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1. Resumo 

O presente relatório visa descrever, de forma resumida, as atividades realizadas no 
âmbito do Projeto Setorial Integrado de Software e Serviços Correlatos PSI-SW, 
desenvolvido em parceria pela Sociedade SOFTEX e pela Apex-Brasil, no período 
compreendido entre  01 de janeiro de 2008 e 30 de junho de 2008. 

O PSI-SW, atualmente em seu quarto ano de operação, reúne cerca de 100 empresas 
brasileiras de sw e serviços de TI, de pequeno, médio e grande porte, localizadas em 13 
estados da federação, e tem por objetivos gerais gerar oportunidade de negócios para as 
empresas brasileiras e reforçar a imagem do Brasil como provedor global de soluções e 
serviços de TI. Incentiva a atuação cooperada das empresas, exige a exata definição de 
estratégias de internacionalização e propicia compartilhamento de custos. 
 
No primeiro semestre deste ano, objeto do presente relatório, pode-se notar a intensa 
atividade internacional no cumprimento das ações programadas: 18 eventos de promoção 
comercial, média de 3 eventos fora do País a cada mês, 5 estudos de mercado em 
desenvolvimento, 12 apresentaçoes em diferentes cidades brasileiras a fim de divulgar a 
oportunidade de participação às empresas brasileiras.  
 
A execução financeira desta parcela alcançou R$  2,2 milhões de recursos da Apex 
aplicados, e R$ 2,6 milhões de recursos das empresas. Todo este esforço significou um 
volume de US$ 34,7 milhões em exportações neste semestre. 

2.      Histórico 
 

O Projeto Setorial Integrado para a Exportação de Software e Serviços Correlatos 
Brasileiros - PSI-SW vigente é fruto da articulação entre a Apex-Brasil ï Agência 
Brasileira de Promoção de Exportações e Investimentos e a SOFTEX ï Associação para 
Promoção da Excelência do Software Brasileiro, configurado no Convênio de Cooperação 
Técnica e Financeira no. 08/2007 assinado em 14 de maio de 2007, visando dar 
continuidade aos trabalhos desenvolvidos no biênio anterior. O projeto, denominado PSI 
SW 2007-2008, com vigência de 2 anos, tinha um aporte de recursos previsto pela Apex-
Brasil de R$ 4.827.737,98, destinados a atividades de inteligência comercial, promoção 
comercial, capacitação, atividades diversas e gestão, enquanto que a SOFTEX e 
empresas participantes se comprometeram a realizar atividades de contrapartida, 
especialmente concentradas em capacitação e melhoria da qualidade das empresas, ou 
de seus softwares e serviços, perfazendo um valor total de R$ 7.507.830,38. 
 
Em 18 de janeiro de 2008, foi assinado um aditivo ao Convênio 08/2007 estendendo a 
sua vigência até 30 de junho de 2009 e incorporando ações de marketing (imagem) e 
ações focadas em mercados específicos, beneficiando as empresas já participantes do 
PSI SW, bem como outras empresas entrantes. 
 
O Aditivo aprovado descreve as atividades previstas para o período Julho de 2007 a 30 
de junho de 2009, incorporadas ao Projeto Setorial Integrado para Exportação de 
Software e Serviços Correlatos - PSI-SW 2007-2008. Manteve-se a mesma estrutura do 
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documento original. Foram aditadas Ações de Promoção Comerciais, Ações de 
Capacitação e Ações Diversas, além da inclusão do item Promoção de Imagem 
(Horizontal) e de valores referentes ao imposto de renda das remessas ao exterior, 
devidas em função de pagamentos de estandes em feiras e outros serviços no exterior. 
Esta incorporação compreende as ações dos projetos inicialmente denominados, Brazil IT 
e Prime IT, propostos pelo Riosoft e Sebrae Paraíba, e visam atender de forma mais 
eficiente, a partir de uma abordagem integrada, as demandas das empresas brasileiras de 
software e serviços.  

O PSI-SW 2007-2009 mantém suas características de projeto nacional, pois conta com o 
envolvimento de empresas localizadas em um número significativo de cidades brasileiras. 
Compreende um conjunto de ações que incluem atividades de inteligência comercial 
internacional, operacionalizada através de serviços de consultoria e da realização de 
estudos e pesquisas, promoção comercial, promoção de imagem, capacitação das 
empresas, além de atividades diversas como elaboração de planos de negócios e outras. 

2. Atividades Previstas x Realizadas no Primeiro Semestre de 2008 

 

Ações Previstas  Situação Atual  

7.1.  Inteligência Comercial 7.1.  Inteligência Comercial 

7.1.1 Estudo e Pesquisa ï Novos Mercados  Ação em andamento 

7.1.2 Pesquisa sobre as Exportações de Software 
Brasileiro 

Ação em andamento 

7.2.  Promoção Comercial 7.2.  Promoção Comercial 

7.2.1. PSV AVIAÇÃO 7.2.1. PSV AVIAÇÃO 

7.2.1.1 Assinatura do Airclaims  Ação realizada 

7.2.1.2 Filiação à IATA Ação postergada 

7.2.1.3 Feira African Airports  
Ação substituída pela Feira World Low Airline 
Americas - realizada 

7.2.2. PSV Bancos / Finanças 7.2.2. PSV Bancos / Finanças 

7.2.2.1 Projeto Comprador CIAB Ação realizada 

7.2.2.4 Consultoria de Estudo de Mercado EUA Ação em andamento 

7.2.3. PSV EDUCAÇÃO 7.2.1. PSV EDUCAÇÃO 

7.2.3.1 Feira BETT Ação substituída pela Feira Worlddidac 2008 

7.2.3.2 Consultoria Europa Ação em andamento 

7.2.3.3 Feira NECC Ação realizada 

7.2.3.4 Consultoria Internacional EUA Ação em andamento 
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7.2.4. PSV Energia Elétrica 7.2.4. PSV Energia Elétrica 

7.2.4.1 Feira Distributech Ação realizada 

7.2.4.2 Consultoria de Estudo de Mercado México Ação em andamento 

7.2.5. PSV Gestão Empresarial 7.2.5. PSV Gestão Empresarial 

7.2.5.1 Projeto Vendedor EUA - Canais 

Ação substituída pelas ações:  Visita de 
pesquisadores da Meraka Institute e Evento 
GovTech, em julho de 2008 

7.2.5.2 Feira NRF 97th  Convention & Expo  Ação realizada 

7.2.5.2 (2007) Estudo de Mercado Canais Ação realizada 

7.2.6. PSV Governo Eletrônico 7.2.6. PSV Governo Eletrônico 

7.2.6.1 Consultoria para estruturação de 
Atendimento a RFP´s  

Ação postergada 

7.2.  Promoção Comercial 7.2.  Promoção Comercial 

7.2.6.2 Assinatura em Revista Especializada  Ação postergada 

7.2.6.3 Projeto Comprador ONU 

Ação substituída pelo Projeto Comprador 
Software Livre, a ser realizado em setembro de 
2008 

7.2.7. PSV Saúde 7.2.7. PSV Saúde 

7.2.7.1 Projeto Vendedor Colômbia Ação em andamento 

7.2.7.2 Projeto Comprador  
Ação substituída pelos Road Shows da Cidade do 
México e Monterrey, a serem realizados em 
agosto e outubro de 2008 

7.2.7.2 (2007) Estudo de Mercado México  Ação em andamento 

7.2.7.3  (2007) Continuidade ao Projeto IT Trader  Ação em andamento 

7.2.8. PSV Segurança 7.2.8. PSV Segurança 

7.2.8.1 Feira Infosecurity  
Ação substituída pelo Evento Gartner Security 
Summit, realizado em junho de 2008 

7.2.8.2 Feira RSA    Ação realizada 

7.2.9. PSV Telecomunicações 7.2.9. PSV Telecomunicações 

7.2.9.1 Feira Channel Partners 
Ação substituída pela Feira NXTComm, realizada 
em junho de 2008 

7.2.10. Grupo Empresarial de Games 7.2.10. Grupo Empresarial de Games 

7.2.11. Grupo Empresarial de Outsourcing 7.2.11. Grupo Empresarial de Outsourcing 

7.2.11.1 Feira Gartner Outsourcing Ação realizada 
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7.2.11.2 Consultoria de Estudo de Mercado nos 
Estados Unidos Ação em andamento 

7.2.12 Eventos Multisetoriais APEX 7.2.12 Eventos Multisetoriais APEX 

7.2.12.1 Brasil Tecnológico África do Sul Ação realizada 

7.2.12.2 Missão de Prospecção à Colômbia Ação realizada 

7.2.16 Brazilian Software and Services 
Companies Network Meeting  

7.2.16 Brazilian Software and Services 
Companies Network Meeting  

7.2.16.1 Brazilian Software and Services 
Companies Network Meeting ï Brasil Outsourcing 

Ação realizada 

7.2.16.2 Brazilian Software and Services 
Companies Network Meeting ï Japão 

Ação realizada 

7.2.  Promoção Comercial 7.2.  Promoção Comercial 

7.2.20 Novo Portfólio de Produtos Verticais  Ação em andamento 

7.2.21. Feira Internacional CeBit Ação realizada 

7.2.22 Levantamento de Dados e Informações 
sobre os Mercados-alvo 

Ação em andamento 

7.2.23 Organização e Realização de Missões de 
Prospecção e Workshop: Cuba e Venezuela 

Ação em andamento 

7.2.24 Organização e Realização de Missão de 
Prospecção e Workshop no Panamá 

Ação em andamento 

7.2.26 Organização do 3
o
. Seminário Rio-Angola 

2008 

Ação em andamento 

7.2.28  Difusão das Oportunidades Comerciais, 
Normas e Padrões de Internacionalização 

Ação em andamento 

7.2.29  Elaboração de Material Promocional para 
Divulgação do Projeto 

Ação em andamento 

7.2.31. Missão Empresarial com Rodada de 
Negócios à Cuba e Venezuela 

Ação postergada 

7.3.  Capacitação 7.3.  Capacitação 

7.3.1 Capacitação em atendimento a RFP Ação postergada 

7.3.2 Capacitação em Novas Tecnologias Ação em andamento 

7.3.3 Implantação de Sistemas da Qualidade Ação em andamento 

7.3.4 Melhoria de Processo do Software 
Brasileiro  

Ação em andamento 
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7.3.5 Internacionalização e Localização Ação em andamento 

7.3.6 Capacitação dos Agentes SOFTEX Ação  postergada 

7.3.7 Capacitação à Distância em Melhoria da 
Qualidade de Software 

Ação em andamento 

7.4.  Atividades Diversas 7.4.  Atividades Diversas 

7.4.1  Elaboração do Plano de Negócios de 
Empresa Comercial Exportadora de Software e 
Serviços Correlatos. 

Ação postergada 

7.4.1  Revisão do Site do PSI SW Ação em andamento 

7.5.  Gestão 7.5.  Gestão 

7.6.  Promoção de Imagem 7.6.  Promoção de Imagem 

7.6.2 Feira Gartner Outsourcing Summit Ação realizada 

7.6.3 Feira CeBit 2008 Ação realizada 

7.6.4 Feira Gartner IT Channel Vision  Ação realizada 

7.6.5 Feira Midsize Enterprise Summit East Ação realizada 

7.6.7 Evento Imagem Canadá Ação postergada 

7.6.9 Feira ITXPO 2008 Ação em andamento 

7.6.18 Gestão da Promoção de Imagem Ação em andamento 

 

Observação: Em razão da segunda parcela de recursos ter sido liberada apenas em 
fevereiro de 2008, algumas das ações previstas para o primeiro semestre de 2008 
iniciaram com atraso e encontram-se em andamento. 

4.   Histórico das Ações  

Apresentamos a seguir relato da situação atual das ações previstas e aprovadas pela 
Apex-Brasil, conforme relacionadas acima, para o primeiro semestre de 2008:  

4.1.  Estudo e Pesquisa ï Novos Mercados  

O estudo encontra-se em andamento, devendo estar concluída até agosto de 2008.  

A consultoria de Estudo de Novos Mercados é uma das ações previstas pelo PSI SW, 
tendo como estratégia a identificação de oportunidades adicionais de negócios para as 
empresas participantes do projeto. O Continente Africano e o Oriente Médio foram os dois 
mercados escolhidos para serem analisados. Um trabalho de detalhamento destes 
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mercados foi realizado pelos consultores José Carlos Cusnir e Allan Pires, responsáveis 
pelas verticais Governo e Gestão Empresarial, resultando na definição do escopo do 
estudo. 

Foi contratada em 27 de maio de 2008, consultoria para o desenvolvimento de Estudo de 
Novos Mercados - África do Sul, visando a avaliação do retorno sobre investimento (ROI) 
para a prospecção e o aproveitamento de oportunidades comerciais e de cooperação 
tecnológica na África do Sul para empresas e institutos brasileiros de software e serviços 
para telecomunicações. Em particular, serão avaliadas oportunidades de interesse 
comum no desenvolvimento da infra-estrutura de telecomunicações da África do Sul, 
especialmente nos projetos de adequação dessa infra-estrutura para a Copa do Mundo 
de 2010. 

A consultoria contratada para a realização do estudo foi a empresa Linkcia 
Desenvolvimento de Negócios Ltda, através do consultor José Carlos Cusnir, responsável 
pela vertical Governo do PSI SW, que já prestou diversos serviços na África do Sul, no 
âmbito do PSI SW. O trabalho de campo da pesquisa já foi realizado e grande maioria 
das informações coletadas. A consultoria está trabalhando na elaboração do relatório e na 
estruturação das planilhas para o cálculo do retorno sobre o investimento (ROI) e para a 
análise de sensibilidade do resultado assumindo diferentes cenários. 

4.2. Pesquisa sobre as Exportações de Software Brasileiro  

A pesquisa sobre as Exportações de Software Brasileiro encontra-se em fase final de 
elaboração. Os resultados estarão disponíveis em outubro de 2008.  

A pesquisa está sendo coordenada pela área de Planejamento e Estudos da Sociedade 
SOFTEX, sendo que este módulo do Sistema de Informações sobre a Indústria Brasileira 
de Software e Serviços - SIBISS está sendo desenvolvido pelo consultor Prof. Doutor 
José Eduardo Rozelino, que está coletando informações específicas sobre exportação de 
software brasileiro, junto à instituições como: IBGE, MDIC e Receita Federal. 
Adicionalmente, está sendo realizado um levantamento de dados junto às empresas 
filiadas da SOFTEX e outras entidades do setor brasileiro de software.  

4.3. Assinatura do Airclaims  
 
As empresas integrantes da vertical Aviação, com o objetivo de identificar e explorar 
oportunidades de negócios, sentiram a necessidade de um sistema que permitisse o 
acesso a uma base de dados global de todas as empresas aéreas (Airclaims), e que 
oferecesse uma visão geral e estratégica do mercado de aviação internacional.  
 
A Assinatura do Airclaims foi negociada com a empresa inglesa ASCEND Aviation Insight, 
única empresa fornecedora deste software, por um período de 12 meses. O contrato 
celebrado entre a SOFTEX e a empresa foi firmado no dia 01 de abril de 2008.   

O Ascend Online Fleet é um banco de dados que reúne um grande número de 
informações do mercado de aviação mundial e sobre novas empresas da área, que são 



 

 8 

contatos e oportunidades de negócios para as empresas brasileiras, encontrando-se  
ativo desde o dia 16 de abril de 2008. As senhas de acesso ao sistema foram criadas e 
encaminhadas para todas as empresas participantes da vertical.  

Com a utilização deste sistema visamos obter informações atuais de todas as empresas 
aéreas que estão surgindo ("start up"), ou seja, que ainda não estão completamente 
estruturadas e que tenham necessidade por soluções ofertadas pelas empresas 
integrantes da Vertical da Aviação. Desta forma, esperamos potencializar o retorno obtido 
com a prospecção de clientes no exterior, resultando no fechamento de novos contratos e 
no aumento dos produtos/serviços exportados. 

4.4.  Filiação à IATA  

As empresas pertencentes a vertical Aviação, após um orçamento da IATA e um estudo 
de viabilidade, optaram por adiar a contratação da veiculação de propaganda da ATSA 
nas publicações da IATA, orgão que rege as normas da aviação mundial. Está sendo 
estudada a possibilidade de trocar esta divulgação por um anúncio em revista 
especializada mais focada nos CEOs das empresas aéreas, como: Airline Business ou 
Airline Weekly, visando um maior retorno no investimento a ser realizado. O levantamento 
e escolha da publicação encontra-se em andamento. 

4.5. Low Cost Airlines World Americas  

A edição de 2008 da Feira African Airports foi suspensa por seus organizadores, razão 
pela qual a feira foi substituida.  

As empresas pertencentes a vertical Aviação optaram por participar da feira Low Cost 
Airlines World Americas, no período de 17 a 19 de junho de 2008, em Miami / USA, 
renomado evento de aviação originado em Londres / Inglaterra, sendo a primeira vez que 
uma edição do evento está programada para se realizar  nas Américas. A feira é 
organizada pela Terrapin, www.terrapinn.com/2008/americas, organizadora da maioria 
dos eventos do segmento de Aviação em que temos participado.  

 
As empresas brasileiras, formadoras do grupo ATSA - Aviation Tecnhology System 
Association, denominação adotada pelo PSV Aviação nas suas ações ao exterior, tiveram 
a oportunidade de participar da feira Low Cost Air World Américas, realizada pela primeira 
vez nos Estados Unidos, na cidade de Miami,  no período de 17 a 19 de junho de 2008. 
Foram três dias de grandes idéias e inspiração para o World's Low Cost Carriers, cuja 
programação foi composta de workshops, apresentações, pausas para networking e 
rodas de negócio.  
 
Patrocinado pela Navitaire, Radixx e LodgeX, o evento teve como objetivo prover 
workshops no sentido de melhorar o relacionamento entre as companhias aéreas e gerar 
possibilidades de negócios para os seguintes setores da aviação: 1) Companhias áreas 
low cost, legacy, regionais e charter; 2) Aeroportos; 3) Companhias MRO; 4) Provedores 
de TI; 5) Provedores de soluções para pagamentos; 6) Provedores de serviços. O público 
foi composto principalmente por executivos de LCC e regionais, indústrias, representantes 

http://www.terrapinn.com/2008/americas
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de sistemas concorrentes, investidores e repórteres de revistas de aviação. Como 
palestrantes estavam presentes as companhias aéreas  Gol, Air Asia, Southwest, Airtran, 
Spirit, Jetblue e Westjet.  
 
Comparando com os anos anteriores, a edição do evento de 2008 foi menor, 
presumidamente pela crise do setor devido ao alto custo de combustível. Foram poucas 
as empresa de LCC em fase inicial (start up), porém a presença das grades empresas 
LCC, tais como Southwest, Jetblue e Spirit, bem como de empresas canadenses e 
mexicanas, garantiu ao grupo inteligência de mercado, permitindo ver que  as 
oportunidades de negócios existem desde que a oferta esteja adequada, em preço e 
gestão de risco,  mesmo sendo de empresas não convencionais.  
 
Participaram do evento as empresas Atech, Mysky Systems e Plusoft, além do consultor 
da vertical Aviação, Eduardo Lacerda de Abreu, quem planejou e organizou a participação 
das empresas brasileiras no evento, além de representar a vertical e a Sociedade 
SOFTEX diante de empresários, mídia e autoridades americanas.  
 
O planejamento do evento foi previamente aprovado pela SOFTEX em conjunto com as 
empresas do PSV Aviação, tendo como premissas principais: 1) posicionar a stand 
brasileiro em local de destaque e com bom fluxo de tráfego dentro da área da exposição; 
2) projetar o espaço físico para possibilitar as empresas adotarem a melhor estratégia de 
abordagem e oferta dos produtos e serviços para o público presente; 3) buscar a maior 
coleta poss²vel de ñleadsò, particularmente com organiza­»es latino-americanas, visando 
geração de negócios futuros; 4) atuar de forma institucional com o objetivo de posicionar o 
Brasil como sendo um dos países líderes em inovação tecnológica e desenvolvimento 
técnico; 5) destacar as competências brasileiras com grande visibilidade internacional; 6) 
obter informações atualizadas do mercado de aviação mundial, após as sucessivas altas 
do preço de petróleo. Gerar essas informações para atualização das recomendações 
estratégicas e operacionais do grupo; 7) analisar a afluência de organizações no evento, 
que possam permitir generalizações de conclusões e levar ao refinamento de nossa 
estratégia geral geográfica e de acréscimo do segmento de aeronáutica à estratégia de 
mercados do grupo; 8) avaliar a interação das nossas empresas com os players do 
mercado e analisar possíveis rumos de consolidação e expansão das ações do PSV 
Aviação; 9) identificar potenciais representantes e parceiros locais ou da região. 

 
Para apresentação de seus produtos e serviços, as empresas brasileiras, formadoras do 
grupo ATSA, contaram com um stand móvel, totalmente portátil, com um design 
destacando a logomarca da ATSA, além da SOFTEX e APEX, seus produtos e serviços e 
ainda trazendo imagens do Brasil. Mais de 170 representantes de empresas 
internacionais de diversos países visitaram o stand brasileiro a procura de informações 
mais detalhadas. Foram feitas diversas apresentações dos projetos e serviços do PSV 
Aviação para os visitantes convidados e negociações comerciais foram iniciadas. As 
empresas presentes foram participativas e atuantes no desenvolvimento de contatos e o 
papel institucional da SOFTEX foi evidenciado e percebido inclusive pelos visitantes ao 
stand. Foi gerada uma base de dados com os principais visitantes ao stand e distribuído 
material promocional da PSV aviação, contendo informações sobre o setor e sobre as 
empresas da vertical. 
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Houve interesse de algumas empresas aéreas presentes em conhecer os nossos 
produtos e grande interesse também pelo mercado brasileiro, quem são as empresas 
aéreas brasileiras e que sistemas estão usando. A consultoria Air Transport Business 
Development Inc. pode ser um interessante canal de divulgação da ATSA. Outras 
empresas de TI se mostraram curiosas sobre os produtos apresentados e se ventilou a 
idéia de se criar parceria para venda. 

