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Introdução 

O excelente desempenho brasileiro no agronegócio e suas exportações já não é surpresa. Os recordes batidos ano após ano são resultados de uma série de fatores, desde o aumento da produtividade nos campos de nosso país até a conjuntura internacional e o aumento nos preços de commodities.
As exportações do agronegócio em 2007 totalizaram US$ 58,415 bilhões (novo recorde histórico para o setor), o que representa uma taxa de crescimento de 18,2%
. Com isso, as exportações do agronegócio corresponderam a 36,4% das exportações totais brasileiras no período, que alcançaram US$ 160 bilhões.
Os itens de melhor desempenho nas exportações do agronegócio brasileiro são carnes bovina, suína e frango; açúcar e álcool; suco de laranja; produtos do complexo soja; produtos florestais; café; fumo e seus produtos; e frutas. A excelência do agronegócio brasileiro é reconhecida internacionalmente como resultante de constantes esforços e investimentos em pesquisas e da aplicação da alta tecnologia em vários de seus segmentos, em especial os acima citados. 

O contexto internacional atual, de alta geral nos preços dos insumos, crise econômica gerando redução de crédito e conseqüente redução de consumo passa a exigir dos produtores rurais maior eficiência e eficácia na condução de seus negócios, tornando imprescindível a utilização de ferramentas apropriadas de TI (Tecnologia da Informação) para aumento da competitividade não só de suas fazendas, mas de toda a cadeia produtiva do agronegócio. 

Soluções de TI permitem controles de grande impacto financeiro, como o consumo otimizado de fertilizantes para minimizar os custos decorrentes da alta dos preços do petróleo, ou exigências de rastreabilidade do gado, por exemplo, indispensável para acessar determinados mercados. O grau de informatização pode ser tão complexo e completo quanto necessário ou acessível a cada unidade rural.

O gerenciamento de todos os recursos do negócio rural é essencial para a operação saudável e rentável, viabilizando novos investimentos para a sua expansão. A vulnerabilidade do negócio pode inclusive ser reduzida, minimizando os impactos de fatores incontroláveis da natureza, como fortes mudanças climáticas, aquecimento global, escassez de água, etc.

No entanto, apesar dos dados disponíveis sobre informatização de fazendas, por exemplo, parecerem estar um pouco desatualizados, é possível afirmar que os índices de uso de software agropecuário ainda são relativamente baixos, frente à dimensão do agronegócio brasileiro e em comparação com outros setores da nossa economia, indicando a existência de uma demanda relativamente reprimida no mercado nacional. As fontes encontradas
 apontam para uma informatização da ordem de 7%, mas fontes informais apontam para um índice 1 ou 2% maior. Ainda assim, o percentual é relativamente baixo, se comparado a dados de outros países que também se destacam no agronegócio.

A proposta para criação do PSV-Agronegócios está fundamentada por dados e fatos indicativos de um cenário extremamente favorável para a internacionalização do software brasileiro, tanto pela potencialidade do mercado nacional e internacional, como pelo efetivo e alto grau de interesse das empresas brasileiras fornecedoras de software e serviços para este setor.

A crise financeira mundial está trazendo significativo impacto a diversos setores em função da volatilidade de preços e restrição de crédito, tendendo a afetar de forma diferente cada segmento e cada região do mundo.

O cenário de incertezas torna desafiador o planejamento de ações para 2009/2010, obrigando o grupo a manter constante observação sobre o desempenho dos países foco, e mais particularmente, pela análise da FAO, manter uma vigilância sobre o desempenho dos países desenvolvidos para uma eventual alteração de rota entre 2009/2010.
PARTE I

1. Contextualização Setorial 

Contextualização - Brasil 

A Embrapa é fonte preciosa de informação sobre o setor de agronegócios no País e não é diferente no segmento de agro-software. O Estudo do Mercado Brasileiro de Software para o Agronegócio, da Embrapa Informática Agropecuária, traz relevantes informações a respeito do segmento. É importante salientar a importância de tal instituição no setor, pois cerca de um terço das soluções que existem no mercado,embora destinadas a nichos específicos, foram por ela desenvolvidas.
A coordenadora do projeto da Embrapa Informática Agropecuária, Cássia Isabel Costa Mendes, esclarece que, apesar do relatório de 2007 apontar a existência de apenas 382 softwares, os números atuais mostram mais de 450 soluções de software para agronegócio em comercialização. A analista afirma que este número ainda pode aumentar, pois o estudo não foi concluído. 

A análise da classificação por Estado das empresas de software para o agronegócio mostra que, embora haja, como praticamente em qualquer área no Brasil, uma concentração no Sudeste (56,5%), este tipo de software também está sendo bastante desenvolvido em outras regiões, com destaque para a região Sul (27%) e Centro-oeste (9,5%). Identifica-se ainda que 4,4 % das soluções são do Nordeste e 2,6 % do Norte do país.  

Diferentemente de outras verticais, cuja atividade é muito concentrada em alguma região (a maioria no eixo Rio-São Paulo), a Vertical Agro Software trabalhará com empresas com alto grau de atuação e penetração no país inteiro. Pode-se considerar, portanto, que o PSV-Agronegócios teria também o mérito de contribuir para uma distribuição mais equitativa na exportação e na geração de riquezas do setor de Tecnologia da Informação.

