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Introdução

Este relatório descreve o trabalho realizado para a  criação dos Portfolios de Soluções Verticais  (PSV), dentro do Projeto Setorial Integrado de Exportação de Software e Serviços Correlatos. Seu objetivo é identificar o potencial de exportação de software e serviços, em diferentes segmentos de mercado, e propor ações para a concretização desse potencial.

O Projeto Setorial Integrado de Exportação de Software e Serviços Correlatos elegeu dez segmentos de mercado. A cada segmento de mercado corresponde um Portfolio de Soluções Verticais (PSV): Aviação, e-Business, Educação, Energia Elétrica, Finanças, Gestão Empresarial, Governo, Saúde, Segurança da Informação e Telecomunicações. 

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

A tabela abaixo mostra o número de empresas envolvidas:

	Quantidade de Empresas por PSV

	
	
	
	

	 
	Empresas Contatadas
	Empresas Participantes do PSV
	Empresas Comprometidas

	Aviação
	26
	10
	8

	e-Business
	50
	19
	19

	Educação
	50
	16
	16

	Energia Elétrica
	30
	16
	13

	Finanças
	49
	28
	28

	Gestão Empresarial
	mais que 27
	27
	27

	Governo
	mais que 13
	13
	11

	Saúde 
	27
	12
	8

	Segurança da Informação
	mais que 12
	12
	12

	Telecom
	32
	18
	18

	Total
	mais que 316
	171
	160


O trabalho foi realizado no quarto trimestre de 2005 segundo o plano abaixo:

·  Sessão de planejamento SOFTEX - PSVs

·  Elaboração de questionários para as empresas  

·  Envio dos questionários  às empresas
·  Recebimento das respostas das empresas
·  Análise e revisão das informações recebidas  

·  Elaboração das estratégias e do plano de ação de cada PSV  

·  Reunião final com as empresas de cada PSV
·  Reunião de alinhamento com a SOFTEX

·  Workshop dos PSVs com a APEX

·  Elaboração do relatório final de cada PSV

·  Elaboração do relatório consolidado
Os itens que se seguem baseiam-se nas informações contidas nos relatórios produzidos pelos PSVs. Os detalhes específicos de cada PSV estão nos respectivos relatórios.
Contexto

Esta iniciativa está alinhada com duas prioridades do Governo Brasileiro: a expansão das exportações e a produção de software e serviços correlatos. E decorre da constatação de que a conquista de um maior espaço nos mercados internacionais, por parte das empresas de software e serviços, requer um trabalho contínuo no exterior e na retaguarda. E mais, que a sofisticação e a complexidade dos mercados internacionais exigem uma abordagem específica para cada segmento, a ser desenvolvida e implementada  por profissionais conhecedores do segmento.

Um aspecto importante é a sinergia entre a venda de software e a venda de serviços diversos, tais como consultoria, treinamento, serviços de customização e assistência técnica. Tal sinergia manifesta-se dentro de cada segmento e entre os diferentes segmentos.

Algumas empresas participantes demonstraram preocupação com a continuidade desta iniciativa, em função de frustrações que tiveram com experiências passadas. Tal preocupação exigiu dos consultores um maior empenho para obter das empresas a motivação necessária à sua adesão ao projeto.
Produtos e Serviços

Os relatórios produzidos pelos PSVs especificam uma grande variedade de produtos e serviços com potencial de exportação e dão informações detalhadas sobre suas características técnicas e funcionais. Segue um sumário das ofertas de cada PSV.