O workshop conduzido pela Air Transportion Business Development Group (ATBD), 
realizado no primeiro dia do evento, cumpriu com o objetivo de expor informações 
relevantes quanto às exigências das operadoras Low Cost na escolha de fornecedores 
(serviços/produtos). Destaque para o palestrante, Brian Cimaglia, Vice Presidente da 
ATBD, que deu uma atenção especial ao cronograma de implantação de sistemas e ao 
seu rígido acompanhamento pelo cliente para evitar atrasos e novas despesas. 
 
As empresas brasileiras avaliaram o evento como uma excelente oportunidade para 
geração de negócios e mostraram-se entusiasmadas com o número e a importância dos 
contatos travados, mais significativos do que em eventos anteriores, apesar do tamanho 
da feira, e com a possibilidade de agregar novos clientes ao portfólio das empresas. 
Consideraram ter sido acertada a escolha da feira e acreditam que a proposta de 

expansão do mercado existente deve ser atingida.  Acham fundamental a continuidade do 

projeto através de futuras participações. 

Como perspectivas de negócios, a ATECH avaliará junto a Mysky Systems uma possível 
aliança estratégica para venda conjunta de seus produtos, alavancando os portfólios e 
recursos mútuos. Há previsão de fechamento de um negócio no valor de 200 mil dólares 
nos próximos 6 meses. Foram realizados aproximadamente 150 contatos. A expectativa 
de geração de negócios para os próximos doze meses foi estimada em US$ 500 mil, com 
a geração de 14 novos postos de trabalho. 

Podemos concluir que o objetivo de avaliar a adequação da estratégia de dirigirmos 
nossos esforços para os mercados Latino Americanos e Africanos/Oriente Médio provou 
ser válido, ao menos no que se refere ao mercado Latino Americano. Os segmentos de 
linhas aéreas de "baixa tarifa" e de aeroportos nos EUA e Canadá são bastante difíceis, 
em face da forte competição entre fornecedores para estes mercados. Talvez exista 
algum espaço para empresas de maior porte como a Atech e Plusoft, mas mesmo assim, 
o mercado terá um custo de abertura significativo. 
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A proliferação de linhas aéreas de "baixa tarifa" ao redor do mundo, da privatização de 
aeroportos o aumento de tráfego aéreo mundial está criando oportunidades e outros 
ñp·losò,  a partir dos quais devemos analisar participa­»es de eventos em 2009 em outras 
partes do mundo, como Dubai e Ásia, além de América Latina. A lógica é a mesma que 
orientou a participa­«o em Londres. Em avia­«o, o ñp·loò atrai as empresas de pa²ses 
que fazem parte de nossos mercados alvo. 

Em razão do aumento consistente dos preços do petróleo, espera-se um aumento de 
preços de tarifas generalizado, o que deverá causar alguns efeitos, dentre os quais 
podemos citar: 1) Diminuição da demanda por viagens, por parte dos segmentos de 
usuários de menor poder aquisitivo, devendo aumentar o grau de concorrência entre 
linhas a®reas no setor; 2) Deslocamento de demanda de companhias ññregularesòò para 
as de "baixa tarifa"; 3)  Fusões ou agrupamentos operacionais de diversas naturezas; 4) 
Abandono de rotas pouco densas, principalmente por companhias regulares; 5) Maior 
utilização de automação de gestão, melhores sistemas de informação e planejamento e 
automação de operações visando redução de custos. 

Como próximos passos, recomendamos o seguinte: 

O mercado é promissor, pois há uma grande rotatividade de empresas. As empresas 
novas usualmente contratam profissionais que já estavam no mercado, logo, quanto mais 
exposta a estes profissionais, mesmo que não seja feita a venda agora, a vertical poderá 
efetuar venda no futuro, desde que se consiga provar o retorno no investimento e a 
garantia de funcionamento dos produtos (gestão de risco). Assim a vertical deveria 
fornecer aos leads dados de qualidade e confiabilidade nos produtos e caso de uso, bem 
como estabelecer um mecanismo de demonstração remota de produtos. 

Melhor preparo das empresas visando a qualidade/atratividade de suas apresentações. 

Propaganda da ATSA em revista especializada de aviação, a ser publicada antes e 
durante ao evento de Londres, em setembro, e realização de um pré-seminário  ao 
evento. 

4.6.  Projeto Comprador Finanças - CIAB 

O ITS Instituto de Tecnologia de Software é o responsável pela organização do Projeto 
Comprador Finanças, evento que integra a pauta das ações do Projeto Setorial Integrado 
para Exportação de Software e Serviços Correlatos, e por todas as outras iniciativas do 
projeto voltadas à vertical Finanças. Desde a sua primeira edição, o Projeto Comprador 
Finanças é organizado em paralelo com a Feira ñCIAB FEBRABAN - Congresso e 
Exposição de Tecnologia da Informação das Institui­»es Financeirasò, o maior evento da 
América Latina dedicado ao setor de Automação Bancária, oportunidade para a qual 
convergem dirigentes e executivos de instituições financeiras nacionais e multinacionais, 
empresas fornecedoras, consultores especializados, profissionais diversos e 
representantes da mídia (geral e especializada) de diversos pontos do Brasil e do exterior. 

Vale ressaltar o papel que o ITS tem desempenhado desde 2005, em colaboração com a 
FEBRABAN, na organização e implementação do ñEspa­o Inova­«oò, atraindo empresas 
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de pequeno e médio porte do setor para apresentarem suas soluções inovadoras na Feira 
ñCIAB FEBRABANò.   

Em sua terceira edição, o Projeto Comprador Finanças foi realizado em São Paulo, entre 
os dias 09 e 13 de junho de 2008. Nesta edição, a prioridade foi, trazer ao Brasil 
distribuidores, revendas e integradores de sistemas estrangeiros já familiarizados com os 
mercados-alvo e que tivessem interesse em conhecer fornecedores brasileiros de 
produtos e serviços para o setor de finanças. Significa dizer, as empresas brasileiras 
optaram por parcerias com distribuidores internacionais em lugar de clientes finais. E 
assim, buscou-se convidar empresas (distribuidores, integradores, representantes e 
empresas de consultoria) atuantes no México e Estados Unidos, mercados de interesse 
das empresas pertencentes à vertical Finanças.  
 
Estiveram presentes ao evento quatro empresas estrangeiras, sendo uma americana, três 
mexicanas e um consultor mexicano, que: 1) AMG Americas Marketing Group - Ken 
Reynolds, Marketing Consultant; 2) Banco Azteca -  Fernando Arguello Morales, Gerencia 
Adquirente Switch; 3) Consultoria Profesional em Sistemas (CPS) - Jose Luis Ortega 
Arriaga, Sales and Marketing Director; 4) Na-at  - Carlos Chavarria, CEO Mexico 
Consultant Finance Specialist; 5) Rafael Campos, consultor. 

 
Doze importantes empresas brasileiras participaram do evento: APPI, Disoft, Execplan, 
I4PRO Informática Ltda., Insurance Solutions, Módulo Security Solutions S.A, UB 
Sistemas, YMF Arquitetura Financeira de Negócios S/A; Comprova.com, FRT, Grupo HDI 
ï Management & Solutions, Navita. Participaram também como representantes da 
Sociedade SOFTEX, Djalma Petit, Diretor de Mercado, Descartes de Souza Teixeira, 
Assessor de Planejamento,  Gláucia Chiliatto, Gerente do PSI SW e como representantes 
do ITS - Instituto de Tecnologia de Software, José Vidal Bellinetti, Coordenador, além dos 
consultores Gabriel Marão, Allan Pires e Juliano Froehner. 
  
A programação consistiu de visita dos convidados estrangeiros à CIP ï Câmara 
Interbancária de Pagamentos, oportunidades para encontros sociais nos jantares e 
almoços promovidos, seminários com apresentações das empresas nacionais inscritas, 
realização de rodas de negócios e visitação à exposição do CIAB FEBRABAN 2008. Os 
visitantes estrangeiros tiveram a chance de percorrer os principais estandes da 
exposição, entre eles os estandes das empresas: Disoft, SML, Sênior Solution, Itautec, 
Matera e CPqD. Em seguida, foram recebidos pelas empresas no Espaço Inovação. 
Assim, tiveram a oportunidade de conhecer as principais empresas brasileiras do setor 
financeiro-bancário, e aquilatarem o atual estágio do nosso mercado de produtos e 
serviços de TI. 
 
Durante a visita à CIP, Djalma Petit, Diretor da SOFTEX fez uma apresentação do cenário 
nacional da indústria de software e os Srs. Joaquim Kavakama, presidente da CIP, e 
Henrique Costábile, gerente geral da Fidelity no Brasil e ex-diretor do Serpro e da Caixa 
Econômica Federal ministraram palestras sobre o setor financeiro no Brasil. Os 
consultores do ITS, Gabriel Marão e Allan Pires, coordenaram as apresentações das 
empresas nacionais, bem como as dos convidados estrangeiros e os encontros nas 
Rodas de Negócios.  
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Cada visitante recebeu um ñkitò com informa­»es sobre o Brasil, a Indústria de Software, o 
Setor de TI Finanças e material promocional das empresas nacionais inscritas. 
 
A avaliação dos convidados estrangeiros sobre o evento foi positiva, as expectativas 
alcançadas. Consideraram a organização do evento excelente. As perspectivas de futuros 
negócios são de grandes probabilidades de realização. Quanto ao interesse em 
aprofundar os contatos com as empresas brasileiras durante o projeto, 44% dos 
compradores indicaram como positivo. Quando questionados sobre a possibilidade de 
contatos depois do projeto, 87% dos compradores responderam positivamente. 
 

 
 
Destacamos algumas considerações dos convidados estrangeiros presentes: 
 

1. Fernando Arguello Morales, do Banco Azteca:  ñO Brasil est§ na vanguarda da 
tecnologia bancária e acredito que realmente há uma janela de oportunidades para 
que se estabeleça uma ponte empresarial entre o Brasil e o México para a oferta 
de soluções que possam ampliar a robustez de nossas operações e ajudar em 
nossa expans«o para outros mercadosò. 

2. Ken Reynolds, consultor da norte-americana AMG (Americas Marketing Group), 
impressionou-se com o potencial das soluções que teve a oportunidade de 
conhecer. ñAcompanho o setor brasileiro de software h§ algum tempo e percebo 
como as empresas estão mais bem preparadas para disputar o mercado global em 
um momento em que o Brasil capta a atenção do mundo pelos resultados positivos 
de sua economiaò. 

3. José Luis Ortega Arriaga, diretor de marketing e vendas da Consultoria Profesional 
en Sistemas (CPS), especializada na representação de soluções de tecnologia 
norte-americana, avaliou como extremamente positiva a iniciativa do Projeto 
Comprador. ñBrasil e M®xico t°m muitas similaridades. Conhecendo o amplo 
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portfólio e os casos de sucesso da tecnologia brasileira para o setor financeiro, 
tenho uma idéia muito clara do que posso fazer por essas empresas no mercado 
mexicanoò, e comentou ñH§ um acordo dentro do NAFTA que garante uma 
substancial redução de impostos para negócios realizados entre o México e os 
Estados Unidos, e as empresas brasileiras precisam estar atentas a esse detalhe 
importanteò. 

4. Consultor mexicano especializado no setor de finanças, Rafael Campos 
considerou o Projeto Comprador uma oportunidade para voltar seus olhos, tão 
ñviciadosò nas solu­»es europ®ias e norte-americanas, para a tecnologia brasileira. 
ñO mercado mexicano ® muito dif²cil, mas a afinidade cultural e a l²ngua nos 
aproximam. Vejo potencial nas companhias que tive a oportunidade de conhecer 
aqui, inclusive para o estabelecimento de parcerias locais que possam 
complementar seu portf·lioò. 

 
As empresas brasileiras demonstraram satisfação com o evento e perceberam a 
oportunidade de participarem do Projeto Comprador, gerando boas possibilidades de 
parcerias e abertura institucional que poderão ser utilizada no desenvolvimento de seus 
negócios. Quanto aos resultados alcançados, vale mencionar que 10% das empresas 
avaliaram a probabilidade de negócios como alta, 32% avaliaram como média e 50% 
como baixa. Quanto ao valor estimado em reais que envolverá os negócios a serem 
realizados, as empresas estimam em R$ 1.100.000,00 em 12 meses. 
 
Relacionamos algumas sugestões para o próximo evento: 
 

1. Programação com máximo de antecedência para assim aumentar o tempo de 
prospecção e análise dos visitantes e realização dos convites. 

2. Assessoria para as empresas brasileiras visando melhoria de suas apresentações 
e participação no matchmaking. 

3. Criação de ações contínuas do grupo visando dar prosseguimento aos 
entendimentos havidos entre os visitantes e participantes brasileiros, que 
poderíamos exemplificar com a criação de uma newsletter, a ser enviada aos 
visitantes com informações sobre as empresas brasileiras e desejo de prosseguir 
nos negócios. 

4.7. Consultoria de Estudo de Mercado EUA 

O estudo encontra-se em andamento. A consultoria de Estudo de Mercado nos 
Estados Unidos é uma das ações propostas pelas empresas da vertical Finanças, 
com a finalidade de identificar características do mercado americano e oportunidades 
adicionais de negócios, permitindo uma maior penetração das empresas integrantes do PSV 
Finanças neste mercado. 

O escopo da consultoria foi definido e aprovado pelas empresas pertencentes a vertical e 
visam mapear o mercado financeiro americano desde o cenário político e econômico, 
identificando as necessidades específicas de soluções no setor de tecnologia, enfocando 
especificamente o Estado da Flórida e região. 
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A Sociedade SOFTEX lançou em 19 de fevereiro o edital SOFTEDL004/ESTUDO DE 
MERCADO/PSV/FINANÇAS/08, convidando consultores para apresentarem propostas 
para prestação de serviços, no âmbito do projeto PSI SW e da PSV referenciada. A 
contratação da consultoria para elaboração da pesquisa foi realizada no dia 24 de abril de 
2008, através do termo aditivo 002/08 ao convênio CONV-SOFT/ITS 21/06, celebrado 
entre a SOFTEX e o Agente SOFTEX ITS, com conclusão prevista para agosto de 2008. 

O estudo completou sua fase de pesquisa de campo, realizada no estado da  
Flórida / USA, estando no momento em processo de tabulação de resultados  
para a emissão do relatório preliminar. 

4.8    Feira BETT 

As empresas integrantes da vertical Educação têm grande interesse em participar deste 
evento, entretanto em função de sua importância no setor, reconhecida mundialmente, a 
compra de estande requer uma grande antecedência. Para este ano de 2008, como não 
foi possível participar em estande próprio, as empresas P3D e Positivo, integrantes da 
vertical Educação, participaram em estande de empresa parceira.  

Desta forma, os recursos que estavam destinados para a Feira BETT 2008 foram 
remanejados para a Feira Worlddidac 2008, propiciando a participação das empresas 
brasileiras integrantes da vertical Educação nesta feira, a ser realizada na Basiléia, Suíça, 
no período compreendido entre 28 e 31 de outubro de 2008. 

Ressaltamos que em 2007, a empresa P3D teve a oportunidade de participar da 
Worlddidac, ocasião em que ganhou uma premiação pelo seu produto. A empresa 
recomendou a participação brasileira na feira, dando excelentes referências e avaliando-a 
como grande geradora de oportunidades de negócios.  

 

4.9 Consultoria Europa 

A contratação da consultoria encontra-se em processo de conclusão.  

Como estratégia de identificação de oportunidades adicionais de negócios e maior 
penetração das empresas brasileiras no mercado Europeu, a contratação da consultoria 
Internacional Europa é uma das ações propostas pelas empresas da vertical Educação. 

 
Por recomendação das empresas integrantes do PSV Educação, a contratação da 
consultoria está sendo negociada com o consultor Sr. Mark Bardoe, por um período de 5 
meses, a partir  de julho de 2008, em razão de sua enorme experiência no setor 
educacional e por já estar acompanhando as empresas brasileiras desde 2006. O 
consultor tem mais de 18 anos de experiência no setor de tecnologia, particularmente 
desenvolvendo novos mercados e abrindo canais de distribuição em um amplo leque de 
países Europeus, Africanos, Asiáticos e do Oriente Médio. Nos últimos 3 anos, atuou 
como CMO da Promethean, uma das mais avançadas empresas de produtos para o setor 
tecnológico educacional, com sede no Reino Unido, agindo fortemente no ambiente 
global. Apenas no mercado tecnológico educacional, a Promethean possui um 
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faturamento acima de US$ 200mm de dólares. As habilidades e a experiência de Mark 
Bardoe incluem a criação de produtos competitivos e a prestação de serviços de 
consultoria, construindo produtos e canais de distribuição em novos mercados, trabalhos 
que conduziram à geração de oportunidades e ao crescimento de receita.  
 
O propósito desta ação é dar continuidade ao trabalho de abertura de canais de venda, 
voltado para as empresas integrantes do PSV Educação, além de apoiar a participação 
destas empresas nos eventos previstos para 2008 e 2009, no segmento Educacional: 
Feira Worlddidac 2008 e Projeto Comprador 2009, esperando-se os seguintes resultados:  
 
1) Conhecimento sobre mercado e legislação européia; 2) Definição da estratégia básica 
de atuação internacional; 3) Identificação de canais de comercialização; 4) Identificação, 
incluindo nome da empresa, nome do executivo principal de 24 parceiros locais, 
integrantes do canal de comercialização identificado; 5) Identificação de  formadores de 
opinião para integrar o Projeto Comprador Educação; 6) Apoio durante o evento 
Worlddidac 2008 - 6.1) Organização da agenda dos empresários; 6.2) Promoção de 
reuniões com clientes especiais europeus; 6.3) Geração de oportunidades de negócio 
para as empresas brasileiras e expansão de mercado; 6.4) Contato com os principais 
veículos da imprensa especializada para promover mídia espontânea sobre a participação 
brasileira nos eventos; 7) Levantamento das ofertas brasileiras de softwares e serviços 
para educação, com vistas a identificação de oportunidades para as mesmas na Europa; 
8) Análise dos Pontos Fortes, Pontos Fracos, Oportunidades e Ameaças, considerando as 
ofertas e o mercado europeu; 8) Levantamento geral dos custos tributários de exportação 
de produtos e serviços, bem como de eventuais aspectos trabalhistas; 9) Apresentação 
de relatórios das atividades e global. 

4.10.  NECC 2008 -  National Educational Computing Conference 
 
A feira ñNational Educational Computing Conference ï NECCò ® um evento itinerante e a 
mais importante entre as feiras nacionais realizadas nos Estados Unidos, neste 
segmento. A SOFTEX já se fez presente em 2006, em San Diego, quando apresentou 
uma sessão denominada ñSOFTEX / APEX Brazil Reaching the World: A Sample of 
Brazilian Creativityò e retornou em 2007, com um stand estrategicamente posicionado, o 
que facilitou as empresas brasileiras presentes a adotarem uma estratégia de abordagem 
e oferta dos produtos e serviços para o público presente e destacarem as competências 
brasileiras na área. Mais uma vez, em 2008, o Brasil marcou presença na 29ª edição da 
National Educational Computing Conference, realizada em San Antonio - Texas, no 
período de 29 de junho a 02 de julho de 2008, com a participação de mais de 11 mil 
pessoas, de acordo com os dados fornecidos pela organização do evento, a International 
Society for Technology in Education (ISTE), apoiada pela National Educational 
Technology Standards (NETS).  
 
A NECC continua sendo uma das maiores e mais importante feiras na área de tecnologia 
educacional e congrega pessoas de todos os estados americanos, além de participantes 
internacionais. Os empresários presentes tiveram a oportunidade de atender a 
workshops, palestras, fóruns, encontros com pessoas-chave deste segmento e visitar a 
área de expositores, que sempre conta com a participação de um número significativo de 
empresas. 
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A participação brasileira aconteceu na área de expositores e estiveram presentes 
representantes de 4 empresas brasileiras, pertencentes à vertical Educação: P3D, 
Positivo Informática, Água Marinha (empresa do grupo Atual) e Educandus,  o consultor 
Charles Schramm, quem organizou e planejou a participação brasileira no evento e  
representou a vertical educação BETECH e a Sociedade SOFTEX, além da consultora 
internacional Norma Thornburg, que organizou encontros com uma série de formadores 
de opinião e pessoas influentes no mercado educacional de IT dos Estados Unidos.  
 
As empresas brasileiras presentes tiveram como principais objetivos, os seguintes: 1) 
apresentar os produtos oferecidos pelas empresas participantes objetivando a sua 
divulgação e buscando a realização de novos negócios/parcerias; 2) obter feed-back 
sobre os produtos apresentados; 3) identificar possíveis concorrentes no mercado 
americano; 4) disseminar o trabalho da parceria SOFTEX / Apex Brasil no suporte ao 
grupo formado pelas empresas participantes da Vertical Educação. 

 
Em paralelo ao trabalho de divulgação dos produtos ï E-Blocks, Água-Marinha, P3D e 
Educandus ï contatos específicos, agendados pela consultora Norma Thornburn, foram 
realizados, resultando em grandes perspectivas de negócios para as empresas 
brasileiras, as quais estão relatadas a seguir: 

 
1) Jenny Wojcik, Superintendente do Round Lake District  

Jenny é pessoa extremamente ativa e dinâmica e, como superintendente, tem propiciado 
inúmeras inovações em seu distrito, que atende alunos até a Middle School.  A partir 
deste contato, Juliano Fonasaro, da empresa Positivo, negociou a instalação um 
equipamento da E-Blocks, a realização de um treinamento aos professores e a iniciação 
de um piloto a partir de agosto. A consultora Norma Thornburn ficou responsável de 
acompanhar este processo, durante o segundo semestre de 2008, e enviar relatórios 
sobre a utilização do E-Blocks.  Também houve interesse em participar de uma parceria 
com a Água-Marinha no desenvolvimento do banco de questões para o conteúdo 
americano. 