A divisão das empresas por sua localização geográfica é apresentado na tabela a seguir: 

	Divisão das empresas de software para o agronegócio por Estado

	Estado
	Qtide
	%
	Estado
	Qtide
	%
	Estado
	Qtide
	%

	SP
	36
	31,3
	RJ
	2
	1,7
	RS
	9
	7,8

	MG
	24
	20,9
	PE
	2
	1,7
	SC
	5
	4,3

	PR
	17
	14,8
	MS
	2
	1,7
	MT
	4
	3,5

	GO
	4
	3,5
	CE
	2
	1,7
	RO
	1
	0,9

	ES
	3
	2,6
	AC
	2
	1,7
	DF
	1
	0,9

	BA
	1
	0,9
	
	TOTAL GERAL
	115
	100%


Fonte: Estudo do Mercado Brasileiro de Software para o Agronegócio, Embrapa Informática Agropecuária – exclui a Embrapa
Outro fator relevante a ser considerado é o porte das empresas que desenvolvem soluções para este setor, conforme pode ser analisado no gráfico abaixo:
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                 Fonte: Estudo do Mercado Brasileiro de Software para o Agronegócio
Verifica-se que as empresas de micro e pequeno porte somam 94% do universo em questão. Se adicionarmos as empresas de médio porte – também foco dos esforços nacionais de fomento à exportação – conclui-se que 96% das empresas do setor seriam potenciais beneficiárias diretas ou indiretas do PSV-Agronegócios. Entrevistas por nós realizadas apontaram que mesmo empresas muito pequenas manifestam interesse pela atividade exportadora e muitas delas até já tiveram, inclusive, a oportunidade de vender soluções pontuais para o exterior, por terem se  dedicado a nichos específicos onde apresentam diferencial competitivo suficiente. 

Conforme mencionado, parte significativa das empresas consultadas já teve uma experiência de exportação ou planeja iniciar a atividade exportadora. Essas vendas das empresas caracterizaram-se em geral pela passividade, ou seja, não foram fruto de uma atuação organizada e planejada de inserção internacional. Mesmo em havendo planejamento, como no caso das empresas de porte maior, existem dificuldades e barreiras de natureza operacional ou de caráter estrutural e institucional (como a falta de divulgação da excelência brasileira em Tecnologia da Informação), que poderiam ser resolvidas ou minimizadas por ações de fortalecimento do setor, a serem também consideradas no escopo deste trabalho. 

Cabe também analisar o tipo de soluções que podem ser oferecidas pelas empresas brasileiras no mercado internacional: segundo a Embrapa, apesar do aumento observado na quantidade de soluções, a divisão percentual do tipo de segmento de aplicação não se alterou, de modo que ainda podemos considerar a tabela abaixo como válida, para melhor entender a que atividades se dedicam os softwares estudados. 

As soluções apresentadas pelo software brasileiro para vários segmentos do agronegócio podem representar oportunidades com boa aceitação no exterior.

	Software para o agronegócio por segmento

	Mercado de Software por Segmentos em Números Absolutos

	Gestão / Controle Agropecuário
	78

	Outros
	43

	Gerenciamento / Controle de Rebanho
	40

	Gestão da Produção / Comercialização
	35

	Base de Dados / Sistemas de Informação
	27

	Topografia / Solos e Irrigação / Drenagem
	20

	Planejamento Agrícola e Dimensionamento de Instalações
	18

	Imagens (Processamento e Geração)
	18

	Controle / Análise Financeira
	17

	GIS / GPS
	14

	Manejo Ambiental
	12

	Gerenciamento / Administração de Propriedades
	11

	Receituário / Prescrição Compostos
	10

	Simulações Diversas
	10

	Gerenciamento Aves / Outras Culturas Específicas
	8

	Cálculo / Prescrição de Alimentação
	8

	Cálculo de Calagem
	5

	Meteorológico / Zoneamento Climático e Econômico
	4

	Geoprocessamento
	2

	Genético
	1

	Total
	382

	Fonte: Estudo do Mercado Brasileiro de Software para o Agronegócio, Embrapa Informática Agropecuária – inclui os produtos desenvolvidos pela Embrapa


O segmento de software dedicado ao Agronegócio tem tido um desempenho crescente desde 2005.  O crescimento do segmento de 2005 para 2006 foi de 90% sinalizando do ponto de vista de faturamento, o início de sua relevância no mercado de software nacional.  

De 2006 para 2007 o crescimento foi de 30,6% atingindo US$ 190,4 milhões, embora represente apenas 1,7% do total do mercado no Brasil.

O mapeamento do setor que está sendo levado a efeito pela Embrapa registra 181 empresas produtoras e mais de 400 soluções (embora os números da tabela acima registrem 382, a responsável pelo estudo informa que mais soluções estão sendo identificadas e que o número final deve chegar a mais de 400).  

O gráfico abaixo apresenta a divisão das empresas por tamanho;
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Há um importante movimento de mercado que pode mudar o perfil das empresas aqui apresentado. Grandes players de soluções TIC estão incorporando unidades menores com soluções de Agro Software. Este movimento de fusão no setor é extremamente relevante para  o crescimento da exportação, criando empresas mais fortes, com melhores condições de competir no mercado internacional.

Principais ações no movimento de fusões–aquisições: Totvs / Virtus / SAP / RBS;

Convém ressaltar também que embora de pequeno porte, muitas têm soluções de nicho bastante competitivas, inclusive já com participação no mercado internacional. O desafio é superar as deficiências que são descritas a seguir. 

O segmento oferece soluções nas mais diversas práticas de mercado: Licenciamento, SaaS (software como serviço) e  venda, permitindo alta flexibilidade de comercialização. 

Como um segmento em fase de crescimento, o setor de Agro Software ainda apresenta diversas dificuldades para passar a ter uma ação proativa na exportação, que deverão ser superadas no contexto deste programa. São elas: 

· Capacitação da Equipe seja a equipe comercial, de marketing ou mesmo de suporte técnico. 

· Localização do Software; diferentes idiomas; tradução de materiais promocionais 

· Custos do marketing internacional;

· Falta de identificação e qualificação dos prospects;

· Inexistência de análise mercadológica;

· Oportunidades de penetração no mercado;

· Identificação de canal regional / local;

Uma característica interessante deste setor no País é a existência de um setor acadêmico e de pesquisa muito forte, com penetração e reconhecimento internacional. 

A Academia tem forte participação no desenvolvimento de soluções e inclusive age como um canal de divulgação destas soluções através de seminários internacionais, participações em anos sabáticos e demais intercâmbios acadêmicos. 