Aviação:

Planejamento e execução do vôo

Reserva e venda de bilhetes e de espaço para carga aérea

Check-in de passageiros e carga

Execução do vôo

Manutenção da aeronave

Gestão (ERP, e-learning, e-procurement, contact center, call center)

e-Business:

Engenharia de materiais

Integração de meios de pagamento

Busca e comparação de produtos e preços

Programas de fidelização de clientes

Compra e venda on-line
Transações business-to-business
Business intelligence

Controle de assistência técnica e ordens de serviço

CRM

Educação:

Pacotes educacionais para ensino de Inglês, Biologia, Geografia, Matemática, e Física
Gestão educacional


ERP


CRM


Controle de acesso


Atendimento a clientes


Serviços e manutenção predial


Listas de materiais


Business Performance Management

Cash & Treasury Management

Gestão de pessoas

e-Learning (treinamento a distância)

Energia Elétrica:

Atividades de automação

Controle remoto

Operações

Manutenção e supervisão dos sistemas de geração, transmissão e distribuição

Obs.: as soluções ofertadas são complementares e podem formar pacotes completos.

Finanças:

Contas correntes

Contabilidade

Gestão de fundos de investimento

Operações de câmbio

Compliance e risco operacional

Relacionamento com clientes

Business Performance Management
Cash & Treasury Management
Gestão tributária

Análise de crédito

e-commerce
Gestão de transporte e bilhetagem eletrônica

Gestão Empresarial:

ERP – Enterprise Resources Planning
CRM – Customer Relationship Management
BI – Business Intelligence
BPM – Business Performance Management
Soluções especialistas


Workflow de processos


Planejamento estratégico


Contabilidade, finanças e tesouraria


Análise de crédito


Compras e materiais


Logística


Vendas / Automação da força de vendas


Qualidade


Comércio exterior


Manutenção industrial e predial


Segurança industrial e patrimonial


Meio-ambiente, saúde e segurança no trabalho


Recursos humanos

Serviços de modelagem de processos e indicadores de negócio

Consultoria nas áreas acima

Treinamento

Governo:

Gestão pública

Administração tributária

Informações policiais

Gestão e integração da saúde pública

Gestão de pessoas

Gestão de serviços, manutenção e materiais

Serviços ao cliente

Gestão de projetos de desenvolvimento regional

Defesa aérea

Controle do tráfego aéreo

Obs.: Devido à alta especificidade dos processos de governo para cada país, a venda se concentra mais na competência do que no produto, pois essas ofertas implicam numa intensa prestação de serviços de customização, implantação e suporte.

Saúde:

Manutenção de unidades de saúde, equipamentos e pessoal

Gestão de operadoras de planos de saúde

Gestão de hospitais e clínicas

Prontuários

Interação consultório – ambulatório

ERP (pacientes, suprimentos, financeiro, etc.)

Saúde ocupacional e segurança no trabalho

Saúde pública: prontuário, histórico do paciente, gerenciamento de estoques da farmácia, controles administrativos

Gestão de performance

Avaliação nutricional, dietoterapia, alimentação hospitalar

Serviços na modalidade ASP (Application Service Provider) para as áreas acima

Projetos integrados sob encomenda

Segurança da Informação:

Análise de riscos

Auditoria de sistemas

Avaliação de aplicações

Certificação digital

Testes de invasão

Gerência de logs

Gerência de biometria

Gerência de PKI

Serviços de consultoria (políticas de segurança, SOC, BS 7799)

Treinamento e capacitação

Desenvolvimento de aplicações

Telecomunicações:

Serviços diversos de consultoria, desenvolvimento e integração

CRM

Gerência de redes de serviços

Billing
Coleta e tratamento de CDRs

Gestão de Aplicações

Gestão de Infraestrutura

Outsourcing (BPO)

Contact center

Call center com tecnologia VoIP
Software para PDA e celulares

Ofertas para computação móvel
Mercados Alvo

Os mercados citados com mais freqüência como prioritários pela maioria das empresas dos diversos PSVs são México, países do Mercosul e mercados de língua espanhola dos EUA, América Latina e Europa. 
A tabela da página seguinte mostra os mercados alvo por PSV.
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X

Arábia Saudita

X

Emirados Árabes

X
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X

X

    Mercado Potencial

X X

      Mercado Prioritário

Oriente Medio

Oceania

Mercados Alvo por PSV

Extremo Oriente

America do Sul

Africa

América do Norte

Europa


Proposição de Valor

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

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

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

Em alguns setores de mercado, como Finanças e Energia Elétrica, a experiência brasileira no setor é reconhecida internacionalmente e pode alavancar a venda de software e serviços correlatos. No caso de Energia Elétrica, os problemas e as soluções são semelhantes no mundo todo e essa semelhança é ainda maior quando os países têm características próximas às do Brasil.