 
2) Kevin McGuire, Technology Coordinator, Michigan City School District  

Foram realizadas reuniões com Renato Santos, da Água-Marinha, com Mervyn Lowe, da 
P3D e com Juliano Fonasaro, da Positivo. Houve interesse na implementação do E-
Blocks no centro infantil do distrito.  Foi marcada uma nova visita ao Michigan City School 
District para negociar uma data para entrega do painel da Positivo e o início do 
treinamento dos professores.  A consultora Norma Thornburn acompanhará este processo 
e enviará relatórios sobre este outro piloto. 

 
3) Arjan Kholsa 

Foi dono da empresa Intellitools, especializada em produtos para crianças com 
necessidades especiais.  Sua ampla experiêcia neste mercado pode servir como apoio a 
nova proposta da Positivo Informática. Durante o encontro, ele sugeriu alguns nomes 
como contatos a serem realizados. 
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4) Kathy Walsh,  Vice-President of Marketing Scholastic.  

O objetivo do encontro foi retomar o contato feito no início do mês, sobre o interesse da 
Scholastic em estabelecer uma parceria com a Água-Marinha.  O NeuronMax apresenta 
potencial para ser localizado em função de livros texto, a exemplo da parceria brasileira, 
produzidos por editoras americanas.  Kathy ficou de agendar novas reuniões com outros 
executivos da empresa e de enviar um pequeno material a fim de que a Água-Marinha 
possa desenvolver um demo a ser considerado como apresentação do potencial da 
empresa em desenvolver produtos multimídia para editoras. A consultora Norma 
Thornburn enviará relatório detalhando o andamento deste projeto. 

 
5) Nancy Knowlton, Linda Thomas, Andrew Exner e Damian Bolton 

Nancy é a CEO da SMART e Linda é Vice-President of Marketing. Os produtos 
desenvolvidos pela P3D são, sem dúvida nenhuma, idéias para serem comercializados 
juntamente com as lousas eletrônicas.  Em eventos anteriores promoveu-se contatos com 
a Promethean, mas as conversações não evoluíram da forma esperada. Este ano, 
durante uma apresentação do Dr. David Thornburg, para um grupo restrito de pessoas 
convidadas para um evento patrocinado pela SMART, aproveitou-se  a oportunidade para 
demonstrar partes do módulo de Geografia. Como resultado, Nancy Knowlton, 
acompanhada de Linda Thomas, pediu que Dr. David entrasse em contato com outros 
executivos da empresa. No dia 2 de julho, David Thornburg e Mervyn Lowe conversaram 
com Andrew Exner (Product Solutions Manager, Education) e Damin Bolton (Strategy and 
Alliances). Mervyn Lowe, da P3D, deverá estar recebendo um SDK e assinando um NDA 
com a empresa, com a possibilidade de algum demo ser desenvolvido para apresentação, 
durante BETT 2009. 

 
6) Manish e Ketan Kotari 

Proprietários da AspenLearning, Manish e Keitan foram também os fundadores da 
AlphaSmart.  Este encontro teve como objetivo aproveitar a experiência deste dois bem 
sucedidos executivos e pedir que eles apresentassem a P3D a possíveis distribuidores.  
Eles ficaram de estabelecer um contato inicial com o distribuidor da Inglaterra e sugeriram 
contato  com Patricia Pairman para os obtermos os nomes dos contatos canadenses. 
 
7) Sylvia Arehart  

Ela tem ampla experiência na área de vendas de produtos educacionais e teve um 
primeiro contato com os produtos das empresas brasileiras.  Baseada nas apresentações 
realizadas, Sylvia ficou de encaminhar sugestões quanto a possíveis contatos/parceiros. 
 
8) Nelson Heller - Responsável pela publicação do Heller Report on Educational 

Tehcnology Markets 

A Positivo Informática demonstrou interesse em estabelecer um primeiro contato com 
Nelson, objetivando estudar a possibilidade de levá-lo ao Brasil para uma visita às 
empresas do Grupo.  Nelson mostrou-se interessado e Dean Zellman ficou de entrar em 
contato com a diretoria no Brasil para viabilizar a visita. 
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9) Roger Wagner 

Roger é dono do HyperStudio, produto que foi localizado pela Água-Marinha em uma de 
suas versões anteriores. Além de um formador de opinião no segmento de informática 
educacional, Roger tem contato com vários distribuidores e este é um dos focos da P3D e 
da Positivo Informática. Roger visitou nosso estande, conheceu melhor os produtos 
brasileiros e sugeriu contato com Maureen Gross para obter uma lista dos distribuidores 
do HyperStudio, oferecendo-se, também, para apresentar as empresas brasileiras aos 
distribuidores que forem de interesse das mesmas. 
 
10)  Ellen Bialo 

Presidente da Interactive Educational Systems Design, empresa que oferece uma 
variedade de serviços relacionados a pesquisa e avaliação, comercialização e 
desenvolvimento de software educacional, produtos multimídia e sites na Internet.  Ela 
conversou com os representantes das empresas expositoras e fez algumas sugestões 
quanto à abordagem de vendas e aos preços sugeridos e se propôs a divulgar os 
produtos entre os clientes da IESD na medida em que houver uma chance. 

 
11)  Dr. Kurt Steinhaus  - Director Los Alamos National Laboratory.   

Kurt já foi presidente do ISTE e trabalhou no Departamento de Educação do estado do 
Novo México. Mostrou-se muito impressionado com a qualidade dos produtos 
apresentados pelas empresas brasileiras. Ele, sem dúvida, é um formador de opinião e 
pode ser considerado elemento-chave para futuros contatos. 

 
12) Karen Billings ï Vice-President Education Division SIIA.   

Karen busca empresas que tenham interesse em ser incubadas nos EUA.  Ela 
demonstrou interesse nos produtos da P3D e ficou de enviar uma proposta sobre os 
serviços que pode oferecer.  É preciso ressaltar que Karen tem uma enorme rede de 
contatos e pode ser considerada, a exemplo de Kurt, uma formadora de opinião. 
 
13)  Farina Schuerman (Managing Partner  ï  Academic Business Advisors)  e Jo Ann 

McDevitt (nbmedia).   

Como foi dito anteriormente, um dos focos das empresas participantes da Vertical 
Educação, neste ano, foi a busca de distribuidores.  Tanto Farina como Jo-Ann trabalham 
para empresas que prestam este tipo de serviço e ficaram de analisar melhor os produtos 
oferecidos e entrar em contato com as empresas, individualmente, para estudar o 
interesse de parcerias. 

 
O público que visitou o estande das empresas brasileiras mostrou-se, em geral, 
extremamente impressionado com a qualidade dos produtos apresentados. Cabe 
ressaltar que tanto a P3D como a Água-Marinha também tiveram uma  
Poster session na qual, mais uma vez, a receptividade foi grande. Por ser o primeiro 
evento em que a Educandus participa, o envolvimento da mesma foi menor, entretanto 
acreditamos que a empresa tenha tido uma boa visão da dinâmica da Vertical.   

 
 



 

 20 

4.11.  Consultoria Internacional EUA 
 
A consultoria internacional de desenvolvimento de negócios nos Estados Unidos foi 
contratada em junho de 2007, por um período de 09 meses: de 18/06/07 a 18/11/07 e de 
01/06/08 à 30/09/08, tendo como estratégia a identificação de oportunidades adicionais de 
negócios para as empresas participantes do projeto. Por recomendação das empresas 
pertencentes ao PSV Educação, a consultoria contratada foi a empresa americana 
Thornburg Center, através da consultora Norma Thornburg, que já havia prestado 
serviços às empresas da vertical, mostrando-se muito capacitada e experiente para o 
desenvolvimento da consultoria.  

O propósito da ação foi o de dar continuidade ao trabalho de abertura de canais de venda, 

voltado para as empresas integrantes do PSV Educação, além de apoiar a participação 

destas empresas nos eventos previstos para 2007 e 2008, no segmento Educacional: 

Feiras NECC 2007 e 2008, T+L 2007 e Projeto Comprador, sendo esperados os 

seguintes resultados: 1) Conhecimento sobre mercado e legislação americana; 2) 

Definição da estratégia básica de atuação internacional; 3) Identificação de canais de 

comercialização; 4) Identificação, incluindo nome da empresa, nome do executivo 

principal de 24 parceiros locais, integrantes do canal de comercialização identificado; 5) 

Identificação de 25 formadores de opinião que poderão integrar o Projeto Comprador 

Educação; 6) Apoio durante os eventos NECC e T+L - 6.1) Organização da agenda dos 

empresários; 6.2) Promoção de reuniões com clientes especiais americanos; 6.3) 

Geração de oportunidades de negócio para as empresas brasileiras e expansão de 

mercado; 6.4) Contato com os principais veículos da imprensa especializada para 

promover mídia espontânea sobre a participação brasileira nos eventos; 7) Identificação 

de formadores de opinião e de clientes especiais para trazer ao Brasil para o Projeto 

Comprador Educação. 

 
No dia 28 de maio, realizou-se uma reunião na sede da empresa P3D, em São Paulo, 
compresença da consultora para discutir assuntos relativos a participação das empresas 
pertencentes à vertical Educação na NECC 2008 - National Educational Computing 
Conference. Nesta ocasião foi apresentada uma proposta de criação de uma estratégia 
para estimular uma maior visitação ao stand brasileiro,  visando uma maior 
exposi­«o/divulga­«o dos produtos brasileiros.  A id®ia da confec­«o de um ñpassaporteò 
que pudesse ser preenchido pelos participantes da NECC 2008, com o objetivo de criar 
um banco de dados mais específico foi aprovada pelos participantes da reunião. Sayaka 
Lowe ficou responsável pela elaboração da arte para impressão e Juliano Fornasaro, da 
empresa Positivo, estabeleceu contato com uma empresa produtora de pendrives que 
seriam entregues no evento, como brindes. Além disso, diversos contatos foram 
realizados de modo a assegurar que as empresas que confirmaram a sua presença no 
evento pudessem fazer uma apresenta­«o de seus produtos durante uma ñposter 
sessionò. 

 
No início de junho, empresas  pertencentes a vertical Educação contataram a consultora  
Norma Thornburg, com as seguintes solicitações: 
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1. A empresa Água Marinha está desenvolvendo um novo produto, o Power Game, 
em parceria com a Editora Macmillan e necessitava que o texto para um vídeo 
promocional fosse traduzido para o inglês e que fosse criado um arquivo de áudio, 
editado e formatado para ser inserido no filme.  David Thornburg encarregou-se do 
processo.  

 
2. O NeuronMax, da empresa Água Marinha, é um jogo que vem sendo distribuído no 

Brasil em parceria com a Editora Moderna, tendo um banco de dados com 9.600 
questões, com foco nas áreas de Português, Matemática, História, Geografia e 
Ciências.  Pela especificidade do conteúdo, a localização do produto fica restrita 
apenas à parte de mensagens e menus. Assim, a empresa necessitava de buscar 
parcerias nos Estados Unidos, que permitisse a elaboração de um banco de dados 
baseado no currículo americano. A consultora Norma Thornburg entrou em 
contato com Kevin McGuire, Coordenador do distrito escolar de Michigan City 
(Indiana), que forneceu algumas questões para que um pequeno demo pudesse 
ser criado.  Além disso, traduziu a parte de menus e mensagens. 

 
3. Foi realizada uma revisão no texto da lâmina da Água Marinha, listando todos os 

seus produtos,  a ser distribuída durante o evento NECC 2008.  Por uma questão 
de conveniência da empresa, a consultora providenciou a impressão da lâmina 
nos Estados Unidos.  

 
4. A NECC 2008 é o segundo evento em que a Água-Marinha participa, como 

integrante da Vertical Educação, o primeiro foi a T+L, em 2007,  e, buscando estar 
com uma estrutura mais organizada, a consultora criou um banner para a empresa 
e também providenciou a impressão do mesmo. 

 
5. Uma apresentação dos módulos de Biologia e Geografia da empresa P3D foi feita 

aos professores do distrito escolar de Michigan City.  Estes módulos estão sendo 
analisados, com grande possibilidade de serem integrados ao currículo escolar do 
Michigan City, no próximo ano letivo. Esta oportunidade será discutida na NECC 
2008, em encontro marcado entre os professores e Mervyn Lowe, diretor da P3D. 

 

6. Uma outra apresentação foi feita para Aida Awad, Science Department Chair, da 
Maine East High School, que se reunirá com os professores da área para analisar 
a possibilidade da utilização dos módulos de Biologia, assim que receberem novos 
equipamentos para iniciar o ano letivo.  Novos contatos serão feitos durante o mês 
de julho, visando verificar se há necessidade de novas apresentações e/ou de um 

apoio para a instalação do software. 

 
7. A Positivo Informática está buscando diversificar a sua área de atuação e 

procurando investir no mercado de crianças especiais.  A consultora participou da 
edição de um vídeo, cujo conteúdo foi fornecido pela empresa, com a finalidade de 
divulgar este trabalho.  Algumas recomendações foram feitas à empresa sobre a 
realização de conferências específicas nesta área. 
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4.12.  Feira Distributech 

Empresas brasileiras estiveram presentes na Distributech Conference & Exhibition, 
realizada em Tampa, Flórida, USA, no período de 22 a 24 de janeiro de 2008, com o 
objetivo de criar oportunidades de negócios para os empresários brasileiros do setor de 
energia e posicionar o Brasil como país que domina tecnologias em vários setores 
produtivos, sendo capaz de oferecer soluções originais e flexíveis.  

A Feira Distributech Conference & Exhibition, organizada pela Penwell, é considerada a 
maior feira do setor elétrico, na qual a representatividade e o foco ajustado para o setor 
revelam o forte potencial da feira para geração de contatos e oportunidades de negócio. 
Teve como principal público alvo os países da América do Sul, América Central e América 
do Norte, estando também entre os participantes os países da Europa e Ásia.   

O evento contou com a participação dos principais players do setor de energia, permitindo 
a atualização dos empresários brasileiros em relação às tendências do setor elétrico, 
reforçando a estratégia de internacionalização das empresas e trazendo aos participantes 
uma visão diferenciada do mercado internacional, de táticas, estratégias peculiares a este 
mercado e as novas tendências, bem como o desenvolvimento das habilidades para 
condução de negócios com empresas estrangeiras. 

Estiveram presentes ao evento 07 empresas brasileiras, representadas por 13 
empresários, relacionadas a seguir: 1) Concert, representada pelo sr. Angelo Fares 
Menhem; 2) Senergy, representada pelo sr. Ronaldo de Sousa; 3)  Sydle, representada 
pelos srs. Felipe Maia e Marcelo Teixeira de Freitas; 4) Axxion, representada pelo senhor 
Petrônio Spyer Prates; 5) Nansen, representada pelos srs. Vladimir Nascimento, Paulo de 
Araújo Camargo e Edson Renó Amaral; 6)  CEB ï Companhia Energética de Brasília, 
representada pelos srs. Paulo Afonso Teixeira Machado e Agustinho Novak da Rosa; 7)  
CEMIG, representada pelos srs. Marco Antônio Rodrigues da Cunha, Luiz Fernando 
Arruda e Flávio Henrique Martins Vieira, além do consultor SOFTEX, responsável pela 
vertical Energia, Paulo Hanriot, quem planejou e organizou a participação das empresas 
brasileiras no evento e atuou como representante da Sociedade SOFTEX, diante de 
empresários, investidores, mídia e autoridades locais.  

O programação do evento foi dividida em duas partes:  

1. Feira - diversos exibidores apresentaram suas soluções para o público em geral.  

2. Seminário - ocorreu concomitantemente com a feira, no qual apenas os inscritos 
participaram.  

 
Os empresários que participaram do seminário elogiaram tanto a organização quanto o 
conteúdo apresentado, avaliaram como muito proveitoso, atingindo as expectativas. 
Diversas apresentações foram realizadas sobre o setor elétrico, muito abrangentes, 
sobretudo informativas, com excelente conteúdo e bem apresentadas. O público presente 
no seminário foi acima das expectativas. Algumas salas tiveram capacidade esgotada, 
apesar de comportarem mais de 50 pessoas. 
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Os principais veículos de imprensa do evento foram contatados. O material promocional 
do PSV Energia foi distribuído, contendo informações sobre o setor brasileiro e sobre as 
empresas da vertical.  As empresas brasileiras compartilharam um stand, localizado na 
área de expositores, propiciando inúmeras visitas, realização de reuniões de negócios,  
apresentação de seus produtos e soluções e contatos com potenciais parceiros e 
formadores de opinião.  

 

Os resultados foram acima do esperado. As empresas conseguiram realizar diversos 
contatos internacionais, assistiram aos seminários com apresentação de novas 
tecnologias e fizeram diversas comparações principalmente com as tecnologias e 
soluções utilizadas no Brasil. Foram realizados também contatos com empresas 
brasileiras, os quais trouxeram boas oportunidades para as empresas. 

 

As expectativas de geração de negócios estimadas pelas empresas para os próximos 12 
meses, foram da ordem de US$ 400.000,00 

Podemos concluir que, pelo nível de excelência do evento e dos participantes, mediante 
os resultados obtidos e satisfação das empresas brasileiras presentes, que o evento foi 
positivo, a maioria dos objetivos alcançados, contatos importantes realizados, várias 
expectativas de negócios a serem iniciadas, sendo fundamental a participação brasileira 
nas próximas edições do evento. 

4.13.  Consultoria de Estudo de Mercado México 

O estudo encontra-se em andamento, com conclusão prevista para agosto de 2008.  

A consultoria de Estudo de Mercado no México é uma das ações propostas pelas 
empresas da vertical Energia, tendo como finalidade identificar características do 
mercado mexicano, validar o portfólio de soluções e as oportunidades adicionais de 
negócios, permitindo uma maior penetração das empresas integrantes do PSV Energia 
neste mercado.  
 
O escopo da consultoria foi definido e aprovado pelas empresas da vertical. Em 26 de 
novembro, a Sociedade SOFTEX lançou o edital SOFTEDL008/PSV/ENERGIA/07, 
convidando consultores para apresentarem propostas para prestação de serviços, no 
âmbito do projeto PSI SW e da PSV referenciada. A contratação da consultoria ocorreu no 
dia 01 de abril de 2008, através de contrato celebrado entre a SOFTEX e a Estufa 
Investimentos Ltda, por um período de 120 dias. A pesquisa encontra-se em andamento.  

4.14.  Visita do Meraka e Feira Gov Tech ï Africa do Sul 
 
A ação Projeto Vendedor EUA - Canais foi cancelada, a pedido das empresas do PSV 
Gestão Empresarial, que não se sentiam ainda preparadas para participarem de um 
Projeto Vendedor nos Estados Unidos. 
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Considerando ser uma grande oportunidade para o Brasil a continuação do 

desenvolvimento das relações com a África do Sul, foi aprovado o remanejamento do 

recurso previsto para o Projeto Vendedor Canais, da vertical Gestão Empresarial, para a 

realização de duas novas ações na África do Sul da vertical Governo: 

1) Visita de três pesquisadores do Meraka  Institute, African Advanced Institute for 

Information & Communications Technologies, para reunir-se com o MCT, MDIC, 

Minicom, RNP, UNB e com empresários brasileiros, visando o avanço das 

negociações do Programa de Cooperação Tecnológica com a África do Sul, no 

período de 13 a 18 de julho de 2008.  

2) Atender ao convite da SITA ï State Information Technoloy Agency para participar do 

evento GovTech, em Durban, de 27 a 30 de julho de 2008,  como representantes da 

indústria brasileira de software. A SITA disponibilizará um estande para o Brasil e a 

possibilidade de palestrarmos no evento. A conferência é destinada a todos os CIOs 

dos órgãos de governo da África do Sul, tanto em nível nacional, quanto provincial 

(estadual) e municipal. Uma audiência seleta e com orçamentos próprios para 

aquisição de software e serviços. 

O PSV Governo vem, desde 2007, direcionando suas ações para a África do Sul, uma vez 
que este mercado sinaliza uma grande receptividade em fazer negócios com o Brasil, 
além de um ambiente extremamente propício para o estabelecimento de iniciativas de 
cooperação tecnológica. 

O Meraka Institute é responsável pelo projeto e orçamento da Rede Nacional de 
Pesquisas da África do Sul e pretende utilizar esta rede de forma compartilhada para 
desenvolver projetos de inclusão digital nas pontas. O potencial de negócios estão nas 
áreas de equipamentos de Telecom ï multiplexadores, Wi-Max, etc, consultorias para o 
compartilhamento de redes de maneira segura e administrável, gestão da estrutura de 
fibra ótica, consultorias para projetos de inclusão digital, etc. Como o Meraka também tem 
forte representatividade na comunidade científica da África do Sul e dos países da região 
africana, a visita dos técnicos da entidade permite que eles conheçam a tecnologia 
brasileira de TIC, que é pouquíssimo reconhecida por aqueles países. O objetivo da visita 
não é institucional, mas objetivamente de negócios, principalmente porque a estrutura do 
Meraka é muito pequena e a maioria dos projetos em que eles se engajam é feita de 
maneira terceirizada constituindo-se em uma grande oportunidade para o Brasil. 

4.15.  Feira NRF 97th Convention & Expo 
 

Realizado em New York, EUA, durante o período de 13 a 16 de janeiro de 2008, NRF 
97th Annual Convention & EXPO é o principal evento do setor varejista no continente 
americano e promovido pela NRF ï National Retail Federation. 
 