Como agente de pesquisa a Embrapa pode ser um parceiro da maior magnitude para apoio ao setor de Agro Software. Ela própria desenvolvedora de diversas soluções de nicho, reconhecida internacionalmente por suas pesquisas e patentes de cultivares (mais de 400), pode contribuir não apenas com transferência de conhecimento como pode ser fornecedora de soluções para complementar o portfólio das empresas exportadoras. 

A rede de contatos internacionais, estabelecida em função dos serviços de assistência técnica que presta a diversos países, pode ser importante para acesso a mercados. 

Uma análise do mercado comprador no Brasil mostra um país com significativa produção agrícola, que exportou em 2007 o equivalente a US$ 58,415 bilhões  e que está apresentando um crescimento significativo em 2008, reconquistando espaços internacionais perdidos.

O País é o líder de mercado em diversas culturas, e tem marca reconhecida de excelência técnica e comercial.

Um mercado que desponta internacionalmente e que demanda soluções especificas de software é a agricultura orgânica. Liderada pelo comportamento dos mercados estrangeiros, Europeu em particular, sugere um futuro promissor para o setor e que vem crescendo no Brasil. O crescimento na demanda por alimentos orgânicos é da ordem de 20-30% ao ano, tendo sido em média 15% nas últimas 2 décadas. Em março de 2008 estimavam-se em 15 mil os produtores, 90% dos quais unidades de produção do tipo familiar e 10% do tipo empresarial. O mercado de agricultura orgânica mundial é de 40 bilhões de dólares, previsto para dobrar até 2012. No Brasil movimenta mais de 300 milhões de dólares ao ano.

Com 842 mil hectares, nosso país triplicou suas áreas organicamente cultivadas, ocupando o 6º lugar mundial. Além do relativamente baixo volume na oferta comparado ao mercado mundial, constata-se também o potencial do Brasil observando que as terras dedicadas à agricultura ecológica na Argentina - com 2,4 vezes menos terra potencialmente cultivável em relação ao Brasil - é de 3,1 milhões de hectares, 3,7 vezes maior que as no Brasil.

As unidades com mais de 100 hectares no Brasil se destacam na produção de frutas, cana-de-açúcar, café, soja e milho. Desponta também a pecuária orgânica em áreas extensivas: são cerca de 600 mil de bovinos em conversão para o manejo orgânico.

O setor de agronegócios no Brasil ostenta um significativo número de 5 milhões de unidades agrícolas e embora apenas 10 % das unidades agropecuárias utilizem soluções de software, o quadro abaixo mostra o mercado potencial de crescimento que este setor pode ter no mercado interno (a partir de dados do IBGE):

	Tamanho

(ha)
	<10
	10 a

100
	100  a 500
	500 a 2000
	>2000

	
	
	
	Mercado Potencial

	Região
	Porcentagem

	Norte
	30.4
	48.3
	17.0
	2.8
	0.9

	Nordeste
	68.1
	26.2
	4.8
	0.8
	0.1

	Sudeste
	34.1
	51.0
	12.6
	2.0
	0.3

	Sul
	37.7
	55.4
	5.6
	1.2
	0.1

	Centro-Oeste
	13.4
	45.8
	25.9
	10.8
	4.1

	Total Brasil
	49.7
	39.6
	8.5
	1.8
	0.4


Como a baixa expressiva dos custos de PCs e crescimento do acesso à Internet nas regiões rurais, há uma significativa oportunidade de crescimento doméstico do uso de software agrícola nacional.

É importante esta análise no contexto de exportação de software agrícola porque o País é vitrine para o comprador externo. A maioria das exportações feitas até o momento pelas principais empresas do setor não foram fruto de esforço de vendas, mas foram compras de empresa no exterior, motivadas pelo conhecimento de performance no Brasil de empresas concorrentes. 

Ademais, o País é alvo de intensa visitação de produtores agrícolas de todo o mundo, de modo que a expansão do uso do software agrícola no mercado nacional por certo trará correspondente crescimento das exportações. É uma venda de imagem que já associa a excelência de nossa produção agrícola à imagem do software que ajuda a atingir a alta performance que o setor apresenta. 

A oportunidade para o setor de Agro Software se internacionalizar conta também com o apoio de Políticas Públicas como as de incentivo à exportação. Adicionalmente programas importantes de apoio financeiro ao setor como o Prosoft e os editais da FINEP, ajudam as empresas a se capitalizarem e a financiar tanto a comercialização doméstica como suas exportações.  
Contextualização – Exterior 

Se por um lado muitos países já utilizam soluções para alguns segmentos (como o de gestão da produção, comercialização e até controle agropecuário), por outro lado há não apenas determinados nichos de negócios não explorados por concorrentes internacionais assim como soluções mais convencionais, mas onde o software brasileiro é bastante competitivo. 

Um dos melhores exemplos é o setor de Gado de Corte, nos EUA, onde apenas 35% das fazendas utilizam o computador na gestão de seus negócios – embora 63% dos fazendeiros desse setor possuam um computador/Internet.  (tabela da Farm Computer Usage 2007 – USDA)

	Uso do computador em fazendas 2007

	Tipo de fazenda
	Com PC
	PC  na gestão negócios
	Acesso internet

	Todas as fazendas
	63%
	35%
	55%

	$1,000-249,999
	61%
	32%
	53%

	$250,000 e acima
	80%
	66%
	75%


A potencialidade deste mercado pode ser constatada em muitos países onde, diferentemente do Brasil, o uso de computadores na gestão do agronegócio já atinge índices similares aos americanos como vemos na tabela abaixo. Vale ressaltar ainda que, em alguns países, o percentual de fazendas equipadas com computadores chega a 60%, mas nem todas utilizam ferramentas adequadas para a gestão dos negócios da fazenda, muitas vezes limitando-se a controles precários como simples planilhas de dados, e não soluções integradas.