Restrições e Requisitos

Alguns condicionantes para o sucesso do esforço de exportação foram mencionados pelas empresas participantes. 
Uma unanimidade é a preocupação com a governança do PSV após a conclusão deste trabalho, ou seja, do início de 2006 em diante. Em função dessa preocupação, cada um dos PSVs está propondo a formação de um grupo de representantes das empresas para, em co-gestão com a SOFTEX, levarem adiante a execução dos planos propostos.Os grupos não sentiram ainda necessidade de estabelecer regras de funcionamento e convivência.
Outra unanimidade é a necessidade de elaboração de material em línguas estrangeiras, localização de produtos e habilitação de pessoal para atendimento a clientes do exterior. A implantação desses serviços pode ser mais facilmente viabilizada com a criação e manutenção pelos PSVs de uma única estrutura de suporte para atendimento a todos.
Integração e Sinergia

A coexistência de diferentes empresas em cada PSV, cada uma com um leque de ofertas, propicia a formação de soluções completas para uma grande variedade de situações. Essa possibilidade pode ser um diferencial significativo, conforme apontado nos relatórios dos PSVs.  

Da mesma forma, produtos e serviços de diferentes PSVs podem se compor em ofertas mais complexas, que satisfaçam situações onde um fornecedor isolado ficaria em nítida desvantagem. Os casos mais evidentes dizem respeito aos PSVs de Gestão Empresarial e de Segurança da Informação em conjunto com ofertas de outros PSVs. A SOFTEX será o ponto de convergência dos PSVs e deverá promover a contínua interação entre os diversos PSVs, não só para a otimização dos recursos, mas para o melhor aproveitamento da sinergia que os PSVs podem produzir, e da qual podem usufruir, no seu relacionamento com clientes e prospects internacionais.

Para detalhes sobre a integração de diferentes produtos e serviços, e de como a venda e implantação de um produto ou serviço pode alavancar outros negócios, ver relatórios específicos dos PSVs. 

Referências

A maior parte dos clientes das empresas participantes dos PSVs é de usuários locais nacionais. Há clientes que são subsidiárias de empresas multinacionais operando no Brasil e uns poucos que são empresas operando no exterior.  No conjunto de empresas participantes, os segmentos com maior número de empresas que já exportam são Finanças, Aviação, Saúde e Telecomunicações.
Nível de Internacionalização

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

Foi dada ênfase à enorme diferença que existe entre a simples tradução de termos e a localização do produto. A localização requer não só o domínio do idioma como também o conhecimento do jargão próprio, das peculiaridades técnicas, da legislação e dos hábitos do país ao qual o produto se destina.

Todos os PSVs acusaram a necessidade de se investir no aumento do nível de internacionalização das empresas, incluindo-se aí a capacitação do seu pessoal, a  elaboração de materiais de divulgação e a localização de produtos.

Estratégias

As estratégias recomendadas por cada PSV para a exportação de produtos e serviços estão expostas nos seus respectivos relatórios. Adicionalmente, queremos enfatizar aqui cinco estratégias de suporte, necessárias ao esforço de exportação como um todo.

A primeira delas diz respeito à governança dos PSVs, ou seja, à coordenação de suas atividades após o encerramento deste trabalho. Como já foi mencionado, esta é uma preocupação de todas as empresas participantes e cada PSV apresenta, no seu respectivo relatório, uma recomendação para a formação de um grupo de representantes das empresas, que seria responsável por gerir a execução das atividades do PSV. Há diferentes propostas de como organizar esses grupos mas em todas elas fica patente a necessidade de se ter uma co-gestão com a SOFTEX, já que a SOFTEX é  a porta de acesso à APEX e aos demais órgãos do governo responsáveis pela liberação de recursos e pela formulação de políticas de incentivo às exportações. Nossa recomendação é que a SOFTEX avalie as diferentes alternativas e negocie com as empresas a adoção um modelo que se caracterize pela facilidade de implantação e simplicidade de operação, mas que garanta a representatividade das empresas participantes.