A NRF ï National Retail Federation é a maior associação de varejista no mundo, com 
membros de todos os formatos e formas de distribuição de produtos e os principais 
parceiros de negócios. Representa mais de 1.6 milhões de estabelecimentos no mercado 
norte-americano, vendas de mais de US$ 4.7 trilhões e engloba diversas associações 
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internacionais de varejo. Ainda reúne 4 grupos de associação: ARTS -  Association for 
Retail Technology Standards, National Council of Chain Restaurants, the Retail 
Advertising and Marketing Association and Shop.org. Além de eventos como este, a NRF 
promove pesquisas, treinamentos e periódicos 
 
A feira NRF 97th Convention & Expo tem como público principal os mais importantes 
executivos (Presidentes, Diretores, Gestores) das empresas do segmento varejo, de 
diversos formatos e portes. Estiveram presente mais de 18.500 executivos e 300 
empresas expositoras, incluindo os maiores fornecedores de soluções de software 
mundial, como: SAP, Microsoft, Oracle, IBM, entre outros. 
 

A programação do evento foi composta de duas partes, a saber: 
 
1) Congresso  ï  ocorreu de 13 a 16 de janeiro, em formato tradicional: 

Á Super Sessions ï Sessão geral com keynote speakers 

Á Concurrent Sessions ï Sessões concorrentes de uma hora, com foco em pontos 
específicos do varejo.  

Á Fóruns ï Sessões por grupo de discussões. 

2) Exposição de produtores de soluções, serviços e equipamentos de tecnologia ï 
ocorreu de 14 a 15 de janeiro.  

Em paralelo ao evento ocorreram diversas missões patrocinadas por grupos diferentes, 
objetivando visitas à empresas de varejo e à universidades na região de New York. 

Participando ativamente de todas as atividades propiciadas pelo evento, estiveram 
presentes as empresas RMS e Zanthus, pertencentes a vertical Gestão Empresarial, além 
do consultor Allan Pires, representando as empresas Store e Softium e a Sociedade 
SOFTEX, perante investidores, autoridades, formadores de opiniões e a mídia local e 
internacional. A empresa Gemco, participante do PSI SW, que foi adquirida pela 
Bematech, teve sua participação no próprio stand da Bematech. A avaliação do evento 
pelo CEO da Bematech, Marcel Malczewski, foi extremamente positiva e decidiu, na 
próxima edição do evento, participar em conjunto com as empresas brasileiras e sob a 
marca BRAZIL IT. 
 
As empresas brasileiras presentes contaram com um stand compartilhado, localizado 
estrategicamente na área de exposições, no qual puderam apresentar  os seus produtos e 
serviços, receber visitantes do congresso, empresários e executivos do setor de varejo de 
diversos países, entre eles: Estados Unidos, México, Portugal, Canadá, Angola e Mali, 
realizar a distribuição do material promocional das empresas, além de  divulgar e  reforçar 
a imagem do Brasil. O stand também serviu de ponto de encontro aos participantes 
brasileiros no evento, que somavam mais de 700, entre eles empresários, executivos e 
membros de associações de classe como ABRAS, Federação do Comércio, Associações 
comerciais, etc. Foi uma ótima oportunidade para divulgação dos produtos brasileiros e do 
projeto PSI-SW, que foi muito elogiado.  
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Durante a exposição, foram registrados mais de 100 visitantes estrangeiros de empresas 
de vários portes e regiões, que estavam dispostas a avaliar as soluções brasileiras. 
Foram qualificadas 40 oportunidades de negócio, entre elas: a) diversas possibilidades de 
parcerias com empresas internacionais para distribuição de produtos, desenvolvimento 
conjunto e desenvolvimento offshore; b) diversas perspectivas de prestação de serviços 
complementares de TI como soluções para telecomunicações, desenvolvimento e 
outsourcing. As empresas já iniciaram os contatos pós-eventos e esperam-se resultados 
de vendas para o ano de 2008. 
 
A avaliação geral do evento foi satisfatória. Como o primeiro objetivo da participação 
brasileira era o de explorar o potencial do evento, consideramos que ele propiciou um 
excelente meio de promoção das soluções brasileiras apresentadas, bem como para as 
empresas de outras verticais: como Segurança, Outsourcing e Telecom. Consideramos 
como positivo o perfil dos participantes, o número de oportunidades que se pode gerar e 
potencial de parcerias e alianças. Além de cobrir o mercado alvo da PSV Gestão 
Empresarial que é o mercado norte-americano. 
 
A interação com outros fornecedores de soluções para este mercado foi riquíssima para 
um melhor posicionamento das soluções brasileiras. Tivemos oportunidades de comparar 
as soluções em relação a funcionalidades oferecidas, material de marketing, formas de 
comercialização, nível de serviço, preços, entre outras. A comparação dos nossos 
produtos com os demais de mercado foi positiva.   
 
O ciclo de venda de soluções de TI nos EUA é relativamente longo, variando de 6 a 18 
meses para empresas privadas. Sendo assim, uma venda em até 12 meses pode ser 
considerada com curto prazo, de 12 a 18 meses como médio prazo e a partir de 18 meses 
longo prazo. Apesar das oportunidades de negócios levantadas no evento, como as 
empresas brasileiras ainda não alcançaram o mindshare dos clientes, oportunidades em 
curto prazo com clientes finais são reduzidas. Por este motivo, e para que as futuras 
oportunidades tenham mais chances de sucesso, se faz necessária a criação rápida de 
uma rede de representantes comerciais nos EUA e o aproveitamento dos leads que aqui 
foram gerados. 
 

As expectativas de geração de negócios estimadas pelas empresas para os próximos 12 
meses, foram da ordem de US$ 800.000,00 

 
Podemos concluir que a NRF 97th Convention & Expo por ser um evento com mercado 
bem definido, comprador de tecnologia e com participantes qualificados, gerando assim 
resultados positivos e satisfação das empresas brasileiras participantes, favorece a 
promoção das soluções brasileiras. A marca Brazil IT deverá participar das próximas 
edições do evento e congressistas brasileiros, que são em grande número, poderão ser 
convidados para realizarem depoimentos no evento.  
 

4.16.  Consultoria de Estudo de Mercado Canais 
 
A empresa MBI ï MAYER & Bunge Informática Ltda., especializada em pesquisas e 
análises mercadológicas no setor de Tecnologia da Informação, foi contratada para o 
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desenvolvimento da Consultoria de Estudos de Mercado Canais. O trabalho foi concluído 
em fevereiro de 2008.   
 
A consultoria de Estudo de Mercado Canais é uma das ações propostas pelas empresas 
da vertical Gestão Empresarial, tendo como finalidade aprofundar os estudos iniciados em 
2006, visando identificar características do mercado do nordeste dos Estados Unidos e 
oportunidades adicionais de negócios, permitindo uma maior penetração das empresas 
integrantes do PSV Gestão Empresarial neste mercado. A pesquisa foi focada em canais 
de vendas, que já atuem em vendas de soluções de gestão (automação comercial, 
telefonia/call center/convergência, ERP e similares) e em empresas do setor de varejo. 
 
As empresas participantes da Vertical Gestão do programa PSI-SW optaram por 
concentrar os esforços nos cinco estados americanos de Massachusetts, New Jersey, 
New York, Pennsylvania e Virginia. Alguns dos motivos que levaram a esta decisão foram: 

1. Trata-se de uma região que concentra uma parte significativa do Produto Bruto 
Interno estadunidense. 

2. Trata-se uma região geograficamente contígua do território estadunidense, de 
forma a facilitar eventuais deslocamentos em futuras viagens. 

3. Possui fuso horário semelhante ao de Brasília (por se situarem na costa leste 
americana), de forma a facilitar contatos telefônicos e suporte a futuros clientes. 

 

 
Como conclusões e recomendações finais do Estudo de Mercado Canais, destacamos: 
 
A validação da estratégia de entrada no mercado norte-americano por meio do 
estabelecimento de alianças/parcerias com empresas americanas de prestação de 
serviços de TI, principalmente VARs (revendas de valor agregado) e de consultoria, com 
atuação regional no Nordeste dos EUA. 
 
Reforçando essa conclusão, a presença local bem como a estruturação de um programa 
de parcerias foram uma das principais sugestões dadas pelos entrevistados quanto à 
comercialização de aplicativos de software nos EUA. Entretanto, o estudo recomendou 
que o PSV Gestão Empresarial estruture um plano de ação de entrada no mercado norte-
americano e que não se restrinja apenas a uma abordagem junto às empresas norte-
americanas. As empresas participantes da vertical devem analisar a possibilidade de 
abertura de frentes de negócios na Índia ou parcerias com empresas indianas como uma 
alternativa eficiente para a entrada no mercado norte-americano. 
 
É importante ressaltar que, embora, metade das empresas entrevistadas não tenham 
interesse em estabelecer novas alianças ou parcerias com fornecedores de aplicativos de 
software brasileiros, os outros 50% demonstraram algum nível de interesse. Vale destacar 
que as empresas norte-americanas são cautelosas quanto a parceiros que desconhecem 
e buscam, primeiramente, conhecer o player e entender a proposta para depois decidir se 
está aberta ou não a futuras parcerias. Por isso, há necessidade de se estruturar um 
programa de parcerias consistente e que agregue valor ao negócio. 
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As empresas norte-americanas valorizam muito a questão de agregar valor ao portfólio de 
soluções já existente. O estudo recomendou, nesse sentido, que as empresas e o PSV 
Gestão Empresarial elaborem uma eficiente proposição de valor para cada produto do 
portfolio de soluções e que ela seja trabalhada no plano de comunicação para uma 
divulgação e approach eficientes junto ¨s óempresas targetô no Nordeste dos EUA. 
 
Os resultados da pesquisa mostram que o PSV Gestão Empresarial tem maiores chances 
de estabelecer e desenvolver parcerias para a venda das soluções das empresas do 
grupo nas empresas que faturam entre USD 10 a 50 milhões/ano. A recomendação é 
trabalhar o marketing de nicho desenvolvendo aplicativos para necessidades específicas 
dos clientes das empresas parceiras.  
 
Com a análise dos dados, concluiu-se que será muito difícil estabelecer parcerias sólidas 
e duradouras no mercado norte-americano, ofertando apenas óprodutos de prateleiraô. 
Esta conclusão corrobora com a Forrester Research ao afirmar que para os vendors de 
menor porte de ERP (que não os globais), o foco do portfolio de soluções está nas ofertas 
específicas que se encaixem nos ecossistemas de software. 
 
Quanto às soluções de CRM, tanto a AMR Research quanto a Forrester alertam para o 
crescimento do software-as-a-service (SaaS), sendo que a Forrester ressalta que o 
mercado de CRM para médias empresas é dominado por essas soluções.  
 
A pesquisa apontou tamb®m que projetos óad-hocô (sob encomenda), como BI e DW, 
serão alvo de investimentos das empresas em 2008. Nesse sentido, o approach junto aos 
parceiros em potencial realizado em 2008, deve estudar quais soluções de nicho em BI, 
DW e CRM poderiam atender necessidades específicas e suprir a demanda existente no 
mercado norte-americano. 

4.17.  Consultoria para Estruturação de Atendimento a RFP´s 

Ação não realizada neste periodo devido a repriorização frente a outras ações. Estamos 
avaliando possiveis fornecedores e tomando as providências necessárias para 
contratação destes serviços para o 2° semestre de 2008.  

4.18.  Assinatura em Revista Especializada 

Ação não realizada neste periodo. A proposta inicial previa a assinatura de revista que 
divulga produtos/soluções oferecidos à ONU. Como nossa estratégia para esta vertical 
voltou-se para Africa, com ênfase na Africa do Sul, Venezuela e eventualmente Cuba, 
esta ação não se faz mais necessária. 

4.19.  Projeto Comprador Governo 
 
Estava inicialmente prevista a realização de um projeto comprador para as empresas 
ligadas a governo envolvendo órgãos da ONU. Como o foco das ações da PSV se voltou 
para África do Sul e Venezuela, foi autorizada a substituição desta ação por um Projeto  
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Software Livre, a ser realizado em paralelo com a RIOINFO, na cidade do Rio de Janeiro, 
no período de 30 de setembro a 02 de outubro de 2008.  
 

As prospecções realizadas pelo PSV Governo, em países em desenvolvimento, onde o 

Brasil possui fortes relações governamentais, como: África do Sul, Venezuela e Cuba,  
sinalizam uma demanda por soluções de governo em software livre, que o Brasil tem 
potencial para oferecer. 

4.20.  Projeto Vendedor Colômbia 

 
Considerando o foco que as empresas desta vertical estão dando para o mercado 
mexicano e o esforço empreendido nesta direção neste primeiro semestre; considerando 
também as prospecções e contatos que estão sendo realizados em função da realização 
pela Apex, com atuação conjunta da SOFTEX, do Projeto Brasil Tecnológico na 
Colombia, esta ação foi transferida para o segundo semestre de 2008.  

4.21.  Road Shows no México 

 
O Projeto Comprador Saúde foi cancelado, a pedido das empresas do PSV Saúde.   
 
As empresas envolvidas na vertical identificaram desde o início, uma demanda pelas 
soluções de seu portifólio no mercado mexicano. Em 2006 foi realizada pesquisa de 
mercado  no Mexico que confirmou este potencial. Em 2007, a participação das empresas 
da vertical no Projeto Brasil Tecnológico comprovou que a estratégia estava correta. 
 
A partir destes eventos as empresas consideram imprescindível dar sequência as ações 
iniciadas no mercado mexicano, empreendendo um esforço promocional, ainda maior do 
que foi feito até agora, com a finalidade de promover de forma mais concentrada e 
organizada a ação neste mercado.  
 
Baseado nestes aspectos, foi aprovado pela Apex Brasil o remanejamento dos recursos 
do projeto Comprador Saúde para a realização de Road Shows no México, um na Cidade 
do México, em agosto de 2008, e outro em Monterrey, em outubro de 2008. 

4.22.  Consultoria de Estudo de Mercado México 

O estudo encontra-se em andamento.  

 
Estava prevista a realização de Estudo de Mercado no Chile.  No entanto, as empresas 
da PSV Saúde solicitaram que fosse desenvolvido um estudo no México, tendo como 
finalidade aprofundar os estudos iniciados em 2006, visando identificar características do 
mercado mexicano e oportunidades adicionais de negócios, permitindo uma maior 
penetração das empresas integrantes do PSV Saúde neste mercado. 
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O escopo da consultoria foi definido e aprovado pelas empresas pertencentes a  vertical 
Saúde. No dia 06 de novembro, a Sociedade SOFTEX lançou o edital 
SOFT/EDL006/PSV/SAU/07, convidando consultores para apresentarem propostas para 
prestação de serviços, no âmbito do projeto PSI SW e da PSV referenciada. A 
contratação da consultoria foi realizada,  e a autorização para início dos trabalhos se deu 
em final de fevereiro. O estudo está em processo de tabulação de resultados para análise 
e emissão do relatório final. O trabalho está previsto para ser concluído em agosto de 
2008.  

4.23.    Continuidade ao Projeto IT Trader 
 
Esta ação não foi contratada, entretanto o consultor Eduardo Lacerda, responsável pela 
vertical tem dado continuidade ao trabalho, atuando junto ao grupo de empresas 
pertencentes ao PSV Saúde no sentido de dar sequencia aos entendimentos havidos 
entre as empresas da vertical. 
 
Cabe ressaltar que quatro empresas pertencentes à PSV Saúde constituiram formalmente 
uma empresa no México com o apoio do coordenador da vertical e do representante com 
quem eles vem trabalhando neste país, visando a apresentação de propostas de trabalho 
neste mercado. 
 
A formalização da contratação da consultoria para a continuidade ao Projeto IT Trader, 
caso seja necessária, será realizada no segundo semestre de 2008. 

4.24.    Gartner Security Summit 
 
Por solicitação das empresas integrantes da vertical Segurança,  a feira Infosecurity foi 
substituída pelo Evento Gartner Security e o remanejamento dos recursos aprovados pela 
Apex-Brasil. 
 
Esta decisão foi tomada em razão da experiência que tiveram, em 2007, quando 
participaram dos dois eventos, e puderam identificar o evento Gartner Security com maior 
potencial para geração de oportunidades de negócios nos Estados Unidos.  
 
O evento Gartner IT Security Summit foi realizado em Washington DC, USA, no período 
de 02 à 04 de junho de 2008. Este é um dos principais eventos mundiais de segurança da 
informação, voltado para os princípios da melhoria da gestão de risco, compliance e 
segurança da informação nas empresas e organizações. O evento reuniu executivos de 
tecnologia da informação e segurança de algumas das principais empresas da economia 
americana, especialistas e analistas do Gartner em gerenciamento de risco e segurança 
da informação, representantes de indústria e empresas de segurança do mundo inteiro. O 
evento foi organizado pelo Gartner, contando com uma programação de sessões gerais 
apresentadas pelos seus analistas, mostrando as principais tendências mundiais de 
gerenciamento de risco e segurança da informação e apresentações e sessões 
interativas, configuradas como boardrooms, possibilitando discussões diretas com 
executivos de segurança da informação de empresas com interesse genuíno em 
conhecer novas soluções e ferramentas. 



 

 31 

 
É através dos boardrooms, compostos por até 20 executivos de TI, representando 
algumas das principais empresas compradoras de serviços terceirizados de TI, que se dá 
a oportunidade das empresas destacarem as suas ofertas e vantagens competitivas no 
mercado. É neste momento que as empresas tem a oportunidade de estender o seu 
alcance e conseguir uma maior aproximação com os potenciais compradores. Através de 
uma apresentação de 30 minutos, cada empresa procura destacar o seu posicionamento 
e as vantagens que oferece ao mercado. As empresas recebem antecipadamente a lista 
dos integrantes de cada boardroom na qual está designado fazer uma apresentação, para 
que possa realizar uma análise prévia do perfil dos mesmos, e desta forma adequar o seu 
discurso. 
 
A participação das empresas da vertical Segurança no evento do Gartner IT Security 
Summit faz parte do planejamento do PSI SW para 2008, em razão de ser o principal 
evento da indústria nos Estados Unidos, com maior participação de empresas do setor, e 
considerado o evento onde todos os principais fornecedores do mercado devem estar, 
enquanto também reúne um público alvo altamente qualificado. O objetivo do projeto foi 
organizar a participação das empresas brasileiras no evento, apresentando o conjunto de 
soluções das empresas presentes que participam do consórcio BRASSEC para os CIO´s, 
VP´s e Diretores de Segurança presentes ao evento; proporcionar reuniões individuais 
para as empresas BRASSEC com potenciais clientes corporativos; promover 
institucionalmente a competência brasileira no desenvolvimento de soluções de 
gerenciamento de risco e segurança da informação; destacar para o segmento 
especializado em GR/SI os diferenciais competitivos das soluções do Brasil e do 
BRASSEC; atualizar os empresários brasileiros nas tendências do setor, legislação, 
diretrizes, normas, soluções, política de segurança da informação; reforçar a estratégia de 
internacionalização das empresas integrantes da Vertical Segurança, trazendo aos 
participantes uma visão diferenciada do mercado internacional, de táticas, estratégias 
peculiares a este mercado e as novas tendências. 

 
A vertical Segurança foi representada pelo consultor Robert Janssen, sendo que somente 
a Módulo compareceu presencialmente, através de seus 3 executivos, os Srs. Álvaro 
Lima, John Ambra e Carlos Salgado. As demais inscritas tiveram imprevistos e contra-
tempos de última hora. Isto fez com que a estratégia de participação fosse alterada, para 
que, mesmo com as empresas ausentes, elas pudessem se beneficiar da iniciativa. 
Também participaram do evento o consultor Robert Janssen, quem planejou e organizou 
a participação brasileira e representou as empresas ausentes no evento e Gláucia Critter 
Chiliatto, gerente do PSI SW, como representante do PSI SW e da Sociedade SOFTEX. 
 
Como avaliação geral, podemos afirmar que o Gartner IT Security Summit conseguiu 
ajudar na consolidação da imagem do Brasil junto a esta comunidade formadora de 
opinião, como sendo um dos países de destaque no fornecimento de soluções em 
segurança da informação e gerenciamento de risco para diversos segmentos.  
 
Durante o evento, se fez contato com um total de 58 empresas, dos quais 37 eram 
participantes dos boardrooms e representantes de empresas oriundas de diversos 
segmentos, e envolvidas com o processo de tomada de decisão na definição de soluções 
e serviços de segurança da informação e gerenciamento de risco. Entre os segmentos 
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contatados, destacamos: financeiro, governo, telecomunicações, saúde, petrolífero, 
seguros, bioenergética e automotivo.  
 
A Módulo avaliou muito  bem a sua participação no evento, apontando que o mesmo é, na 
visão deles, fundamental para o processo de penetração do mercado americano, e que 
consideram que atingiram pelo menos parcialmente os seus objetivos. A Módulo em 
especial, considera os eventos do Gartner como sendo um dos principais veículos para 
geração de novos negócios. Foram feitos contatos relevantes com empresas 
consideradas potenciais clientes, portanto atendendo ao objetivo de geração de leads 
apontado por todas as empresas como fator importante. Foi possível também avaliar 
tendências enquanto participou-se de algumas palestras, ação considerada pelos 
executivos da Módulo, como sendo um processo de atualização importante e que agrega 
bastante valor na sua compreensão de como trabalhar melhor para se ter sucesso no 
mercado norte americano.  
 
Finalmente, as empresas ficaram satisfeitas com a exposição das suas marcas para um 
público bastante seleto e considerado formador de opinião. Ficou evidente, entretanto, 
que continua sendo um dos principais fatores críticos de sucesso para penetração no 
mercado norte-americano, é a referência de uma base instalada no próprio país. Ter um 
histórico de sucesso com clientes americanos é chave para conseguir novos clientes.  
 