Para qualquer expectativa de uso de software em especial nas fazendas, é fundamental o conhecimento do grau de informatização das propriedades rurais nos países produtores. 

A seguir um levantamento de dados de vários países:

	País  
	No de fazendas
	Uso %  PCs nas fazendas
	Uso % internet nas Fazendas

	Estados Unidos 
	2 076 000
	63 (35% na gestão)
	60

	Paises Baixos
	100 000
	60
	50

	Austrália 
	73 000
	58
	53

	Reino Unido  
	69 000
	55
	45

	Canadá 
	107 000
	46
	71

	Alemanha
	170 000
	44
	32

	França
	330 000
	33
	8

	Itália
	260 000
	31
	4

	Rep. Tcheca
	175 000
	17
	2

	Polônia
	2 000 000
	5
	0,25

	Espanha
	1 000 000
	4,5
	1


Infelizmente não há dados similares disponíveis sobre os países da América Latina.

Uma rápida análise de alguns países, grandes produtores agrícolas, mostra o seguinte panorama:

Austrália - Em 2004-2005, 56% das fazendas usavam computador na gestão de seu negócio (72.828 fazendas) e 53% faziam uso da Internet. 
Reino Unido - Cerca de 69.000 fazendas, ou seja, 55% do total usam o computador nas atividades fins de sua fazenda e 45% usam a Internet para negócios. 
Nota-se que além dos números acima, 17% dos fazendeiros do país possuem um computador, mas só usam para atividades pessoais e não para a gestão dos negócios da fazenda, representando potenciais clientes das soluções brasileiras.

O uso de computador e Internet é maior em fazendas de pecuária, segmento onde o Brasil oferece muitas soluções.
Canadá - Em 2006, 46,4% das fazendas (106.409) usavam computador para ajudar a administrar suas atividades, chegando a atingir os 71% nos casos de fazendas que faturam mais de $250.000 (dólares canadenses). 
Vale ressaltar que o percentual de informatização das fazendas dobrou em 5 anos.  

China - Embora os dados efetivos sobre o uso de Tecnologia da Informação na agricultura chinesa não estejam disponíveis, não se pode deixar de mencionar alguns dados impressionantes sobre o uso de computadores e Internet na China, permitindo dimensionar, ainda que preliminarmente, o potencial daquele mercado para as soluções brasileiras.
Apesar do enorme crescimento do acesso à Internet confirmar o potencial daquele mercado, a quantidade de internautas ainda é muito limitada considerando o tamanho da população chinesa. 

	Crescimento do acesso à Internet na China

	
	em milhões de usuários
	

	
	Usuários urbanos
	Usuários rurais
	Total de usuários

	Dez/ 2006
	113,89
	23,11
	137

	Jun/ 2006
	124,58
	37,42
	162

	Dez/2007
	157,38
	52,62
	210

	Fonte: Statistical Survey Report on the Internet Development in China (Jan 2008)


Em 2007, o acesso à Internet da população rural da China cresceu 127% em relação ao ano anterior, chegando a 52,62 milhões. O uso urbano da Internet na China cresce a taxas muito inferiores: 27,3%.

Estados Unidos - Em média, 63% das fazendas dos EUA usam computadores, mas apenas 35% delas o utilizam para a gestão do agronegócio. Observa-se, portanto, que embora o mercado já seja muito grande, há ainda grande potencial de crescimento naquele país.
O acesso ao computador acontece em 80% das fazendas maiores, que faturam mais de U$ 250.000/ano, e 66% usam a Tecnologia da Informação para gerenciar seus negócios. 

Uso do computador em fazendas 2007
	Tipo de fazenda
	% com PC
	% PC na gestão
	% acesso à Internet

	Todas as fazendas
	63
	35
	55

	$1,000-249,999
	61
	32
	53

	$250,000 e acima
	80
	66
	75

	Grãos e oleaginosas
	68
	48
	61

	Algodão
	69
	49
	62

	Gado de corte
	58
	30
	51

	Gado Leiteiro 
	59
	44
	52

	Fazendas Agrícolas, US
	64
	37
	56

	Fazendas Pecuaristas, US
	62
	33
	55


Tabela construída a partir de dados do relatório Farm Computer Usage and Ownership, 2007, USDA
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Fonte: USDA Economics, Statistics and Market Information System, National Agricultural Statistics Service

Outro fato a se considerar é a dinâmica do crescimento do uso de Tecnologia da Informação no agronegócio norte-americano. Observamos na tabela abaixo que em 1997 o grau de informatização das fazendas já era relativamente alto, porém, desde então, os índices cresceram ainda mais. 

O segmento que mais utiliza a informática na gestão dos negócios é o do algodão, seguido de perto pelo de grãos. Já o gado de corte é o segmento onde há menos informatização, constituindo grande potencial para as soluções brasileiras, pois inevitavelmente haverá forte crescimento nessa área, devido às exigências cada vez maiores de rastreamento e informação sobre a cadeia produtiva do alimento.

Como vimos acima, embora haja informatização significativa em alguns países, se tomarmos como base os EUA onde há boa variedade de software de agronegócio disponível no mercado interno, podemos concluir que o uso de PCs nos negócios da fazenda de software deve ser equivalente ou menor aos 35% encontrados nos EUA. Assim, há uma grande margem de crescimento potencial que o software brasileiro pode aproveitar.

Crise Financeira e o Setor Agrícola – Cenário Internacional e Brasil 

Austrália 

Em função da recente crise financeira, segundo o depto de agricultura daquele país, a safra de 2008/09 de cereais deve cair, a área plantada deve reduzir de 500 mil hectares assim como a margem dos produtores. A produção de trigo deve reduzir cerca de 7% em relação à safra anterior e a de cevada 11%.

A pecuária deve ter performance similar com as exportações caindo cerca de 3% em 2008-2009.
Argentina

Embora as previsões para a produção de frutas como maçãs, peras e uvas seja de crescimento para 2009, em todo o mundo a possibilidade de exportação desta produção deverá se reduzir função da crise financeira. A safra argentina destas frutas em 2009 deverá atingir 1,84 milhões de toneladas, gerando um excedente pela não demanda externa, que deve levar os preços para baixo, impactando dramaticamente estes produtores.  