A busca de outras fontes de recursos, além da APEX, é também uma estratégia a ser perseguida. Em vários casos, a abertura de linhas de crédito para os compradores poderia ser negociada com o BNDES. Há também organizações internacionais que oferecem essa possibilidade.  A própria ONU possui uma estrutura de compra de serviços e produtos para o uso de países menos desenvolvidos. Referências a essas linhas de crédito são encontradas nos relatórios dos PSVs Governo, Energia Elétrica e Segurança da Informação.

Duas estratégias de suporte dizem respeito diretamente ao papel da SOFTEX. A SOFTEX é o ponto de convergência dos PSVs, tem  um espaço importante a ocupar e deve se preparar para isso. A primeira dessas estratégias visa habilitar a SOFTEX a assessorar os PSVs no que se refere à legislação brasileira e à regulamentação do comércio exterior. Da mesma forma, a SOFTEX deverá prover informações sobre a legislação de outros países e sobre o status das relações comerciais entre eles e o Brasil. 
A outra estratégia diretamente relacionada à SOFTEX refere-se à sua capacitação para prestar aos PSVs os serviços necessários à gerência dos recursos financeiros, garantindo aderência às regras que regulam as aplicações dos recursos, e aos correspondentes procedimentos de prestação de contas. 

Finalmente, mas não menos importante, é a estratégia que se refere ao aumento do nível de internacionalização das empresas e à capacitação do seu pessoal para atuar nos mercados externos. Para racionalizar esse esforço, recomendamos o estabelecimento de uma estrutura comum aos PSVs, a ser mantida por eles. Sua missão incluiria elaborar material de divulgação em língua estrangeira, apoiar as empresas na localização de software, dar suporte ao atendimento a RFPs vindas do exterior, e  proporcionar ao pessoal das empresas o treinamento requerido em idiomas estrangeiros. O objetivo é compartilhar competências e custos.
A figura abaixo mostra as cinco estratégias de suporte sobre as quais deverão se apoiar as estratégias dos dez PSVs.
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Planos de Ação

Os relatórios apresentados pelos PSVs apresentam planos de ação que implementam as estratégias por eles recomendadas. Apresentam também as correspondentes estimativas de recursos financeiros e sua distribuição ao longo do tempo. Cabe à SOFTEX apreciá-los, enquadrando-os nas prioridades do Projeto Setorial Integrado de Exportação de Software e Serviços Correlatos e nas limitações dos recursos disponibilizados pela APEX.
Cabe ainda à SOFTEX estabelecer quais devem ser as ações necessárias à concretização das estratégias de suporte.
Os planos de ação dos PSVs deverão ser continuamente atualizados para refletir novas oportunidades de negócio no mercado externo e poderão, a médio prazo, se beneficiar de recursos adicionais advindos da APEX e  de outras fontes. Somente com a continuidade desse esforço e com a sua permanente adequação às mutáveis condições do Brasil e dos mercados externos, é que será possível garantir o fortalecimento da nossa incipiente cultura de exportação, e a ocupação do espaço de destaque, no mercado internacional de software e serviços, que empresas e governo tanto almejam. 

A renovada motivação das empresas e dos profissionais envolvidos neste projeto não pode ser frustrada sob pena de prejuízos significativos para o Brasil em divisas e em imagem. E da irrecuperável perda de credibilidade dos responsáveis pelo projeto.






São Paulo, 9 de dezembro de 2005
APX Consultores Associados

Rogerio Costa Pereira

Sergio Arthur Hollaender
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