As expectativas de negócios para os próximos doze meses são as seguintes: 
   

o Negócios ï US $ 500 mil  

o Manutenção de postos de trabalho ï 04  

o Novos postos de trabalho ï 02  

 

Como ilustração, a seguir algumas fotos do evento: 
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4.25. RSA Conference 
 

A Feira RSA Conference foi realizada em San Francisco, USA, no período de 07 à 11 de 

abril de 2008. Este é o principal evento no mundo da segurança da informação voltado 

para os princípios da melhoria da gestão de segurança nas empresas e organizações, 

diretrizes, políticas, recursos de software e de hardware, contemplando pessoas, 

processos e sistemas de TI. O evento reuniu os mais importantes executivos de 

Tecnologia da Informação e Segurança, especialistas em segurança empresarial, 

proteção crítica da infra-estrutura, gerentes de redes e de risco, representantes de 

indústria e empresas de segurança do mundo inteiro.  O evento foi organizado pela RSA 

Conference em conjunto com a Champion Services, contando com uma programação de 

workshops, apresentações e sessões interativas, discussões com lideres da indústria, 

além de ser apresentado as principais tendências mundiais de gerenciamento de risco e 

segurança da informação. 
 
Desde 2006 que as empresas integrantes da vertical segurança anseiam em participar da 
RSA Conference, em razão ser considerado o principal evento da indústria nos Estados 
Unidos, com maior participação de empresas do setor e considerado o evento onde todos 
os principais fornecedores do mercado devem estar, enquanto também reúne um público 
alvo altamente qualificado. 
 
O objetivo do projeto foi organizar a participação das empresas brasileiras no evento, 
apresentando o conjunto de soluções das empresas presentes que participam do 
consórcio  BRASSEC para os CIO´s, VP´s e Diretores de Segurança presentes ao evento; 
proporcionar reuniões individuais para as empresas do BRASSEC com potenciais clientes 
corporativos; promover institucionalmente a competência brasileira no desenvolvimento 
de soluções de gerenciamento de risco e segurança da informação; destacar para o 
segmento especializado em GR/SI os diferenciais competitivos das soluções do Brasil e 
do BRASSEC; atualizar os empresários brasileiros nas tendências do setor,  legislação, 
diretrizes, normas, soluções, política de segurança da informação; reforçar a estratégia de 
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internacionalização das empresas integrantes da Vertical Segurança, trazendo aos 
participantes uma visão diferenciada do mercado internacional, de táticas, estratégias 
peculiares a este mercado e as novas tendências. 
 
Com o apoio da SOFTEX e Apex-Brasil foi organizado um stand brasileiro, compartilhado 
por 4 empresas brasileiras, que estavam representadas por nove de seus executivos: 
Certisign, Módulo, True Access e X-Corp Software, o consultor Robert Janssen, quem 
organizou e planejou a participação brasileira no evento e representou a Sociedade 
SOFTEX diante de  investidores, autoridades, empresários americanos e mídia 
internacional.  Cada empresa participante tinha objetivos específicos a serem alcançados: 
1) Certisign ï Expandir mercado de atuação; Analisar possibilidades de parcerias 
comerciais e tecnológicas; Geração de leads; Divulgação da marca e produtos da 
Certisign; Avaliar tendências de soluções do mesmo segmento frente ao roadmap de 
produtos. 2) Módulo - Apresentar o Risk Manager para os visitantes; Marcar reuniões 
individuais com empresas e órgãos governamentais interessadas;  Apresentar a sua nova 
estratégia de mercado para o segmento inclusive a sua nova equipe formada por 
executivos americanos. 3) True Access - Divulgação da True Access e suas soluções de 
segurança da informação; Geração de leads; Avaliação de parcerias; Alianças 
estratégicas e Avaliação de potenciais integradores e canais de venda. 4) X-Corp 
Software -  Analisar possibilidades de parcerias; Avaliar tendências; Observar o plano da 
vertical e a execução da estratégia.  
 
Durante o evento, através de uma estratégia de geração de tráfego usando as camisas 
oficiais da seleção brasileira, se fez contato com um total de 117 empresas. Grande parte 
dos representantes destas empresas, oriundos de diversos segmentos, eram pessoas 
envolvidas com o processo de tomada de decisão na definição de soluções e serviços de 
segurança da informação e gerenciamento de risco. 
 
As empresas da vertical de segurança,  BRASSEC, que participaram do RSA Conference, 
fizeram uma ótima avaliação do evento, apontando que o mesmo é, na visão deles, 
fundamental para o processo de penetração do mercado americano, e que consideram 
que atingiram pelo menos parcialmente os seus objetivos. A Módulo em especial, 
considerou como sendo a sua melhor participação em eventos nos Estados Unidos até o 
presente momento. 
 
Todas fizeram contatos relevantes com empresas consideradas potenciais clientes, 
portanto atendendo ao objetivo de geração de leads apontado por todas as empresas 
como fator importante. Os seguintes segmentos foram contatados: financeiro, governo, 
telecomunicações, petrolífero, saúde,  seguros, bioenergética  e automotivo.  
 
Todas puderem avaliar tendências enquanto participaram de algumas palestras, ação 
considerada pelos executivos das empresas, como sendo um processo de atualização 
importante e que agrega bastante valor na sua compreensão de como trabalhar melhor 
para se ter sucesso no mercado norte americano. 
 
Finalmente, as empresas ficaram satisfeitas com a exposição das suas marcas para um 
público bastante seleto e considerado formador de opinião. 
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Ficou evidente, entretanto, que continua sendo um dos principais fatores críticos de 
sucesso para penetração no mercado norte-americano, é a referência de uma base 
instalada no próprio país. Ter um histórico de sucesso com clientes americanos é chave 
para conseguir novos clientes. 
 
As empresas consideram os resultados obtidos nas reuniões durante o evento como bons 
e as expectativas de negócios, para os próximos doze meses, é da ordem de US$ 800 
milhões, 02 novos postos de trabalho e 04 manutenção de postos de trabalho. 
 
Como conclusão entendemos que a participação brasileira no RSA Conference foi muito 
bem sucedida. O evento conseguiu ajudar na consolidação da imagem do Brasil junto a 
esta comunidade formadora de opinião como sendo um dos países de destaque no 
fornecimento de soluções em segurança da informação e gerenciamento de risco para 
diversos segmentos. Certamente este evento pode ser considerado como uma das 
principais entradas para o mercado americano, e que poderá ajudar a penetrar outros 
mercados devido a enorme relevância do evento para outras partes do mundo. 

 
 

4.26 Feira NXTComm 2008  

Em razão da falta de recursos do projeto no início do ano, não foi possível viabilizar a 
participação das empresas brasileiras na Feira Channel Partners, que ocorreu no período 
de 10 a 12 de março de 2008.  

As empresas integrantes da vertical Telecomunicações optaram por participar da Feira 
NXTComm, en Las Vegas, no período de 16 a 19 de junho, na qual participaram em 2007, 
tendo como objetivo identificar compradores para o Projeto Comprador Futurecom, com 
resultados muito satisfatórios. A NXTComm é  a  feira mais geral na área de Telecom, 
com presença de todos os tipos de produtos relacionados à área e com participação de 
compradores finais. 

Atendendo ao pedido das empresas e por julgar uma excelente oportunidade de 
negócios, a Apex-Brasil aprovou o remanejamento de recursos da Feira Channel Partners 
para a Feira NXTComm. 
 
O PSV Telecom se fez presente na Feira NXTComm, realizado em Chicago, de 16 a 19 
de junho de 2008, o mais importante evento do setor de telecomunicações que ocorre nas 
Américas, com mais de 15.000 inscritos para as palestras e conferências e uma feira de 
negócios com mais de 420 expositores, o que permitiu uma visão do posicionamento das 
empresas brasileiras no mercado por meio da divulgação das nossas ofertas de soluções 
e da avaliação de sua competitividade. O objetivo deste projeto foi de apresentar ao 
mercado norte-americano e mundial os produtos e serviços oferecidos pelas empresas 
brasileiras integrantes da vertical Telecom e identificar canais para venda integrada com 
outras soluções nos EUA e América Latina, bem como distribuidores para tais produtos e 
serviços.  
 
Foram expositoras na NXTcomm 2008 coorporações afiliadas às duas maiores 
Associações da indústria de Telecom dos Estados Unidos: a Telecommunications Industry 
Association (TIA), representada pela indústria e pelos fornecedores de tecnologias de 
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informação e comunicação; e a USTelecom, que reúne as empresas líderes do setor de 
entretenimento e voltadas para as aplicações de banda larga e sem fio. A NXTcomm 
apresentou o que mais avançado há hoje em todo o setor da tecnologia da comunicação 
e foi uma excelente oportunidade para as companhias nacionais apresentarem seus 
serviços e soluções não só para o importante mercado norte- americano como para os 
principais players mundiais. 
 
Estiveram presentes no evento as empresas Iclass, Liveware,  Visent e Wise, o consultor 
Ricardo Nascimento, que, em conjunto com o Renato Castelo Jr do TECSOFT organizou 
e planejou a participação brasileira no evento.  
 
A participação brasileira contou com um estande BRAZIL IT, localizado na área de 
expositores, propiciando inúmeras visitas, contatos e reuniões com representantes de 
operadoras de telefonia, especialmente nos EUA e Canadá e com empresas de 
consultoria e marketing que podem se tornar parceiras e/ou canais das empresas do PSV 
Telecom. Entre os visitantes do stand, 46 executivos despertaram interesse das empresas 
presentes, 10 executivos manifestaram interesse em estreitar laços comerciais e 04 
executivos apresentaram perfil adequado para serem convidados para o Projeto 

Comprador Futurecom. Acreditamos que com o amadurecimento dos contatos realizados, 

oportunidades de negócios irão surgir. 
 
As empresas do PSV Telecom fizeram uma avaliação favorável ao evento e acreditam ser 
fundamental novas participações ações deste nível para se fixarem no mercado e 
desenvolverem oportunidades de internacionalização do software brasileiro. 
Considerando que empresas de outros países: Índia, Irlanda e Canadá estavam 
presentes na feira, procurando parceiros para entrar no mercado norte americano, pode-
se inferir que as perspectivas de sucesso são grandes, se persistirmos na estratégia 
definida. 

 

4.27. Feira Gartner Outsourcing 

O evento Gartner Outsourcing Summit foi realizado em Washington DC, USA, no período 
de 19 à 21 de maio de 2008. Este é um dos principais eventos da família Gartner voltado 
para desenvolvimento de negócios e relacionamentos comerciais. Através de um modelo 
focado na aproximação de compradores e fabricantes, o evento combina ações de 
conteúdo com ações de apontamento estruturado para promover o encontro entre os 
patrocinadores e os usuários corporativos convidados. O evento reuniu diversos 
executivos responsáveis pela área de Tecnologia da Informação das suas empresas, 
especialistas do Gartner e  representantes de algumas das principais empresas da 
indústria de tecnologia da informação do mundo inteiro.  O evento foi organizado pela 
própria Gartner e contou com uma programação de apresentações e sessões interativas, 
discussões com lideres da indústria e boardrooms, considerado um dos pontos mais 
positivos do evento.  

É através dos boardrooms (mesas redondas), compostas por até 20 executivos de TI, 

representando algumas das principais empresas compradoras de serviços terceirizados 

de TI, que se dá a oportunidade das empresas destacarem as suas ofertas e vantagens 
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competitivas no mercado. É neste momento, que as empresas tem a possibilidade de 

estender o seu alcance e conseguir uma maior aproximação com os potenciais 

compradores. Através de uma apresentação de 30 minutos, cada empresa procura 

destacar o seu posicionamento e as vantagens que oferece ao mercado. As empresas 

recebem antecipadamente a lista dos integrantes de cada boardroom na qual está 

designado fazer uma apresentação, para que possa realizar uma análise prévia do perfil 

dos mesmos, e desta forma adequar o seu discurso. 

A participação no evento do Gartner Outsourcing Summit, focado em empresas que 
presentemente buscam alternativas para o destino das suas estratégias de outsourcing de 
serviços de TI, já faz parte do calendário das empresas brasileiras, e entendida como 
sendo fundamental para demonstrar ao mercado a continuidade de atuação das 
empresas, independente da possibilidade de realização imediata de negócios.  

O objetivo do projeto foi organizar a participação das empresas brasileiras no evento, 
apresentando o conjunto de soluções das empresas presentes que participam do Grupo 
Empresarial de Outsourcing  para os CIO´s, VP´s e Diretores de TI presentes ao evento; 
proporcionar reuniões individuais para as empresas do Grupo Empresarial de 
Outsourcing, com potenciais clientes corporativos; promover institucionalmente a 
competência brasileira no desenvolvimento de soluções e serviços de TI; destacar para o 
segmento especializado em Outsourcing os diferenciais competitivos das soluções e 
serviços do Brasil e das empresas presentes; atualizar os empresários brasileiros nas 
tendências do setor; reforçar a estratégia de internacionalização das empresas 
integrantes do Grupo Empresarial de Outsourcing, trazendo aos participantes uma visão 
diferenciada do mercado internacional, de táticas, estratégias peculiares a este mercado e 
as novas tendências. 

Estavam presentes ao evento as seguintes empresas: ACS, BRQ, CPMBraxis, Embria e 
Actminds, o consultor Robert Janssen, quem organizou e planejou a participação 
brasileira no evento e representou a Sociedade SOFTEX, diante de  investidores, 
autoridades, empresários americanos e mídia internacional. Cada empresa presente tinha 
seus próprios objetivos a serem alcançados: 1) ACS ï Geração de leads para serviços de 
Contact Center; Divulgação da marca e serviços da ACS; Avaliar tendências de soluções 
do mesmo segmento frente ao roadmap de soluções e serviços. 2) BRQ ï Expandir 
mercado de atuação; Analisar possibilidades de parcerias comerciais e tecnológicas; 
Geração de leads;  Divulgação da marca e serviços da BRQ; Avaliar tendências de 
soluções do mesmo segmento frente ao roadmap de soluções e serviços. 3) CPMBraxis  - 
Expandir mercado de atuação; Analisar possibilidades de parcerias comerciais e 
tecnológicas; Geração de leads; Divulgação da marca e serviços da CPMBraxis; Avaliar 
tendências de soluções do mesmo segmento frente ao roadmap de soluções e serviços. 
4) Embria ï Iniciar o processo de divulgação da Embria no mercado externo; Geração de 
leads; Avaliação de parcerias e alianças estratégicas;  Avaliação de tendências 
tecnológicas e  Avaliação de posicionamento de mercado. 5) Actminds ï  Expandir 
mercado de atuação; Analisar possibilidades de parcerias comerciais e tecnológicas; 
Geração de leads; Divulgação da marca e serviços da Act Minds; Avaliar tendências de 
soluções do mesmo segmento frente ao roadmap de soluções e serviços. 
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Na avaliação geral do evento, podemos considerar que o evento Gartner Outsourcing 
Summit conseguiu, mais uma vez, ajudar na consolidação da imagem do Brasil junto a 
esta comunidade formadora de opinião como sendo um dos países de destaque no 
fornecimento de soluções e serviços em tecnologia da informação para diversos 
segmentos. Certamente este evento pode ser considerado como uma das principais 
entradas para o mercado americano, e que poderá ajudar a penetrar outros mercados 
devido a enorme relevância do evento para outras partes do mundo. Durante o evento, 
através de uma estratégia dos boardrooms, se fez contato com um total de 45 empresas. 
Grande parte dos representantes destas empresas, oriundos de diversos segmentos, 
eram pessoas envolvidas com o processo de tomada de decisão na definição de soluções 
e serviços de tecnologia da informação. 
 
As empresas do Grupo Empresarial de Outsourcing que participaram do evento tiveram 
uma ótima avaliação do evento. Na visão das empresas a participação brasileira é 
fundamental para o processo de penetração do mercado americano, e ainda consideram 
que atingiram pelo menos parcialmente os seus objetivos, descritos acima. A BRQ e a 
CPMBraxis consideraram  o evento como sendo uma ação institucional fundamental para 
consolidar a imagem do Brasil como um destino viável para terceirização dos serviços de 
TI, e também consolidar a imagem individual de cada empresa dentro do mercado.  As 
empresas ficaram especialmente satisfeitas com o modelo de boardrooms (mesas 
redondas), onde puderam expor de maneira objetiva, e com tempo qualitativo e para um 
público bastante seleto, o seu porfólio de serviços e soluções de TI. 
 
Entretanto, tendo em vista o nível de investimento realizado por outros países no evento, 
também através dos seus programas governamentais, como a China, o México, as 
Filipinas, o Vietnam, o Canadá, entre outros, fica evidente que a estratégia de 
participação do Brasil precisa ser redimensionada, para que a sua importância e 
relevância possa ser configurada também a partir dos investimentos realizados nas ações 
promocionais nos eventos escolhidos como parte da estratégia. 

 
Ficou evidente que o Brasil precisa investir mais, para que, mesmo tendo vantagens e 
qualidades superiores aos concorrentes, na sua apresentação isto também fique claro 
para os visitantes. Pois nesta última iniciativa, os países acima mencionados, realizaram 
investimentos na promoção de seus destinos bem superiores aos nossos, e desta forma, 
criando uma percepção de maior importância dentro da oferta. 

 
Oito segmentos foram contatados: automotivo, financeiro, farmacêutico, petrolífero, 
saúde, seguros, telecomunicações e varejo. Os contatos com as principais entidades,  
vale destacar, foram realizados através dos boardrooms, com 64 empresas norte 
americanas, 3 empresas indianas, 2 canadenses, 2  brasileiras, 1 chinesa, I alemã, 1 
suiça, 1 holandesa e 1 mexicana. 
 

As empresas participantes estimam, para os próximos 12 meses, possibilidades de 
negócios na ordem de: 

Á Negócios: US $ 60 milhões 

Á Novos postos de trabalho: 02 

Á Manutenção de postos de trabalho: 04 
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Como estratégia de continuidade para potencializar as oportunidades geradas a partir do 
evento, destacamos ser imperativo manter uma continuidade das ações de comunicação 
e divulgação. 
 
A seguir, destacamos alguns dos passos considerados importantes como estratégia de 
continuidade para potencializar as oportunidades geradas a partir do evento. As ações 
descritas estão baseadas na premissa de ser imperativo manter uma continuidade das 
ações de comunicação e divulgação: 1) Mapear os veículos de mídia especializada 
Identificar as melhores empresas de relações públicas; 2) Construir uma base de dados 
mínima a partir de uma consolidação de todas as bases coletadas pelas empresas 
integrantes das verticais do PSI; 3) Criar uma comunicação consolidada para destacar a 
excelência das competências das empresas integrantes das verticais do PSI. Newsletter 
periódico e que deve usar a bandeira do BRAZIL-IT; 4) Adotar uma pesquisa de perfil do 
cliente para mapear sinergias e adjacências ocultas; 5) Implementar uma avaliação de 
produto e serviço junto aos clientes usuários de multinacionais.  
 
Como ilustração, apresentamos dois releases pré-evento sobre a participação brasileira 
no Gartner Outsourcing e sobre o Prêmio ñMid Market Innovation Awards e, ainda, 
algumas fotos do evento. 
  

Brazilian IT Security sambas on to the stage of Gartner  
Outsourcing Summit in Washington DC 

 
Offering a ñTASTE OF BRAZILò in the boardroom sessions with new solutions introduction 

and daily drawing of the National Official Soccer Jersey 

 
May  15, 2008-Washington, DC - On the very day the first Portuguese sailors celebrated 
their first religious mass on Brazilian soil 208 years ago, BRAZIL ïIT, a group of top tier 
information security companies, co-sponsored by the government´s software export 
promotion agency, Softex/Apex, prepare their showing at Gartner Outsourcing Summit and 
will be one more stage for celebrating its´ discovery and showcasing of some of its top of 
breed IT solutions. 

During the event, BRAZIL IT will be presenting in the boardrooms  their top breed 
companies and solutions and will hosting daily drawings for the ñNATIONAL OFFICIAL 
SOCCER JERSEYò . 

Brazil has long been the hidden jewel in the IT world. Recently, however, it has been 
making several efforts to step up worldwide awareness that the country is a key player and 
does have some unique competitive advantages: from a diversified experienced workforce 
in the several different development platforms and applications to the ñfit in ï understand 
allò type of cultural background, a trait considered today as a key element for successful 
project development and problem solving in the world of outsourcing. 
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4.28    Consultoria Estudo de Mercado Outsourcing 

O estudo encontra-se em andamento.  

 
A consultoria de Estudo de Mercado Outsourcing é uma das ações propostas no Plano 
Estratégico do Projeto PSI SW 2007-2008 para o Grupo Empresarial Outsourcing, visando 
a apresentação de um conjunto de informações estratégicas a respeito do mercado norte-
americano de ñOutsourcingò de servi­os de TI, com o objetivo de ampliar as possibilidades 
de penetração deste mercado pelas empresas integrantes do Grupo Empresarial de 
Outsourcing. 

 
No dia 19 de fevereiro, a Sociedade SOFTEX lançou o edital SOFT/EDL005/ESTUDO DE 
MERCADO NORTE AMERICANO/OUTSOURCING/08, convidando consultores para 
apresentarem propostas para prestação de serviços, no âmbito do projeto PSI SW e do 
grupo empresarial referenciado. A contratação foi realizada em 19 de abril de 2008, 
através de contrato celebrado entre a SOFTEX e a Hiperativa Brasil Marketing e 
Produção de Eventos Ltda, com conclusão prevista para agosto de 2008. 

O estudo completou sua fase de pesquisa de campo e encontra-se em processo de 
tabulação de resultados para a emissão do relatório preliminar. 