Na pecuária em 2009, embora o nível de exportação possa crescer pela demanda da Rússia que deve crescer cerca de 5% assim como a dos EUA em 2%, a produção deve cair em 1% ficando o volume total produzido em 3,16 milhões de toneladas de carne.

Canadá

Com a restrição de crédito impactando a economia canadense e um aumento de mais de 100% nos custos de seguro por acre de terra plantada, o setor agrícola espera um ano de redução de plantio. Segmentos importantes no agronegócio do Canadá como as lagostas, já tiveram queda importante no preço, sinalizando uma sensível redução na oferta em 2009.  Trigo e outros cereais, embora estejam com preços em queda, devem manter oferta e crescer em algumas regiões do Canadá como Manitoba. 

China

Mesmo com a crise, é esperado que a China aumente sua produção de gado para 6,4 milhões de toneladas em 2009, cerca de 2%. A Índia também aumentará sua produção em 5%. 

Estados Unidos

A expectativa para os Estados Unidos em 2009, conforme relatório recente da USDA, aponta para uma terrível redução de margens na agricultura e algum ajuste nos preços de insumos terá que ocorrer no decorrer de 2009. Embora o setor tenha terminado 2007 com um crescimento de faturamento recorde em 2007 – US$ 86.8 bilhões, 2008 ficará muito abaixo deste valor. Diferentemente de outros segmentos o setor agrícola nos USA não se endividou muito, e paralelamente ainda houve um aumento do valor da terra, de modo que o setor deve conseguir enfrentar 2009, mas a redução de crédito e redução da demanda internacional por alimento deve impor uma decisão conservadora quanto à área a ser plantada pelo setor.

Por outro lado, parece que na pecuária haverá um impacto positivo em geral, ou pelo menos não negativo. Preços de insumos estão caindo mais rapidamente que os preços da carne. Nos EUA os pecuaristas já haviam reduzido o tamanho de seus rebanhos em resposta às perdas anteriores, de modo que estão em melhores condições de enfrentar uma redução de demanda no próximo ano.

Os fazendeiros em geral que são proprietários de suas terras estão em muito melhor condição que os que apenas arrendam terras para produção. Devido ao aumento do preço das terras desde 2004, os arrendadores podem estar presos a contratos de longo prazo a preços que em 2009/2010 poderão inviabilizar o negócio.

Uruguai 

Com a expectativa de crescimento reduzida para 3%, o setor agrícola do Uruguai -  o mais importante motor da economia uruguaia - espera crescer apenas 1% em 2009, enquanto em 2008 cresceu 6%. O Uruguai em geral cresceu enormemente nos últimos anos, com um pico positivo no primeiro semestre de 2008 de 13.1%, de modo que o governo afirma que este crescimento ajudará o setor a ultrapassar a crise com menor dificuldade. Ajudas como tax rebate para exportação e isenções para investimento estão na pauta do governo para apoiar a crise. 

Conclusão 

Além dos dados específicos sobre o impacto da crise financeira mundial em alguns países aqui analisados, é importante termos uma avaliação geral do setor agrícola feito pelas Nações Unidas, através da FAO.

Recente relatório da FAO salienta a preocupação com a volatilidade de preços corrente, a alta dos insumos e a restrição de crédito e o impacto ao setor agrícola. Embora 2008 tenha sido excelente, principalmente em relação à produção de grãos, e o setor tenha apresentado um crescimento da colheita de 5.3% sobre 2007, a expectativa para 2009/10 é que, como a crise financeira dos últimos meses amplificou o movimento de queda de preços , e aumentou a restrição do crédito,  a maioria dos produtores deve adotar uma postura muito conservadora em relação às áreas plantadas, reduzindo provavelmente a oferta de forma significativa.  Outro importante ponto levantado pela FAO é a expectativa de os países mais desenvolvidos manterem suas produções porque são menos sensíveis à alta de preços dos insumos, eventualmente diversificando produtos, enquanto os países em desenvolvimento venham a sofrer maior impacto face às novas realidades.  

Dados específicos setoriais apontam um aumento da importação global para 2009 de frango e peru em 1% e carne bovina em 2%, enquanto a carne de porco deve ter queda de 1% principalmente em função da redução da demanda na China.  Pesca será especialmente afetada, com preços já bastante afetados e uma expectativa de queda na importação de camarões de cerca de 10%. Cereais têm expectativa de queda depois do recorde de 2008, mas com tendência de crescimento com aumento de preços em 2010/11. 

Espera-se que a produção mundial permaneça estática, no global.  

Dentro desta perspectiva é conveniente manter uma análise constante das tendências dos países ricos e eventualmente dirigir mais esforços para aqueles mercados.

Brasil 

Para o Brasil a expectativa é de recuperação da produção das 190 mil toneladas de carne (cerca de 2%) ficando em 9.4 milhões de toneladas do produto.  Com a liberação de US$ 3.7 bilhões para apoio à agricultura, a safra 2008/2009  representou uma expansão de 34% sobre a safra anterior. Este crescimento apóia o setor para fazer frente ao aumento dos custos de fertilizantes. Até o final do ano é esperada a liberação de mais crédito no montante de  US$6.2 bilhões, 15% a mais que no mesmo período do ano passado.  Adicionalmente, há a discussão no Congresso Nacional sobre a criação de um fundo para garantir recursos para a agricultura a partir da safra 2009/2010, e destinação de R$4 bilhões para assegurar a comercialização da produção da safra atual 2008/2009. As expectativas internacionais sobre a exportação do Brasil na pecuária são positivas. Há a previsão de crescimento da exportação em 5% para 2.02 milhões toneladas. Como espera-se crescimento da importação mundial de frangos, devemos aumentar nossa participação, principalmente devido ao recente restabelecimento de exportação de carne de frango in natura para a China.  

