ofertas de valor combinados


4.2 Resultados Quantitativos

Ver tabela de resultados anexa.

5. Conclusões

Mesmo considerando as dificuldades encontradas pela Coordenação do PSI SW durante o ano, quais sejam:

- envolvimento de um grande número de empresas,

- grande quantidade (70%) das empresas iniciantes no mercado exterior,

- localização das empresas distribuída pelo país,

- restrições de tamanho da equipe Softex para o porte do projeto,

- necessidade de organização da oferta e preparo das empresas. 

Podemos considerar muito bons os resultados obtidos. Dez eventos realizados, maior conscientização e preparo das empresas e resultados de 21.106.365,37 milhões de dólares de faturamento com exportações. Este número deve aumentar significativamente em 2006, pois várias empresas apontam contratos em negociação, fruto das atividades desenvolvidas em 2005.