4.29. Eventos Multisetoriais APEX 

4.29.1 Brasil Tecnológico África do Sul 

 
Depois de praticamente dois anos de investimentos na África do Sul, através de inúmeras 
interações, seja por intermédio do PSI-SW, seja por Missões Prospectivas e do evento 
Brasil Tecnológico organizados pela Apex em 2006, acreditávamos que estávamos num 
momento de decisão estratégica. Ou seriamos bem sucedidos em nossa participação no 
Brasil Tecnológico de 2008, ou seria melhor rever toda nossa estratégia de penetração no 
continente africano que colocava a África do Sul, pelo tamanho e sofisticação de sua 
economia, como primeiro mercado de entrada. 
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Para nossa satisfação, o evento foi um êxito. Estiveram presentes oito empresas 
brasileiras: CITS, CIMCORP, CPqD, IMA, Integrasul, Padtec, Visent e Zilics, o consultor 
José Carlos Cusnir, quem organizou a participação das empresas brasileiras e 
representou as empresas Agrisoft e P3D no evento e, ainda, Djalma Petit, Diretor de 
Mercado da Sociedade SOFTEX, representando a instituição diante de investidores, 
autoridades governamentais, empresários africanos e mídia internacional.  
 
Vale citar que as empresas CPqD, IMA e ZILICS já tinham algum conhecimento do 
mercado sul-africano pela interação que tiveram em outros eventos organizados pelo PSI-
SW. A empresa Visent, inscreveu-se de última hora e não teve atuação muito intensa na 
rodada de negócios, porém teve atuação muito relevante nas visitas técnicas que se 
sucederam às rodadas.  
 
De uma forma geral, a grande maioria das empresas se deu muito bem nas conversas 
com as empresas e autoridades governamentais que participaram das rodas de negócios. 
Cimcorp, IMA e Zilics reportaram a realização de parcerias com empresas sul-africanas. 
Integrasul está aguardando uma empresa estabelecer um primeiro contrato para se 
associar à empresa sul-africana. Padtec e CPqD estão com agenda de visitas de 
autoridades sul-africanas a suas empresas para o mês de julho de 2008. A IMA além de 
iniciar a parceria (está no processo de formalização jurídica), já está trabalhando em 
consórcio com a empresa sul-africana para participarem de uma licitação pública no mês 
de junho. 
 
O evento contou com a presença de executivos de primeira linha de empresas sul-
africanas, e também diversas autoridades do governo, todas muito interessadas em 
soluções em código aberto de Governo Eletrônico. Nas visitas técnicas realizadas nos 
dois dias seguintes à rodada de negócios, tivemos a oportunidade de estar com 
autoridades do Ministério de Comunicações, do Meraka Institute (instituição de pesquisa e 
desenvolvimento focada em telecomunicações e inclusão digital), da ICASA (agência 
reguladora e certificadora da área de telecomunicações equivalente à nossa ANATEL), 
com advogados e a empresa GijimaAST, uma das três maiores empresas de TI da África 
do Sul, com faturamento anual acima de 500 milhões de dólares. Podemos afirmar que há 
uma grande receptividade em fazer negócios com o Brasil, além de um ambiente 
extremamente propício para o estabelecimento de iniciativas de cooperação tecnológica. 
 
Pudemos identificar ao longo destas visitas, que o fato de não ser requerido visto de 
entrada de visitantes pelos dois pa²ses, permitindo um fluxo ñdesburocratizadoò da viagem 
de profissionais, além da existência do acordo para evitar a dupla-tributação, em que 
retenções de impostos podem ser compensadas nos impostos brasileiros, representam 
elementos muito importantes e simplificadores para a realização de parcerias e negócios 
entre os dois países. Um assunto pendente e que poderia melhorar ainda mais o clima 
propício para a realização de negócios, seria a formalização do acordo de cooperação 
tecnológica entre a África do Sul e o Brasil, acordo firmado em 2003, já ratificado pelo 
Congresso Brasileiro e ï por razões desconhecidas ï ainda não ratificado pelo 
Parlamento sul-africano. 

 
Outra enorme oportunidade identificada foi a de nos aproximarmos do NEPAD ï New 
Partnership for Africaôs Development, uma iniciativa de pa²ses africanos visando a 
melhoria de condições das populações carentes através do estabelecimento de uma infra-
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estrutura integrada de Telecom, suportando projetos em software aberto nas áreas de 
educação, saúde, governo eletrônico e inclusão digital. Atualmente o NEPAD conta com 
17 países: África do Sul, Algéria, Burkina Faso, Camarões, Egito, Gabão, Gana, Quênia, 
Lesoto, Mali, Ilhas Mauricio, Moçambique, Nigéria, Ruanda, Senegal, Uganda e Republica 
do Congo. Os maiores patrocinadores NEPAD são órgãos da ONU e multinacionais 
americanas ï HP, Microsoft, Oracle, Cisco, AMD, Intel ï entretanto, são poucos os 
aplicativos existentes em software aberto para popular esta infra-estrutura. O primeiro 
Business Plan do NEPAD, projetou a iniciativa sendo adotada por 53 países no continente 
africano, cobrindo 600.000 escolas e com um custo total (TCO) da ordem de 240 bilhões 
de dólares! O Brasil, por suas dimensões continentais, sua infra-estrutura de TI sofisticada 
e abrangente, e seu ï agora já histórico ï foco em software aberto, poderia estabelecer 
uma estratégia de internacionalização e de crescimento global baseado em software 
aberto. 
 
Em razão do sucesso do evento e para dar continuidade a uma estratégia que se mostrou 
adequada, estamos pretendendo realizar algumas ações para intensificar e estreitar o 
relacionamento com a África do Sul, sendo que as de números 1, 2 e 3 já foram 
autorizadas: 
 

1. Acompanhar a comitiva do GSSC ï Gauteng Shared Service Centre, em julho de 
2008.  

2. Convidar a cúpula do Meraka Institute para visitar o Brasil e conhecer as 
competências do Brasil em telecomunicações e em implementação de projetos de 
inclusão digital.  

3. Atender ao convite da SITA ï State Information Technoloy Agency (equivale ao 
Serpro, porém com poderes normativos mais abrangentes), e participar do evento 
GovTech em Durban no final de julho, representando o Brasil.  

4. Participar da feira INSITE em Johanesburgo em setembro. A feira além da 
presença sul-africana, tem ampla visitação de outros países africanos e seria uma 
excelente oportunidade de colocar o país como potencial fornecedor de tecnologia 
de Governo Eletrônico, assessoria para projetos de inclusão digital, tecnologia em 
soluções abertas para Telecom, saúde publica, saneamento, e infra-estrutura de 
TI. Como se trata de um evento de maior magnitude e voltada a todas as 
tecnologias, nossa sugestão é que sua organização fosse encampada pela Apex, 
de forma a permitir que outros setores além de TI também se apresentem a este 
público ampliado. Vários outros países também se apresentam nesta feira de 
tecnologia organizada pelo Ministério de Ciências e Tecnologia da África do Sul 
(DST). 

5. Desenvolver um estudo de cunho estratégico para nortear as ações 
governamentais de maneira a colocar §rea de TIC do Brasil como ñplayerò 
relevante no continente africano. Pelo tamanho de nossa economia, capilaridade, 
dimensão geográfica e qualificação gerada em inúmeras empresas estatais do 
país ï seja federal, estadual ou municipal ï em projetos de TI voltados à 
população, tais como infovias, Poupa-Tempo, serviços de atendimento ao cidadão, 
e uma infinidade de outros projetos relevantes e premiados de e-Gov, o Brasil 
pode se posicionar como um país solidário e cooperativo no conjunto das nações 
emergentes. Falta-nos, entretanto, uma estratégia de estado que permita a 



 

 43 

convers«o deste ñvalor adicionado latenteò para a gera­«o de neg·cios e 
promoção da internacionalização das empresas brasileiras de TI. Hoje não existe 
país no mundo que reúna condições melhores do que o Brasil para ocupar este 
espaço. Mesmo a Índia, que hoje é o líder na promoção do offshore outsourcing, 
não dispõe internamente de soluções de governo eletrônico que se equipare às 
encontradas no Brasil. Já as soluções de e-Gov do ñprimeiro mundoò s«o, 
na maioria das vezes, proprietárias ou requerem uma infra-estrutura além do 
poder aquisitivo destes países. 

6. Realizar uma Missão Prospectiva para avaliar a participação brasileira na 
Soccerex, feira anual focada em todos os aspectos tecnológicos ligados ao futebol 
(exceto no próprio jogo). Esta feira é realizada anualmente e por quatro anos no 
país que realizará a Copa do Mundo. Ou seja, a de 2008 e 2009 continuará a ser 
na África do Sul e depois, por 4 anos, será no Brasil. No Brasil Tech conhecemos 
algumas empresas de TI sul-africanas que participam da Soccerex e acreditamos 
que deveríamos conhecer a feira numa próxima oportunidade (novembro 2008) 
para montar uma estratégia para as empresas brasileiras de TI se prepararem 
para este que será uma grande vitrine do Brasil nos próximos 5 anos. 

 
 

4.29.2 Missão de Prospecção à Colômbia 
 
Foi realizada de 17 a 20 de junho de 2008 uma Missão Prospectiva à Colombia visando a 
realização do Projeto Brasil Tecnológico que acontecerá de 22 a 26 de setembro, em 
Bogotá, com o objetivo de promover a imagem do Brasil como um fornecedor qualificado 
de produtos de base tecnológica e gerar negócios para as empresas brasileiras. 
 
A Sociedade SOFTEX foi convidada para representar a Indústria Brasileira de Software e 
Serviços Correlatos no evento, indicando para representá-la o Sr. Austregésilo Gonçalves. 

A Agência Brasileira de Promoção de Exportações e Investimentos (Apex-Brasil), em 
conjunto com as entidades dos setores intensivos em tecnologia, como eletroeletrônicos, 
tecnologia da informação, plásticos, equipamentos médico-odontológicos, entre outros 
que participarão do evento em setembro, prospectaram o mercado colombiano, 
realizaram uma seleção de empresas colombianas para dar suporte ao evento e 
elaboraram um amplo estudo de mercado sobre as oportunidades de negócio na 
Colômbia para os setores em questão. O estudo dará suporte ao evento Brasil 
Tecnológico.  

O comércio bilateral entre Brasil e Colômbia vem crescendo ao longo dos anos e, 
atualmente, o Brasil é superavitário, tendo exportado US$ 2,338 bilhões ao país no ano 
passado. É um dos principais fornecedores da Colômbia, ocupando o 4º lugar no ranking 
de países que mais vendem para aquele mercado. Um dos fatores que aumentam as 
possibilidades de bons negócios é o crescimento da economia colombiana, que desde 
2002, tem sido uma das mais estáveis da região. Boas políticas de governo, crescimento 
estável e baixa inflação têm contribuído para a atração de novos investidores ao país. 
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De acordo com o Departamento Administrativo Nacional de Estatística da Colômbia, o 
Produto Interno Bruto (PIB) do país cresceu 6,8% em 2006, e mais de 7,5% em 2007, 
atingindo US$ 171,6 bilhões. O forte crescimento é explicado, sobretudo, pela grande 
expansão do setor da construção, que cresceu 12,2% no ano e da indústria e manufatura, 
que cresceu 11,9% no ano. O Economist Intelligence Unit afirma que o crescimento do 
PIB deve alcançar 5,5% em 2008 e 4,4% em 2009.  
 
Outro ponto positivo na economia colombiana é a implantação do Plano Nacional de 
Desenvolvimento e do recém lançado Plano Nacional das Tecnologias de Informação e 
Comunicações. O objetivo do governo é alavancar os investimentos em infra-estrutura, 
educação, transportes, telecomunicações, saúde, entre outros. Com isso, abre-se uma 
boa oportunidade para empresas brasileiras, que poderão se beneficiar tanto com a oferta 
de seus produtos e serviços para o governo colombiano por meio de participação nas 
licitações internacionais, como também sendo fornecedores de tecnologia, máquinas e 
insumos para as empresas que irão participar desses projetos de investimento do governo 
e da iniciativa privada. 
 
As empresas brasileiras também se beneficiam da presença cada vez maior no país de 
zonas de livre comércio, que permitem às empresas isenções do IVA (imposto sobre o 
valor agregado) e do imposto de importação, além de outros incentivos para importação e 
exportação. Atualmente são onze zonas francas no país. 
 
As relações comerciais entre o Brasil e a Colômbia, no entanto, ainda são caracterizadas 
por dificuldades de mitigação do déficit comercial colombiano. Investimentos brasileiros 
naquele país podem estimular a reversão do quadro negativo, por meio da inclusão de 
empresas e trabalhadores colombianos na cadeia produtiva. 

 

4.30 Brazilian Software and Services Companies Network Meeting 

4.30.1 Brasil Outsourcing ï Encontro de Negócios 
 
Promover a inserção internacional da empresa brasileira através da oferta de serviços ao 
mercado mundial ou pela atração de novos investimentos das companhias globais foi o 
tema central do ñSemin§rio Brasil Outsourcing 2008ò, que foi realizado na C©mara 
Americana de Comércio de São Paulo (AMCHAM) nos dias 26 e 27 de fevereiro. Esta foi 
a terceira edição do evento, que contou com o apoio da SOFTEX, no âmbito do Projeto 
Setorial Integrado para Exportação de Software e Serviços Correlatos. 
 

Na pauta do encontro, as tendências internacionais, os fatores de sucesso no mercado 
mundial, os critérios que as principais empresas usam para escolher seus fornecedores e 
o que os nossos dirigentes precisam fazer para atrair os centros de desenvolvimento das 
empresas globais foram os temas principais. 

Entre os palestrantes do encontro estavam Marco Stefanini, CEO da Stefanini IT 
Solutions; Benjamin Quadros, presidente da BRQ; Adolfo Manzutti, gerente de Managed 
Sevices da CPM-Braxis; Humberto Luiz Ribeiro, Business VP da Politec; Xavier 
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Rambaud, CIO da Rhodia Inc; Luiz Carlos Heiti Tomita, CIO da Philips Latin America; e 
João Lencioni, CIO da GE Latin América. 

Entre os painéis realizados, podemos destacar o painel que analisou de que forma as 
empresas globais escolhem a localização para os seus centros de desenvolvimento, com 
as participações de Peter Bendor-Samuel, CEO do Everest Group, Juraci Barbosa 
Sobrinho, presidente da Curitiba S.A., e Alberto Portugal, Secretário de Ciência e 
Tecnologia do Estado de Minas Gerais. Outro ponto alto do evento foi a apresentação dos 
cases da Alcoa South América, HSBC, NET e Samarco Mineração. 

Integraram a relação de keynote speakers internacionais William Juliano, CIO da Sabic 
Innovative Plastic (ex GE Plastic); Dheeshjith V.G., responsável pela área de novos 
mercados e serviços da Infosys Technologies; e Ben Trowbridge, CEO da Alsbridge. 
Dentro da programação do seminário, foram apresentadas as próximas ações da Brazilian 
Top Executive Network , a rede global formada por executivos e profissionais brasileiros 
que vivem no exterior. Criada com o apoio da SOFTEX e da Apex-Brasil, ela é atualmente 
integrada por 60 profissionais e seu objetivo é promover o acesso de empresas brasileiras 
ao mercado externo e fortalecer a imagem do país junto ao setor empresarial 
internacional. Participam da Brazilian Top Executive Network, canal de comunicação entre 
as empresas brasileiras e o mercado mundial, executivos de grandes corporações, 
profissionais seniors, empreendedores, consultores, advogados, acadêmicos e outros 

especialistas. 

O evento foi encerrado com um jantar promovido pela SOFTEX no Bar des Arts, em São 
Paulo, reunindo cinco convidados estrangeiros, CIOs de empresas que utilizam serviços 
de TI, empresas integrantes ao PSI-SW, a coordenação do projeto e os consultores dos 
Portfólios de Soluções Verticais. O objetivo deste encontro foi proporcionar, em um 
ambiente menos formal, uma maior interação entre os presentes, para promover 
networking e gerar oportunidades de negócios.  
 
Estiveram presentes, entre outros executivos, Dheeshjith V. G., Head of Business Unit - 
New Markets and Services da Indiana Infosys Technologies Limited; Paul Schmidt, 
Partner and Managing Director da TPI; Peter Bendor-Samuel, CEO da Everest Group; 
além de representantes da BRQ, Atech, Basf, Boehringer-Ingelheim, Philips, Módulo e 
Vetta. 

 
Vale destacar algumas considerações feitas por palestrante convidados, pelo chairman do 
evento e pelo Diretor de Mercado da SOFTEX sobre o mercado de TI e a Brazilian Top 
Executive Network: 
 
O mercado de terceirização de TI movimenta cerca de US$ 50 bilhões no mundo. Em 
2010, ele dever§ atingir a expressiva cifra de US$ 100 bilh»es. ñO Brasil ainda tem uma 
participação muito modesta, e entre as estratégias para rever este quadro estão o 
aumento do valor agregado dos serviços fornecidos pelos provedores e a exploração 
nichos de compet°nciaò, disse Peter Bendor-Samuel, CEO do Everest Group. 
 
Flavio Grynszpan, chairman do Brasil Outsourcing, acredita que é hora de a indústria 
realmente se mobilizar para uma efetiva inser­«o internacional ñseja atrav®s da atra­«o 
de captive centers, seja atrav®s da parceria com empresas globais que atuam no pa²sò 
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Dos US$ 100 bilhões que o setor de offshore outsourcing deverá movimentar em até dois 
anos, a Índia planeja abocanhar uma participação de até 80%. Mas o modelo indiano vive 
um momento de fadiga, com o aumento do custo da mão-de-obra, o alto turn-over e a 
preocupação crescente dos clientes em relação à concentração. Não há um CIO no 
mundo que não busque atualmente uma alternativa à Índia, como Rússia e Leste 
Europeu, China e América Latina. E é exatamente este momento favorável que o Brasil 
precisa aproveitar. 
 
ñVamos aproveitar a sua capilaridade em benefício dos diversos projetos brasileiros de 
internacionalização mobilizando formadores de opinião e compradores de soluções e 
servi­osò, destacou Djalma Petit, Diretor de Mercado da SOFTEX, lembrando que a id®ia 
é agregar também à rede executivos que atuem na Europa. 
 
Desde outubro, a rede vem se estruturando e agora iniciará efetivamente suas atividades 
em duas frentes: apoio a start-ups e aconselhamento. ñEla est§ bem montada e cobre 
diversas áreas, do setor financeiro, passando pela indústria e chegando à área de TI. O 
brasileiro precisa ser mais agressivo no mercado internacional e a rede pode ser útil neste 
prop·sitoò, avaliou Humberto Andrade, brasileiro que desenvolve estrat®gias da indiana 
Infosys nos Estados Unidos e participa da Brazilian Top Executive Network. 
 
ñ£ um projeto fact²vel e uma forma de mantermos v²nculos com o pa²s mesmo 
trabalhando no exterior. Tenho certeza absoluta de que observaremos resultados 
concretos em breveò, concluiu William Juliano, headquarters chief information officer & 
controllership da Sabic Innovative Plastics e também integrante da rede. 
 

 
  
4.30.2 Missão Japão 
 
Como segunda economia do mundo e demandando recursos de tecnologia da informação 
em ritmo crescente, o mercado japonês mostra-se extremamente atrativo as empresas 
brasileiras. O Japão tem um PIB estimado em US$ 4,571 trilhões e sua posição de 
influência e liderança na Ásia o coloca como um dos principais mercados de interesse 
para os países exportadores. Os consumidores japoneses estão posicionados entre os 
mais sofisticados e exigentes do mundo e o país é considerado um dos principais 
mercados-teste para o desenvolvimento de produtos globais. 
 
Na mesma semana em que Politec e Mitsubishi anunciaram acordo para a transformação 
da empresa brasileira em uma empresa com características de fábrica de software para 
fazer frente aos principais players globais, a Missão Brasileira de TI, integrante da Missão 
FIESP ao Japão, teve a oportunidade de apresentar seus produtos e serviços para mais 
de 50 empresários japoneses, na semana de 21 a 25 de abril, em Tóquio, com o intuito de 
alavancar as exportações brasileiras a partir do contato com pequenos e médios 
compradores e divulgar o Brasil no ano do centenário da imigração japonesa, 
apresentando o país como um produtor altamente especializado, criativo e competitivo no 
mercado internacional.  
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Em paralelo com a missão FIESP, a Sociedade SOFTEX, no âmbito do Projeto Setorial 
Integrado para a Exportação de Software e Serviços Correlatos Brasileiros, com apoio 
técnico e financeiro da Apex-Brasil e da Embaixada do Brasil em Tóquio, através do 
consultor H®lio Galv«o Ciffoni, promoveu um Network Meeting e o Semin§rio ñProdutos e 
Servi­os de Software Brasileiros para Empresas do Jap«oò. A programa­«o incluiu 
também a realização de Rodas de Negócios previamente agendadas com empresas 
interessadas em acordos de cooperação  e visitas técnicas a companhias selecionadas e 
associações empresariais.  
 
Participaram do evento nove empresas brasileiras: I4PRO, 7COMm, Voyce Technology, 
Daitan Labs, Netcall Center, Orbium, E-Safe Transfer, Ci&T e Brasscom, além do 
consultor Hélio Ciffoni, consultor responsável pela organização da  participação brasileira 
no evento.  
 
O Semin§rio ñProdutos e Servi­os de Software Brasileiros para Empresas do Japão foi 
realizado no dia 22 de abril, das 10:00 as 12:30 horas, no auditório da Embaixada do 
Brasil. Estavam presentes 32 representantes de empresas japonesas, 3 representantes 
da imprensa do Japão, 6 representantes da Embaixada do Brasil, 3 representantes da 
FIESP, 1 representante do Governo do Estado de São Paulo e 11 representantes de 
empresas brasileiras.  
 