Outro relevante aspecto é a produção de derivados de cana de açúcar: açúcar e etanol. Como o maior usuário de açúcar é a industria alimentícia e esta sinaliza queda de produção, as exportações podem ser afetadas; por outro lado a alta do dólar pode compensar esta tendência melhorando os preços desta commodity.  Da mesma forma o etanol - com os preços de petróleo em queda livre a exportação pode sofrer um impacto e novamente a alta do dólar pode agir como um compensador na equação.

No geral a crise financeira segundo a CNA tende a ser positiva para o Brasil no setor de agronegócios principalmente em função do câmbio. O câmbio prejudicou muito a exportação do setor, embora o Brasil tenha conseguido se manter como líder mundial em muitos produtos. Se o dólar permanecer na faixa de R$2,20 representará um significativo aumento na competitividade dos produtos agrícolas nacionais. 

Isto também é verdade para o segmento de software. Com a melhora do cambio, o software brasileiro passa a ter mais chance de competir no mercado internacional. 

A Cadeia Produtiva e a Oferta Nacional 

A oferta de soluções de software de Agronegócios desenvolvidas no País é bastante abrangente, atingindo praticamente toda a cadeia produtiva do setor. Para facilidade de identificação, a tabela a seguir mostra os tipos de ofertas identificadas por cor, correspondentes às cores nas etapas da cadeia produtiva presentes na Figura CP.

	Oferta de Soluções – Brasil 
	Cadeia Produtiva

	Gestão / Controle Agropecuário
	
	
	
	
	
	
	

	Certificação orgânica
	
	
	
	
	
	
	

	Gerenciamento / Controle de Rebanho
	
	
	
	
	
	
	

	Gestão da Produção / Comercialização
	
	
	
	
	
	
	

	Base de Dados / Sistemas de Informação
	
	
	
	
	
	
	

	Controle / Análise Financeira
	
	
	
	
	
	
	

	Simulações Diversas
	
	
	
	
	
	
	

	Topografia / Solos e Irrigação / Drenagem
	
	
	
	
	
	
	

	Planejamento Agrícola e Dimensionamento de Instalações
	
	
	
	
	
	
	

	Imagens (Processamento e Geração)
	
	
	
	
	
	
	

	GIS / GPS
	
	
	
	
	
	
	

	Manejo Ambiental
	
	
	
	
	
	
	

	Gerenciamento / Administração de Propriedades
	
	
	
	
	
	
	

	Receituário / Prescrição Compostos
	
	
	
	
	
	
	

	Gerenciamento Aves / Outras Culturas Específicas
	
	
	
	
	
	
	

	Cálculo / Prescrição de Alimentação
	
	
	
	
	
	
	

	Cálculo de Calagem
	
	
	
	
	
	
	

	Meteorológico/Zoneamento Climático e Econômico
	
	
	
	
	
	
	

	Geoprocessamento
	
	
	
	
	
	
	

	Genético
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Figura CP - Cadeia Produtiva do Setor de Agronegócios  (montada a partir dos CNAES)

2. Metodologia

2.1 Formação do Grupo de Trabalho

O convite para participação do trabalho de estruturação do PSV – Agronegócios foi feito a empresas em todo o território nacional através de:

· Cadastro da Consultoria, com 32 empresas (Anexo I – Empresas Convidadas)

· solicitação à Embrapa de encaminhamento do convite para mais de 400 empresas constantes em seu mailing list. Infelizmente esta alternativa não se mostrou viável. 

Não foram encontradas empresas do setor no cadastro da Softex.

O grupo de trabalho foi constituído por 18 (dezoito) empresas que manifestaram interesse em participar da fase de estruturação, localizadas em SP, SC, PR, RS, MG, MT e GO. (Anexo II – Empresas Participantes)

2.2 Questionário - Estruturação do Portfólio de Produtos e Serviços / Competências 

Elaboração e Aplicação de um questionário (Anexo III – Questionário) para levantamento de informações sobre o perfil das empresas, sua estrutura, suas ofertas e seus clientes, sua experiência no mercado externo para o levantamento de suas opiniões sobre diversos temas relacionados ao processo de internacionalização e à estruturação da vertical. 

2.3 Reuniões / Entrevistas Individuais com cada Participante

Reuniões / entrevistas individuais foram realizadas com os participantes para detalhamento e avaliação das respostas ao questionário, discussão sobre estratégias básicas e ações concretas que pudessem sanar eventuais deficiências ou aumentar as competências da empresa frente às exigências do mercado externo, alem de brainstorm para idéias sobre Regras de Funcionamento do PSV. Viabilizaram-se reuniões presenciais dentro da possibilidade de agenda dos empresários, além de entrevistas que tiveram que ser realizadas por telefone ou conference call, devido à exigüidade do tempo de execução do projeto e à dispersão geográfica dos participantes.

2.4 Levantamento de Informações do Setor

Foram realizadas reuniões para levantamento e troca de informações do setor:


2.4.1 Embrapa Informática


2.4.2 SBI Agro

2.4.3 Universidade de Viçosa


2.4.4 EFITA - European Federation for Information Technology in Agriculture

2.4.5 SECOMs diversos


2.4.6 Consulados no Brasil

2.5 Apresentação Preliminar à Softex e outras PSVs

Exposição preliminar para apresentação do PSV-Agronegócios, troca de experiências, análise e discussão de estratégias e ações comuns às várias verticais do projeto PSI.

2.6 Reunião Geral

Realizou-se uma reunião geral com os participantes para:

· Apresentação e avaliação da síntese das respostas ao questionário de apoio à estruturação do OS

· Definições quanto à estratégia básica (ofertas, mercados alvo e formas de promoção e comercialização)

· Discussão das regras de funcionamento do PSV, ações de apoio para a efetivação de ações e sustentabilidade do PSV

· Validação da proposta de um Plano de Ação para 2009/2010

· Apresentação dos tipos de Planos de Adesão Softex

2.7 Revisão do Orçamento e Confirmação de Adesões

Conforme acordado na reunião geral, procedeu-se à votação individual de cada empresa quanto à intenção de participação nos vários eventos propostos, para elaboração de um budget mais apurado. Foram já coletadas  11 (onze)  assinaturas de interesse de participação. As empresas estão enviando os termos formais de adesão. (Anexo II – Empresas Participantes).

2.8  Apresentação à Softex/Apex

Entrega do Relatório Final com os Termos de Adesão assinados.

A tabela a seguir apresenta algumas estatísticas do processo:

	Evento
	Quantidade de Empresas

	Encaminhamento de convite
	32 

	Retorno positivo ao convite
	18

	Questionários aplicados
	18

	Questionários respondidos
	16

	Reuniões individuais presenciais
	09

	Entrevistas individuais tel./ conf. call
	06

	Não atenderam a convite para discussão indiv.
	03

	Reunião Geral
	04 presenciais +

04 via webconference

	Justificação ausência na Reunião Geral
	08

	Votaram em eventos comprometendo-se  à participação
	11

	Termos de Adesão 
	 ( sendo encaminhados) 


Anexo I

PSV-AGRONEGÓCIOS - Empresas Convidadas

	Empresas Convidadas
	UF
	Website

	Super Safra
	BA
	www.supersafra.inf.br

	Diretorium
	CE
	www.diretorium.com.br

	Capataz Consult
	DF
	www.ecapataz.com.br

	Siagri
	GO
	www.siagri.com.br

	Softagro
	GO
	www.softagro.com.br

	Alma Informática
	MG
	www.almainformatica.com.br

	BMS / Winfit
	MG
	www.winfit.com.br

	Cientec
	MG
	www.cientec.com.br

	Ideagri
	MG
	www.ideagri.com.br

	Geratec Informática e Agropecuária
	MG
	//paginas.terra.com.br/informatica/geratec/pmenu.html

	LandSoft
	MG
	www.pecus.inf.br

	Procreare
	MG
	www.procreare.com.br

	Rural Soft
	MG
	www.ruralsoft.com.br

	Vale Verde Assessoria Agropecuária e Informática
	MG
	www.valeverde.com

	Vilesoft
	MG
	www.vienasistemas.com.br

	Brazsoft
	MT
	www.brazsoft.com.br

	Prosoftware/Prodix
	MT
	www.prodix.com.br

	Procenge
	PE
	www.procenge.com.br

	Abig's Desenv. de Software Ltda.
	PR
	www.abigs.com.br

	Datacoper Software Ltda.
	PR
	www.datacoper.com.br

	Paraná Sistemas
	PR
	www.paranasistemas.com.br

	Agrosys Informática Ltda.
	RS
	www.agrosys.com.br

	Planejar
	RS
	www.planejar.com

	Agrisoft
	SP
	www.agrisoft.com.br

	Biosalc - Sistemas e Equip. Ltda.
	SP
	www.biosalc.com.br

	Datasul/Próxima
	SP
	www.proxima.agr.br

	GAtech
	SP
	www.gatec.com.br

	GSA
	SP
	www.gsasistemas.com.br

	Pecuária Brasil
	SP
	www.pecuariabrasilassessoria.com.br

	Selected Seed
	SP
	 

	Sira Solutions
	SP
	www.sira.com.br

	SoftCerto
	SP
	www.softcerto.com.br


Anexo II

PSV-AGRONEGÓCIOS - Empresas Participantes

(*): empresas que assinaram o Termo de Adesão
	Empresa
	UF
	Representante
	Cargo
	Email
	Tel.
	Website

	(*)Siagri Sistemas de Gestão Ltda.
	GO
	Carlos Antônio Barbosa 
	Diretor de Marketing
	carlos.barbosa@siagri.com.br
	(64) 3620-1550 (64) 8403-8565 
	www.siagri.com.br

	BMS Ltda.
	MG
	João Marcelo Sabino
	Gerente Geral
	jmarcelo@winfit.com.br
	(31) 3892-8660 (31) 8898-8570 
	www.winfit.com.br

	Cientec
	MG
	Paulo Márcio de Freitas
	Diretor Presidente
	paulo@cientec.net
	(31) 3892-5008
	www.cientec.net

	Ideagri Inovação e Desenv. do Agribusiness
	MG
	Guilherme Dantas
	Diretor de Produção
	guilherme@linkcom.com.br
	(31) 3221 0709
	www.ideagri.com.br

	(*)Procreare Sistemas 
	MG
	Alessandro Garcia
	 Diretor
	adm@procreare.com.br
	(31) 3498-7084 (31) 8733-9833
	www.procreare.com.br

	(*)Brazsoft Tecnologia em Agrobusiness
	MT
	Adriano Ferreira de Arruda
	Diretor de TI
	adriano@brazsoft.com.br
	(65) 3023-9013 (65) 9976-9013
	www.programaprorual.com.br

	(*)Prodix/Prosoftware Sistemas
	MT
	Marcello de Lima
	CEO
	marcello@prodix.com.br
	(66) 3423-5781
	www.prosoftware.com.br

	Abig's Desenvolvimento de Software Ltda.
	PR
	Milton C. Miyasaki / Waldemar Rodrigues
	Diretor / Agente de Negócios
	milton@abigs.com.br
	(45) 3322-1996 (45) 3038-1996
	www.abigs.com.br

	(*)Paraná Sistemas
	PR
	Galuter Moulin Coelho
	 Diretor Técnico
	glauter@paranasistemas.com.br
	(41)  3576-2873
	www.paranasistemas.com.br

	(*)Planejar Informática e Certificação Ltda.
	RS
	Aécio Witchs Flores
	Diretor de Tecnologia e Gestão 
	aecio.flores@rbstv.com.br
	(51) 3218-8400
	www.planejar.com.br