As empresas japoneses presentes puderam ter contato com o estágio atual do 
desenvolvimento da tecnologia no Brasil e, ao lotar os 50 lugares disponíveis no auditório 
da Embaixada do Brasil em Tóquio, nos deram uma demonstração intensa de que o 
interesse pelas empresas brasileiras e suas soluções é hoje uma realidade que deve ser 
preservada com todo o zelo. Os empresários japoneses puderam observar que as 
empresas brasileiras participantes já se fazem presentes no mercado internacional, com 
diversos graus de experiência e de casos de sucesso, passando a segurança de que não 
oferecem propostas de tentativa e erro,  mas sim soluções,  já aprovadas em outros 
países. 
 
Entre as palestras, o principal destaque foi a apresentação do Sr. Hasegawa, presidente 
da empresa de tecnologia japonesa Rococo, que esteve em visita ao Brasil no mês de 
dezembro passado. O referido empresário trouxe o seu testemunho, conhecedor de 
outros países e ofertas, do que pode significar a oferta brasileira para as empresas 
japonesas, principalmente em relação a capacitação de nossos profissionais e o conjunto 
de soluções, em áreas de negócios as mais diversas, que podem oferecer as empresas 
brasileiras. Em seu discurso, o Sr. Hasegawa foi ao Brasil por acreditar que ver de perto é 
a solução para tirar as próprias conclusões, depois de muito ler e ouvir sobre o Brasil. Em 
suas palavras, traduzidas no seminário, ñum olhar ® melhor do que cem conversasò. 
 
As rodadas de negócio foram realizadas no Hotel New Otani, nos dias 22 e 23 de abril. Os 
encontros foram previamente agendados pela Embaixada do Brasil / SECOM e pela 
organização do evento. Como resultado foram realizados 34  encontros entre empresas 
japonesas e brasileiras, sendo que alguns ocorreram fora do ambiente da rodada de 
negócio, alguns em visitas às empresas japonesas e outros em encontros informais, fora 
do ambiente de trabalho. 
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A avaliação do evento pelas empresas foi muito positiva. Excelentes contatos foram 
gerados. A estimativa de negócios para os próximos doze meses é de US$ 10,5 milhões, 
com aumento de 200 postos de trabalho e manutenção das vagas existentes. 
 
 
4.31 Novo Portfólio de Produtos Verticais 
 
A criação de um Novo Portfólio de Produtos Verticais é uma das ações propostas no 
Planejamento Estratégico do Projeto Setorial Integrado para a Exportação de Software e 
Serviços Correlatos Brasileiros.  
 
No dia 27 de junho, a Sociedade SOFTEX lançou o edital SOFT/EDL018/NOVOS 
PORTFÓLIOS PSI SW/08, convidando consultores para apresentarem propostas para 
estruturação de verticais, no âmbito do projeto PSI SW.   

A contratação tem como finalidade a criação e estruturação de novos portfólios de 
soluções verticais ï PSV. As propostas deverão indicar para qual setor econômico será 
estruturado o PSV, entretanto o segmento proposto não poderá ser nenhum dos 
atualmente existentes (Finanças, Energia, Gestão, Educação, Aviação, Saúde, 
Segurança, Jogos Eletrônicos, Outsourcing, Governo e Telecom). Deverá ser justificado 
com dados, informações e análises a razão da pertinência da criação do novo PSV, do 
ponto de vista do aproveitamento comercial de oportunidades no mercado externo vis a 
vis o expertise das empresas participantes. Além disto, deverá incluir os termos de 
compromisso das empresas interessadas em participar do PSV. 

 
 
4.32 Feira Internacional CeBit 
 
Pela nona vez consecutiva, as empresas brasileiras tiveram a oportunidade de participar 
da Feira Internacional CeBit,  realizada em Hannover, Alemanha, no período de 04 a 9 de 
março 2008. O projeto foi composto por  exposição, prospecção e encontros de negócios 
e teve como objetivo principal a inserção do software e serviços de TI brasileiros no 
mercado internacional, promovendo a "Marca Brazil IT" e divulgando o talento e a 
competência instalada no País, no que tange a excelência das empresas deste setor.  
 
O Agente SOFTEX SOFTSUL, em parceria com a Hannover Fairs do Brasil, novamente 
foi o responsável pela organização do evento, que envolveu um grande trabalho de 
divulgação, captação de empresas, encontros de negócios, palestras técnicas e apoio 
especializado aos participantes durante a feira.  
 
Neste ano, a participação brasileira teve um novo formato e pela primeira vez o país 
contou com dois estandes: um para as empresas de software e outro para as de Telecom, 
em razão da feira ser sub-dividida em setores. O objetivo desta mudança foi auxiliar as 
empresas a atingirem de forma mais focada o público alvo da mostra, bem como 
potenciais clientes e fornecedores.  
 
No dia 03 de março, antes do início da feira, foi realizada para os empresários presentes 
uma apresenta­«o pelo consultor Claus Traeger, sobre o ñO mercado de TIC na Europa: 
oportunidades e formas de acessoò. Foram apresentados dados estat²sticos atualizados 
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sobre o mercado europeu de Tecnologia da Informação e da Comunicação, com quadros 
comparativos entre os diversos países da comunidade européia. Foram também 
apresentados os segmentos que mais investem em TIC, bem como o perfil dos serviços e 
produtos demandados e seus canais de distribuição específicos. Gráficos com a 
distribuição das empresas, por número de funcionários e por faturamento demonstraram 
que as empresas européias, especialmente as alemãs, possuem porte (número de 
funcionários) semelhante às empresas brasileiras, o que facilita a interlocução e o 
estabelecimento de parcerias entre elas.  
 
Estavam presentes ao evento 31 representantes das seguintes empresas: 
 
 

ESTANDE DE SOFTWARE 

EMPRESAS PARTICIPANTES 

Eccox S.A. 

Módulo Security Solutions S/A 

Quality Software S.A 

PROCEMPA - Companhia de Processamento de 
dados do Município de Porto Alegre 

Procad Softwares para Layout 

UNACORP - Consórcio de Exportação 

EMPRESAS PROSPECTORAS 
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Teles & Teles Informática Ltda .- ATS Infomática 

Visio Comércio e Serviços de Informática Ltda - 
LOGOCENTER 

SAVENGE Engenharia de Telecomunicações 
Ltda 

TQTVD 

TEICON 

EMPRESAS VISITANTES 

Renato da Veiga advogados Associados 

Assespro / RS 

Câmara de Vereadores de POA 

FIERGS 

ESTANDE DE TELECOM 

EMPRESAS PARTICIPANTES 

3Corp Technology Dist. Equip. S/A 

Digistar Telecomunicações S/A 

Digitel SA Indústria Eletrônica 

Suntech Intelligent Solutions 

Zênite Tecnologia Eletrônica Ltda. 

 
Como observado em anos anteriores, o principal objetivo dos empresários na missão foi 
identificar parceiros que pudessem ñlocalizarò, distribuir ou revender seus produtos na 
Europa, a partir da Alemanha ou de outros países europeus. 
 
De maneira geral, os empresários avaliaram positivamente a sua participação na feira. 
Fizeram contatos com concorrentes, aproveitaram para realizar benchmarking de seus 
produtos e para avaliar o mercado e suas possíveis barreiras de entrada.  
 
A maioria dos empresários acredita que a CEBIT é uma vitrine para o mundo. Não é um 
espaço para realização imediata de negócios, mas é uma excelente oportunidade para 
dar visibilidade aos produtos e serviços e, também, para a realização de benchmarking. É 
um evento rico em contatos qualificados, que permite identificar possíveis parceiros, 
fornecedores de insumos, além da grande possibilidade de realização de negócios 
futuros.  

Foi destacado, positivamente, pelos empresários a grande quantidade de contatos 
qualificados realizados com visitantes de outros países além da Alemanha, como por 
exemplo: Portugal, Inglaterra, Israel, França, Itália, Rússia, Arábia Saudita, Holanda, 
Turquia, Índia, Coréia, etc. Mais de 591 contatos foram realizados. As empresas 
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apontaram uma média de 50 contatos cada, considerados pelas empresas de ótimo e 
bom nível. 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 consolidar sua presença como 
potencial fornecedor de soluções e serviços. 
 
Durante a feira, as empresas Digistar e Zênite realizaram negócios no valor total de U$ 
300 mil com os seguintes países: França, Itália, Alemanha, Portugal, Índia, China, 
Ucrânia, Inglaterra. 
 
A expectativa de geração de negócios futuros, segundo as próprias empresas foi 
estimada em U$ 27,5 milhões com a geração de 57 postos de trabalho e 96 manutenções 
de emprego.     

 
O mercado Europeu possui grandes oportunidades para as empresas brasileiras de TIC, 
principalmente nas áreas de automação bancária, automação industrial, e-government e 
de telecomunicações. 

 
Trata-se de um mercado bastante conservador e de longos ciclos de negociação para 
fechamento de negócios ( 5 a 11 meses ), onde é imprescindível a presença continuada 
das empresas que nele pretendem atuar, anunciando e promovendo seus produtos e 
serviços, bem como prospectando oportunidades de negócio. 

 
As empresas brasileiras de TIC, por sua vez, ainda são bastante carentes de capacitação 
e de informações, no que tange a internacionalização de seus negócios. O mercado 
Europeu apresenta nuances que podem representar fatores críticos para o sucesso ou o 
insucesso, quando da iniciativa de nele inserir produtos e serviços de TI. 

 
A inserção das empresas brasileiras de TI no mercado Alemão/Europeu, demanda a 
existência ou a criação de uma grande rede de relacionamento, nela incluindo, clientes, 
parceiros, fornecedores e outras relações vinculadas ao sucesso dos negócios. Esta 
demanda poderia ser melhor atendida dentro de uma ostensiva estratégia de marketing e 
promoção comercial, contemplando a participação das empresas em feiras, missões e 
rodas de negócio, oportunidades em que se faz possível o inicio de negociações para 
consolidar empreendimentos de longo prazo junto ao mercado-alvo.  

 
O momento é extremamente oportuno para as empresas brasileiras, tendo em vista o 
intenso trabalho junto a organização da CeBIT, para realização de uma edição Latino 
Americana do evento, no Brasil. Uma ação desta natureza certamente será de grande 
relevância para o desenvolvimento do setor de TIC, bem como, para a divulgação da 
marca ñBrazil ITò para o mundo. 

 
Finalmente, a manutenção e a ampliação do projeto PSI-SW da SOFTEX e da APEX é 
extremamente importante para viabilizar a inserção do software brasileiro no mercado 
internacional. O fortalecimento desta ação pode mudar de patamar os resultados de 
exportação de software e serviços para as empresas brasileiras, gerando ganhos para o 
País. 
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4.33 Levantamento de Dados e Informações sobre Mercados Alvo 
 
O trabalho está sendo realizado pelo Agente SOFTEX RIOSOFT, cuja contratação 
encontra-se em andamento. Os resultados esperados serão os seguintes: 
 

1. Levantamento de informações dos mercados-alvo: Angola, Cuba, Panamá, 
Venezuela, Portugal e Espanha.  

2. Levantamento das ofertas brasileiras de softwares e serviços com oportunidades 
nestes mercados. 

3. Identificação de potenciais parceiros, importadores, canais de distribuição, 
associações setoriais, empresas e entidades. 

4. Identificação de oportunidades de negócios e melhores estratégias para aproveitá-
las. 

5. Informações sobre os mercados, suas exigências legais, suas estruturas 
comerciais, suas oportunidades e procedimentos de internacionalização. 

 
 
4.34 Organização e realização de Missões de Prospecção e Workshop: Cuba e 
Venezuela 
 
A organização das Missões de Prospecção e Workshop em Cuba e Venezuela será 
realizada pelo Agente SOFTEX RIOSOFT, cuja contratação encontra-se em andamento. 
 
A missão será realizada em setembro de 2008. 

 
 
4.35. Organização e realização de Missões de Prospecção e Workshop no Panamá 
 
A organização da Missão de Prospecção e Workshop no Panamá será realizada pelo 
Agente SOFTEX RIOSOFT, cuja contratação encontra-se em andamento.  
 
A data prevista para a realização da missão é setembro de 2008, em conjunto com a 
missão à Cuba e Venezuela. 
 
 
4.36 Organização do 3o. Seminário Rio ï Angola 
 
O Agente SOFTEX RIOSOFT é responsável pela organização do 3o. Seminário Rio ï 
Angola, a ser realizado em paralelo com o Projeto Comprador RIOINFO, no período de 30 
de setembro a 2 de outubro de 2008. 
 
A contratação da consultoria foi celebrada através de termo aditivo ao convênio celebrado 
entre a SOFTEX e o Agente SOFTEX RIOSOFT. 
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4.37 Difusão das Oportunidades Comerciais, Normas e Padrões de 
Internacionalização 
 
Serão organizados 4 seminários para difusão de oportunidades comerciais, normas e 
padrões de internacionalização dos mercados Angola, Cuba e Venezuela, Panamá e 
Portugal e Espanha, pelo Agente SOFTEX RIOSOFT, conforme dados levantados através 
da consultoria contratada anteriormente e das missões prospectivas. Estes dados serão 
compilados, formatados e as informações sobre oportunidades comerciais 
disponibilizadas para as empresas do PSI SW interessadas.  
 
A realização dos seminários estão previstas para:  
1) Angola ï nov/08  
2) Cuba e Venezuela ï jan/09  
3) Panamá - out/08  
4) Portugal e Espanha ï dez/08. 
 
 
4.38. Elaboração de Material Promocional para Divulgação do Projeto 
 
O Projeto Setorial Integrado para Exportação de Software e Serviços Correlatos planejou, 
em aditivo aprovado pela APEX, uma campanha de marketing do projeto, composta de 
material promocional, divulgação de casos de sucesso e road show pelos principais pólos 
de software do Brasil, cujo objetivo é mostrar os resultados obtidos com o primeiro 
convênio celebrado entre a SOFTEX e APEX, visando ser um mecanismo de 
conhecimento, motivação e envolvimento de um maior número de empresas brasileiras de 
software e serviços correlatos ao projeto. 
 
O público-alvo dessa campanha é a comunidade empresarial do referido setor. Espera-se, 
assim, incrementar o papel da SOFTEX, no âmbito do Projeto PSI SW, de estimular a 
criação de competências para apoiar a exportação de software, produtos e serviços.  
 
 
4.38.1 Divulgação de vídeos com casos de sucesso 
 
A atividade encontra-se em andamento.  Dez empresas integrantes do PSI SW foram 
selecionadas para apresentarem os seus casos de sucesso, entre elas estão: 
 

Empresa Verticais 

Módulo Security Solutions S/A Segurança 

Positivo Informática Educação e Governo 

USS Tecnologia Aviação 

Digistar Telecomunicações Ltda. Telecom 

Vetta Tecnologies Ltda. Energia 

Stefanini Consult. e Ass. em Informática Outsourcing, Aviação, Finanças e Governo 

Southlogic Studios  Games e Outsourcing 

Corpore Software Informática Ltda. (Execplan)  Saúde, Finanças, Governo e Gestão 
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Fundação CPqD Centro de Pesquisa e 
Desenvolvimento em Telecomunicações 

Governo 

 
Os vídeos estão sendo focados nos casos de sucesso de empresas, gerados a partir de 
ações e estímulos do PSI SW e criados de forma a gerar impacto na mídia, dar 
visibilidade ao projeto e mostrar resultados obtidos pelas empresas integrantes do PSI 
SW. Cada vídeo deverá ser divulgado semanalmente nos principais veículos 
especializados. Acreditamos que a ampla divulgação desses casos de sucesso 
contribuirá para referendar o PSI SW, garantir a sua continuidade, colocar em destaque 
na mídia as empresas selecionadas, além de aumentar o número de empresas 
envolvidas no projeto. 
 
As principais informações contidas no vídeo deverão incidir preferencialmente sobre os 
seguintes aspectos, por ordem de prioridade: 1) Identificação, perfil e breve trajetória da 
empresa; 2) Evento do PSI SW que originou a oportunidade / lead ou o apoio que 
fundamental para incrementar a presença da empresa no exterior; 3) Vendas no exterior 
(direta ou indireta); 4) Outros benefícios obtidos com o Projeto. 
 
A criação e editoração destes vídeos estão sendo feitas pela empresa Serifa Editoração e 
Informática Ltda.. As empresas selecionadas já foram entrevistadas e os videos se 
encontram em fase de finalização. A divulgação de ser iniciada a partir do segundo 
semestre de 2008.  

4.38.2 Road Shows 

Ao longo dos meses de abril, maio e junho de 2008, foram promovidos  uma seqüência de 
roads shows em 12 cidades brasileiras, nos quais mais de 200 empresas participaram 
como convidadas. Os encontros foram organizados pelos Agentes SOFTEX, em conjunto 
com entidades de TI de cada região e apoiados pela Sociedade SOFTEX e Apex-Brasil. 
Em agosto, ainda está prevista a realização de road shows nas cidades de Salvador e 
Joinville. 

 

 Local Data Participantes 

Rio de Janeiro (RJ) 08/04 21 

Belo Horizonte (MG) 09/04 35 

Porto Alegre (RS) 16/04 18 

Florianópolis (SC) 17/04 05 

Recife (PE)   22/04 13 

João Pessoa (PB)  23/04 04 
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Curitiba (PR) 28/04 19 

Campinas (SP) 29/04 20 

Fortaleza (CE) 15/05 14 

Brasília (DF) 16/05 19 

Goiânia (GO) 03/06 17 

São Paulo (SP)  26/06 47 

Total   232 

 

A proposta do Road Show foi apresentar a nova estratégia de atuação do Projeto Setorial 

Integrado para Exportação de Software e Serviços Correlatos - PSI-SW 2007-2009 às 
empresas brasileiras interessadas em levar suas soluções e serviços para o mercado 
internacional, em razão da ampliação do projeto com a inclusão de ações de imagem e de 
mercados específicos. 

O evento permitiu que as empresas participantes tivessem um conhecimento maior sobre 
o PSI SW, bem como seus casos de sucesso, experiências de empresas participantes, 
além de entender de que forma poderiam participar.  

O Road Show contou com a programação abaixo e cada encontro teve duração de 
aproximadamente 3 horas:  

o Abertura ï Entidades locais de TI, SOFTEX, Apex-Brasil 

o Apresentação do PSI-SW - SOFTEX 

o Apresentação de um caso para exemplificar o trabalho do PSI-SW 

o Atendimento individualizado às empresas interessadas em participar 

O resultado dos eventos foi bastante satisfatório e espera-se a partir deste esforço 
um aumento do número de empresas envolvidas no projeto.  
 
  
4.39. Missão Empresarial com Roda de Negócios à Cuba e Venezuela 
 
Ação postergada de abril de 2008, em função da solicitação dos cubanos para que 
ocorresse em setembro e também com a finalidade de conciliar as agendas entre Cuba, 
Venezuela e Panamá. 
 
 
4.40. Capacitação em Atendimento a RFP 
 
Esta ação foi postergada e será organizada após a realização da ação 7.2.6.1 Consultoria 
para Estruturação de Atendimento a RFP´s. 
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4.41. Capacitação em Novas Tecnologias  
 
Várias ações foram empreendidas pelas empresas participantes do PSI SW, entre elas: 
Vetta, Intelectual Capital, Stefanini, Suntech, Way2, True Access , Shift Informática,  
Astrein, UB Sistemas, IT Interativa, Execplan, Kenta Informática, CPqD e Insólita Studios 
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 e reflete uma necessidade de maior preparo e 
capacitação do corpo técnico percebida a partir da participação em ações de exportação. 
 
Entre as novas tecnologias nas quais houve investimento em capacitação estão: Java, 
Microsoft.net, ASP.  

4.42. Implantação de Sistemas da Qualidade  
 
É imprescindível para as empresas do setor, e em especial as que integram o PSI-SW, 
desenvolverem programas de implantação ou atualização de sistemas de gestão da 
qualidade. Tais sistemas melhoram a qualidade gerencial ï base: normas ISO 9000 ou e-
SCM, a qualidade do produto de software ï base: norma ISO 12207 -, ou a qualidade do 
processo de desenvolvimento ï 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: 
Shift Informática, UB Sistemas, Execplan, entre outras.  
 
Certificação, principalmente a nível internacional, é um fator que diferencia e reforça a 
imagem de competência das empresas brasileiras. A certificação funciona como um fator 
de confiabilidade e qualidade da solução, visto que muitas empresas não possuem 
histórico de vendas ou casos de sucesso no exterior. 

4.43. Melhoria de Processo do Software Brasileiro 

 
Esta ação tem como proposta a difusão e implantação, por parte das empresas, 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.  
 
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 32 empresas avaliadas em 
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2008, sendo várias delas empresas integrantes do PSI SW: como a CPM Braxis, Kenta 
Informática e Message Serviços de Informática.  

4.44. 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 SW, entre elas: Nexo CS, Astrein, Suntech, ACS, True 
Access, UB Sistemas, Módulo Security Solutions, etc, estão desenvolvendo atividades de 
internacionalização e localização de software, que exige a utilização de diversos 
profissionais, do quadro da empresa e contratados, além de treinamento adequado dos 
tradicionais profissionais de desenvolvimento de software.  

4.45.  Capacitação dos Agentes SOFTEX 
 
Esta ação foi postergada. Trata-se de uma ação importante no contexto de regionalização 
buscado pelo projeto, no entanto estamos equacionando fontes de recursos para 
organização desta iniciativa. 

4.46.  Capacitação à Distância em Melhoria da Qualidade de Software 
 
As empresas do PSI SW, assim como outras empresas de software brasileiras, dispõem 
de um curso a distância, a nível de pos graduação latu sensu, oferecido pela Universidade 
Federal de Lavras, criado com apoio da SOFTEX / MCT. O objetivo do curso é aprofundar 
o conhecimento de graduados em Ciência da Computação (ou áreas afins) em 
Engenharia e Qualidade de Software, com especial enfoque na melhoria dos processos e 
produtos de software, baseado na metodologia do MPS.br (premiada pela Sociedade 
Brasileira de Qualidade de Software ï SBQS com o Prêmio Dorgival Brandão Júnior. 
 
Além de disponibilizar este curso à distância de Capacitação em Melhoria da Qualidade 
de Software, a SOFTEX ministrou 15 cursos presenciais, em seus 4 níveis, para 375 
alunos, em diversas regiões do país. Foram ministrados 12 cursos C1-MPS.BR, 1 curso 
C2-MPS.BR, 1 curso C3-MPS.BR e 1 curso C4-MPS.BR. 

4.47.  Elaboração do Plano de Negócios de Empresa Comercial Exportadora de 
Software e Serviços Correlatos  
 
Nos setores tradicionais da economia é comum a existência de empresas especializadas, 
como as traders e as comerciais exportadoras. Entretanto, no setor de software e 
serviços, muito mais complexo sob diversos aspectos (tais como ciclo de venda mais 
longo, necessidade de se discutir propriedade intelectual e suporte técnico), não existem 
ainda tais estruturas dedicadas. Desta forma, é fundamental a criação de modelos de IT 
Traders, de propriedade conjunta das companhias brasileiras de tecnologia e de 
investidores, privados ou públicos. Com isso, as empresas poderiam se dedicar 
exclusivamente ao competitivo mercado interno, delegando às IT Traders as operações 
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internacionais. As IT Traders ficariam responsáveis pela organização da oferta de 
serviços e soluções das empresas brasileiras, o que representaria agilidade e custos 
menores no atendimento às oportunidades surgidas além das fronteiras nacionais. Em 
2006 foram desenvolvidos três planos de negócio com esta finalidade. Para 2007 estavam 
previstos mais três. No entanto, face a aprovação tardia do projeto e a demora na 
remobilização das empresas dos PSVs, a contratação da consultoria para elaboração de 
planos de negócios para IT Traders foi postergada, devendo ocorrer apenas no proximo 
ano em função do replanejamento do projeto no 2° semestre de 2008. 
 

4.48.  Desenvolvimento do Site do PSI SW 
 
O Projeto Setorial Integrado para Exportação de Software e Serviços Correlatos PSI SW 
2007-2008 planejou, em projeto e aditivo apresentado à  Apex-Brasil, em Promoção 
Comercial, a realização de diversas Feiras Internacionais, Projetos Compradores, 
Projetos Vendedores, Missões, etc.   
 
Percebemos que após a realização dos eventos, o PSI SW gerava diversos resultados, 
que muitas vezes não chegavam ao conhecimento da Sociedade SOFTEX.  
 
Por este motivo, a gestão do PSI SW viu a necessidade da criação de um mecanismo 
para controle e acompanhamento dos indicadores de resultados, por empresa e evento, 
que estivesse vinculado ao site da SOFTEX / PSI SW para uma utilização interativa. 

Para o desenvolvimento da ferramenta foi contratada uma empresa de Brasília, Cyomm, 
através do Agente SOFTEX TECSOFT, através de termo aditivo ADT001/08 ao CONV-
SOFT/BSB/22/06 celebrado entre a Sociedade SOFTEX e o Agente, no dia 24 de abril de 
2008. O trabalho de consultoria consistirá em: 1) Desenvolvimento de ferramenta; 2) 
Apresentação da ferramenta a gestão do projeto; 3) Treinamento da ferramenta a gestão 
do projeto e usuários; 4) Acompanhamento e manutenção da ferramenta por um período 
de 06 meses. 
 
Espera-se os seguintes resultados, que serão absolutamente satisfatórios para o PSI SW: 
 

1. Implantação de ferramenta interativa ao projeto PSI SW e empresas 

2. Controle e acompanhamento eficientes de leads gerados e resultados de eventos. 

3. Aprimoramento ao acesso de informações das atividades realizadas 

4. Aumento do número de empresas envolvidas no projeto. 
 

A ferramenta já está desenvolvida e aprovada pela gestão do PSI SW. A implantação do 
sistema deverá ocorrer até final de agosto de 2008. 
 
 
4.49. Feira Gartner IT Channel Vision 
 
Em outubro de 2007, a SOFTEX, no âmbito do Projeto Setorial Integrado para Exportação 
do Software Brasileiro, iniciativa que conta com o apoio técnico e financeiro da Apex-
Brasil, levou com grande sucesso um grupo de empresas brasileiras a Feira Gartner IT 
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Channel Vision. O evento reúne fornecedores de soluções de TI e canais como VARs, 
solutions providers, system builders e integradores cuidadosamente selecionados e cujo 
faturamento anual mínimo seja de US$ 10 milhões. Ainda participam do evento analistas 
do Gartner Group e empresas produtoras de software que tenham como interesse contato 
comercial com os Canais de Vendas presentes. 
 

Esse ano, o IT Channel Vision, agora organizado pelo CMP Media,  foi realizado no 

Centro de Convenções Gaylord Texan Resort, em Grapevine, Texas / USA, no período de 
20 a 23 de maio. O evento foi aberto a todas as empresas do PSI SW, mas incluído 
novamente na grade de eventos da vertical Gestão Empresarial, em razão dos excelentes 
resultados alcançados pela delegação brasileira de 2007 e teve como proposta principal  
levantar e estreitar o relacionamento com potenciais canais de vendas para o mercado 
norte-americano que atendam, principalmente, as áreas de finanças, governo, 
manufatura, varejo, educação e saúde. Estiveram presentes mais de 240 executivos de 
canais de vendas e mais de 60 provedores de soluções de diversas nacionalidades. 
 
A programação do evento foi dividida em 5 partes: 

1. Boardroom  ï Apresentação em sala exclusiva com público definido de no 
máximo 15 participantes. 

2. Encontros de negócios (one-on-one meeting) ï O evento propiciou o 
agendamento prévio  (via internet) de reuniões com potenciais canais de vendas. 

3. Industry Insight Sessions ï Sessões de palestras com Analistas do Gartner 
Group e especialistas tanto no mercado de TI e em vendas através de Canais de 
Vendas 

4. Encontro com Analistas do Gartner Group ï O evento propiciou encontros 
privados com os Analistas do Gartner Group 

5. Exhibition ( IT Solution Center ) ï Exposição de produtores de software 

 
Durante os três dias do IT Channel Vision, participando ativamente destas atividades, 
estiveram presentes as empresas integrantes da vertical Gestão Empresarial: Execplan, 
Neoretail, RMS e Sigga, além do consultor Allan Pires, quem organizou e planejou a 
participação brasileira no evento e representou a Sociedade SOFTEX diante de  
investidores, autoridades, empresários americanos e mídia internacional. 
 
As empresas tiveram a oportunidade de participarem de 4 sessões, de 25 minutos, com 
média de 13 empresas participantes por sessão, onde foram apresentadas as soluções 
das empresas presentes. Durante a apresentação foi entregue material promocional do 
PSI SW e das empresas da PSV Gestão Empresarial. Como resultado da apresentação, 
tivemos empresas interessadas em manter contato com as empresas brasileiras, alguns 
deles já realizados durante o evento. Este tipo de apresentação privada em um evento 
com público selecionado se mostrou produtiva e do agrado de todas as empresas 
participantes. Todas as empresas sugeriram manter a reserva de Boardrooms para os 
próximos eventos. 
 
Os encontros foram realizados com potenciais parceiros de negócios. Foram agendadas 
previamente 25 reuniões e destas 22 foram realizadas com sucesso. O que também 
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agradou muito as empresas participantes. Os encontros realizados entre os analistas do 
Gartner Group, empresas participantes e o consultor responsável serviram para fortalecer 
a marca ñBrazil ITò, demonstrar a excel°ncia dos nossos produtos e colher sugestões dos 
nossos interlocutores. O espaço reservado para exposição também serviu de ponto de 
encontro para as reuniões de negócios.  
 

Foram coletados mais de 50 contatos, englobando empresas de diversos portes, 
segmentos e regiões e qualificados como decisores e/ou grande influenciadores em suas 
empresas, ou seja, um público extremamente qualificado, que somente se teria acesso 
através de um evento semelhante. As empresas participantes já iniciaram os contatos 
pós-eventos. Espera-se que os primeiros contratos para revenda de software no mercado 
norte-americano sejam realizados nos próximos meses. Em longo prazo, estes primeiros 
contratos servirão de caso de sucesso para a abordagem a novos potenciais canais de 
vendas. 
 

Para que as futuras oportunidades tenham chances de negócios mais rapidamente, se faz 
necessária a criação de uma rede de representantes comerciais nos EUA e o 
aproveitamento dos leads que foram gerados. 
 

Pelo  nível de excelência do evento e dos participantes,  mediante os resultados obtidos e 
satisfação das empresas brasileiras participantes podemos concluir que o evento foi 
positivo e que a marca Brazil IT deve participar das próximas edições do evento e com a 
participação das outras verticais. 
 

 

4.50. Feira Mid Size Enterprise Summit East 
 

O evento Mid Size Enterprise Summit foi realizado em Orlando, USA, no período de 04 à 
07 de maio de 2008. Este é um dos principais eventos voltado para desenvolvimento de 
negócios e relacionamentos comerciais. Através de um modelo focado na aproximação de 
compradores e fabricantes, o evento combina ações de conteúdo com ações de 
apontamento estruturado para promover o encontro entre os patrocinadores e os usuários 
corporativos convidados. O evento reuniu diversos executivos responsáveis pela área de 
Tecnologia da Informação das suas empresas,  especialistas do Gartner e  
representantes de algumas das principais empresas da indústria de tecnologia da 
informação do mundo inteiro.  O evento foi organizado pela Vision Events, uma das 
unidades de negócio do Gartner em conjunto com a Champion Services, contando com 
uma programação de apresentações e sessões interativas, discussões com lideres da 
indústria e boardrooms, considerado um dos pontos mais positivos do evento. 

É através dos boardrooms (mesas redondas), compostas por até 20 executivos de TI, 

representando algumas das principais empresas compradoras, com faturamento anual 

entre U$ 100 milhões e U$ 1 bilhão, que se dá a oportunidade das empresas destacarem 

as suas ofertas e vantagens competitivas no mercado. É neste momento, que as 

empresas tem a oportunidade de extender o seu alcance e conseguir uma maior 

aproximação com os potenciais compradores. Através de uma apresentação de 30 

minutos, cada empresa procura destacar o seu posicionamento e as vantagens que 

oferece ao mercado. As empresas recebem antecipadamente a lista dos integrantes de 
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cada boardroom na qual está designado fazer uma apresentação, para que possa realizar 

uma análise prévia do perfil dos mesmos, e desta forma adequar o seu discurso. 

 
A participação no evento do Mid Size Enterprise Summit, focado em empresas com 
faturamento entre U$ 100 milhões e U$ 1 bilhão, que estão presentemente buscando 
novas soluções e fornecedores de TI, com um modelo focado em ações práticas de 
apontamento entre compradores e vendedores (matchmaking), há bastante tempo, faz 
parte do anseio das empresas do grupo empresarial de Outsourcing, de participar de 
eventos mais eficazes na aproximação de potenciais clientes e geração de novas 
oportunidades de negócios. 

 
O objetivo do projeto foi organizar a participação das empresas brasileiras no evento, 
apresentando o conjunto de soluções das empresas brasileiras, que participam do Grupo 
Empresarial de Outsourcing,  para os CIO´s, VP´s e Diretores de TI presentes ao evento; 
proporcionar reuniões individuais para as empresas do Grupo Empresarial de 
Outsourcing, com potenciais clientes corporativos; promover institucionalmente a 
competência brasileira no desenvolvimento de soluções e serviços de TI; destacar para o 
segmento especializado em Outsourcing os diferenciais competitivos das soluções e 
serviços do Brasil e das empresas presentes; atualizar os empresários brasileiros nas 
tendências do setor; reforçar a estratégia de internacionalização das empresas 
integrantes do Grupo Empresarial de Outsourcing, trazendo aos participantes uma visão 
diferenciada do mercado internacional, de táticas, estratégias peculiares a este mercado e 
as novas tendências.  
 
Estiveram presentes ao evento 08 representantes das seguintes  empresas BRQ, Embria, 
Politec e Stefanini, André Limp, representante da Apex-Brasil, além do consultor Robert 
Janssen, quem organizou e planejou a participação brasileira no evento e representou a 
Sociedade SOFTEX, diante de  investidores, autoridades, empresários americanos e 
mídia internacional. Cada empresa presente tinha seus próprios objetivos a serem 
alcançados: 1) BRQ, Politec e Stefanini -  Expandir mercado de atuação; Analisar 
possibilidades de parcerias comerciais e tecnológicas; Geração de leads; Divulgação da 
marca e serviços da empresa; Avaliar tendências de soluções do mesmo segmento frente 
ao roadmap de soluções e serviços.  2)  Embria - Iniciar o processo de divulgação da 
Embria no mercado externo; Geração de leads; Avaliação de parcerias e alianças 
estratégicas;  Avaliação de tendências tecnológicas; Avaliação de posicionamento de 
mercado. 
 
Como análise geral do evento, podemos dizer que o Mid Size Enterprise Summit 
conseguiu, mais uma vez, ajudar na consolidação da imagem do Brasil junto a esta 
comunidade formadora de opinião, como sendo um dos países de destaque no 
fornecimento de soluções e serviços em tecnologia da informação para diversos 
segmentos. Certamente este evento pode ser considerado como uma das principais 
entradas para o mercado americano, e que poderá ajudar a penetrar outros mercados 
devido a enorme relevância do evento para outras partes do mundo. 

 
Durante o evento, através de uma estratégia dos boardrooms, se fez contato com um total 
de 60 empresas. Grande parte dos representantes destas empresas, oriundos de diversos 
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segmentos, eram pessoas envolvidas com o processo de tomada de decisão na definição 
de soluções e serviços de tecnologia da informação. 

 
As empresas do Grupo Empresarial de Outsourcing avaliaram a sua participação como 
satisfatória, apontando que a mesma é, na visão delas, fundamental para o processo de 
penetração do mercado americano, e que atingiram pelo menos parcialmente os seus 
objetivos. A BRQ, Politec e Stefanini, em especial, consideraram como sendo o melhor 
formato de evento que participaram recentemente. 
 
Todas fizeram contatos relevantes com empresas consideradas potenciais clientes, 
portanto atendendo ao objetivo de geração de leads apontado por todas as empresas 
como fator importante. Entre os segmentos contatados, podemos destacar o automotivo, 
financeiro, governo, petrolífero, saúde, seguros, siderurgia e telecomunicações.  
 
Todas puderem avaliar tendências enquanto participaram de algumas palestras, ação 
considerada pelos executivos das empresas, como sendo um processo de atualização 
importante e que agrega bastante valor na sua compreensão de como trabalhar melhor 
para se ter sucesso no mercado norte americano. As empresas ficaram especialmente 
satisfeitas com o modelo de boardrooms, onde puderam expor de maneira objetiva, e com 
tempo qualitativo e para um público bastante seleto, o seu porfólio de serviços e soluções 
de TI. Foram feitos contatos diretos através dos boardrooms com 56 empresas norte 
americanas, 6 empresas canadenses, 2  brasileiras e 1 australiana. 
 
Finalmente, dentro do concurso do BEST AWARDS, que destaca as principais empresas 
presentes, cuja escolha é realizada pelos representantes das empresas compradoras, 
dentre um total de 58 empresas presentes, o BRAZIL IT, ficou entre os 4 primeiros na 
categoria de melhor oferta de serviços e soluções de TI. Este ponto é bastante relevante, 
uma vez que todos os outros concorrentes eram empresas com portfólios bem definidos, 
enquanto que a ação do Brasil, foi uma mescla de apresentação institucional com 
apresentação sintética das empresas presentes ao evento. 
 
Ficou evidente, entretanto, que continua sendo um dos principais fatores críticos de 
sucesso para penetração no mercado norte-americano, a referência de uma base 
instalada no próprio país. Ter um histórico de sucesso com clientes americanos é chave 
para conseguir novos clientes.  
 
As expectativas de curto prazo, para os próximos doze meses, são: 

¶ Negócios ï US $ 100 milhões 

¶ Manutenção de postos de trabalho ï 04 

¶ Novos postos de trabalho ï 02 
 
Como estratégia de continuidade para potencializar as oportunidades geradas a partir do 
evento, destacamos ser imperativo manter uma continuidade das ações de comunicação 
e divulgação. 
 
A seguir, destacamos alguns dos passos considerados importantes como estratégia de 
continuidade para potencializar as oportunidades geradas a partir do evento. As ações 
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descritas estão baseadas na premissa de ser imperativo manter uma continuidade das 
ações de comunicação e divulgação: 1) Mapear os veículos de mídia especializada 
Identificar as melhores empresas de relações públicas; 2) Construir uma base de dados 
mínima a partir de uma consolidação de todas as bases coletadas pelas empresas 
integrantes das verticais do PSI; 3) Criar uma comunicação consolidada para destacar a 
excelência das competências das empresas integrantes das verticais do PSI. Newsletter 
periódico e que deve usar a bandeira do BRAZIL-IT; 4) Adotar uma pesquisa de perfil do 
cliente para mapear sinergias e adjacências ocultas; 5) Implementar uma avaliação de 
produto e serviço junto aos clientes usuários de multinacionais.  
 
Como ilustração, apresentamos alguns releases e fotos do evento. 
  

 
Comunicação do Gartner destacando o BRAZIL IT como  

Finalista no Mid Size Enterprise Summit 

 
AWARDS 

Technology Providers Honored at Midsize Enterprise Summit 

Winners and nominees of the Midsize Enterprise InnovationÊ Awards were chosen at 
Midsize Enterprise Summit, May 4-7, 2008 and honored at an awards dinner and 
ceremony during the event. 

Technology Providers Recognized for Innovation by Midmarket IT Executives 
Hundreds of senior IT Executives attending Midsize Enterprise Summit completed 
confidential ballots to select technology vendors for Midsize Enterprise Innovation 
Awards after previewing and learning about new technologies and services in private 
boardroom appointments and world premiere presentations. During the May 6th 
awards ceremony, corporate sponsors and technology providers were recognized for 
these achievements: 
 

 

      

  BEST MIDMARKET SOLUTION: SERVICES 

    

  

Winner: 
Rackspace 
 
Nominees: 
Brazil IT 
IPR International 
Rackspace 
Webroot Software  

 
 

 

  

 
 
 

Press Release Pós Evento destacando o BRAZIL IT como 
finalista no Mid Size Enterprise Summit 
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Contacts  
Mark Britton Robert Janssen 
Vision Events Brazil IT  
603-471-4219 5521-9335-7470 
mbritton@visionevents.com   rjanssen@viaforum.com.br  
 

 
Brazil IT - Named a finalist of Midsize Enterprise Summitôs 

óMid Market Innovation Awardsô 
 
São Paulo, Brazil, May 13, 2008 ï Brazil IT ï Outsourcing, last week announced it 
has been named a finalist of Midsize Enterprise Summitôs óMid Market Innovation 
Awards ô  The awards are a proven springboard to increased brand awareness and 
product credibility in the mid market. 
 
The awards were presented on May 6th, at the Summit held in Orlando Florida.  The 
Midsize Enterprise Summit brought technology providers together with over 300 of 
North Americaôs top mid market executives.  For over a decade now these events have 
driven business in the through: Private Boardroom Appointments, One-on-One 
Meetings,  Industry Insight Sessions and Networking events. 
  
The Mid Market Innovation Awards are the only awards in the channel voted on solely 
by the attending IT Decision-Makers who directly influence their customersô technology 
buying decisions.  After two days of boardroom presentations and one-on-one 
meetings, the decision-makers vote on the products and services presented at the 
show.   
 
Brazil IT was selected as a finalist (top 4) in the category of Best Services Offering 
 
ñBrazil IT, represented by some of its´ best of breed companies, like BRQ, Politec and 
Stefanini, is very proud to have been selected as one of the top service providers at 
the Mid-Size Enterprise Summit. We aware of the high level executives that cater to 
this event, and the fact they selected Brazil IT demonstrates the maturity and quality of 
the offerings of the Brazilian companiesò 
 
About Brazil IT 
Brazil IT is a brand name under which the best of breed Brazilian IT companies have 
been showcasing their services and solutions. BRQ is an IT Services Company 
focused on Application Development and Application Management Outsourcing. 
Politec, In 38 years of leading clients through significant digital transformations, has 
become the largest Brazilian IT Services provider. It is recognized as the reference for 
innovation and quality related to development and maintenance of enterprise solutions. 
Stefanini is one of the largest IT Services companies in Latin America. Having 
received high recognition to include several awards resulting from top quality services, 
Stefanini offers Onshore, Nearshore and Offshore custom application development 
and maintenance. www.softex.br 

 
 

mailto:mbritton@visionevents.com
mailto:rjanssen@viaforum.com.br
http://www.softex.br/
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4.51. Evento Imagem Canadá 
 
Esta ação foi postergada. Este evento no Canadá fazia parte da proposta de desenvolver 
a imagem do software brasileiro, que será iniciada mais a frente. É necessário primeiro se 
definir o posicionamento de mercado a ser adotado pelo industria de software e sua 
marca setorial para num segundo momento realizarmos eventos com a finalidade de 
promoção de imagem. Neste interim temos participado das iniciativas da Apex brasil de 
desenvolvimento de Projetos Imagem para o complexo tecnológico. 
 

 
4.52. Feira ITXPO 2008 

O evento Gartner ITxpo 2008 terá lugar em Orlando, FL / USA, no período de 12 a 17 de 
Outubro de 2008. O planejamento do evento já está aprovado e o consultor contratado 
para organizar a participação brasileira no evento é Fernando Cariello.  