	(*) Datasul S/A
	SC
	Gilberto Girardi  
	Dir. Executivo

 Agroindústria 


	gilberto.girardi@datasul.com.br
	 (18)8118- 3666 (47) 2101-7347
	www.datasul.com.br

	(*) Agrisoft
	SP
	Marcelo Tacchi
	Diretor
	marcelo.tacchi@agrisoft.com.br
	(11) 3017-0060 (11) 8447-2928
	www.agrisoft.com.br

	( *) Biosalc Sistemas e Soluções Ltda
	SP
	Marcos A. Gomes
	Gestor de Negócios
	marcos.gomes@biosalc.com.br
	(16) 3913-0760 (16) 9104-7864
	www.biosalc.com.br

	GAtec S/A
	SP
	Danylo Augusto Armelin
	Gestor de Relacionamento
	danylo@gatec.com.br
	(19) 2106-0888 (19) 8184-9442
	www.gatec.com.br

	(*)GSA Tecnologia de Processos e Sistemas Ltda.
	SP
	Sidney Regi Junior
	 Diretor
	sidney@gsasistemas.com.br
	(19) 3444-1222
	www.gsasistemas.com.br

	(*) Pecuária Brasil Assessoria Ltda.-ME
	SP
	Nelson Bernardi Júnior
	Diretor Técnico
	nelson@proagbrasil.com.br
	(16) 3491-2745 (16) 9767-6503 
	www.proagbrasil.com.br


3. Características das Empresas Participantes do PSV

     3.1 ESTRUTURA DAS EMPRESAS PARTICIPANTES

A análise das respostas ao questionário de levantamento de perfil apontaram as seguintes características das 16 (dezesseis) empresas participantes do PSV-Agronegócios:

a) Localização Geográfica da Matriz

Representatividade coerente com o total de empresas do setor nas regiões SE, S e CO, faltando somente representante(s) da região NE.

	Região
	% empresas mapeadas no Brasil (Embrapa)
	% empresas do PSV
	No. empresas do PSV

	SE
	60,80%
	56,25%
	9

	S
	24,90%
	25,00%
	4

	CO
	8,80%
	18,75%
	3

	NE
	5,00%
	0%
	0


b) Tem Filiais?

Mais de 80% das empresas do grupo não apresentam filiais no país.
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c) Localização das Filiais

Somente 18,75% das empresas apresentam filiais em outros Estados, conforme a seguinte distribuição:


[image: image5]
d) Tamanho da Força de Trabalho

75% das empresas contam com menos de 50 colaboradores (43,75% até 20 colaboradores); 18,75% possuem equipes de 50 a 100 colaboradores e somente 6,25% apresentam força de trabalho superior a 100 colaboradores:
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e) Tipos de Canais de Distribuição

Os canais de distribuição mais utilizados tanto no país quanto no exterior são parceiros comerciais (34,38%) e representantes independentes (21,88%). Vendas diretas representam 18,75% dos canais, empresas de consultoria 15,63%, empresas de representação 6,25% e outros 3,11%.
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f) Localização dos Canais de Distribuição no Brasil

Os canais de distribuição encontram-se concentrados no SE (40%), seguido pelo CO (26,66%), S (20%), NE e N (6,67% cada).
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g) Localização dos Canais de Distribuição no Exterior

Maioria absoluta na América Latina, sendo 75% na América do Sul, 12,5% no México e 12,5% na África do Sul.
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h) Departamento Específico para Exportação

A grande maioria das empresas (93,75%) ainda não apresenta estrutura específica com foco em exportação: 
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i) Faturamento Atual x Faturamento nos próximos 2 Anos

Atualmente 56,25% das empresas apresentam faturamento inferior a R$1 milhão. Em 2 anos, espera-se que haja migração de 31,25% delas para patamares de faturamento superiores a R$1 milhão; a quantidade de empresas que faturam de R$1 a R$5 milhões, deve aumentar dos atuais 31,25% para 50% em 2 anos; espera-se aumento de 50% na qtde. de empresas com faturamento entre R$5 e R$10 milhões e a migração de 6,25% das empresas para o patamar hoje inexistente de faturamento superior a R$10 milhões:

	Qtde. de empresas conforme patamar de Faturamento
	Atual
	Em 2 anos
	Variação

	até R$500 mil
	37,50%
	12,50%
	-66,66%

	R$500 mil a R$1.000.000
	18,75%
	12,50%
	-33,33%

	R$1.000.000 a R$2.000.000
	12,50%
	25,00%
	100%

	R$2.000.000 a R$5.000.000
	18,75%
	25,00%
	33,33%

	R$5.000.000 a R$10.000.000
	12,50%
	18,75%
	50%

	R$10.000.000 a R$20.000.000
	0,00%
	6,25%
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j) Participação das Exportações no Faturamento Atual 

No cenário atual 43,75% das empresas não realizam exportações, em 50% as exportações representam 10% do faturamento, e em somente 6,25% representam entre 30 e 50% do faturamento total.
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k) Previsão da Participação das Exportações no Faturamento dos próx. 2 anos

Assumindo-se que as empresas que ainda não possuem plano para exportação passem a exportar até 10% de seu faturamento, a projeção para os próximos 2 anos seria:

	Qtde. Empresas quanto à participação de exportações no faturamento
	Hoje
	Em 2 anos

	Não exportam
	8
	0

	Até 10% 
	7
	11(*)

	Entre 10 e 20%
	0
	4

	Entre 30 e 50%
	1
	0

	Acima de 50%
	0
	1

	Total
	16
	16


(*) Empresas sem plano corrente para exportações foram incluídas nesta categoria
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3.2 MERCADO

l) Segmentos dos Clientes Atuais x Segmento dos Prospects

Agricultura, pecuária, agroindústria, vigilância sanitária.
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m) Comprador Típico

Em quase 50% dos casos, a decisão pela compra é do proprietário. 
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n) Porte dos Clientes

Micro e pequenas empresas constituem a maioria dos clientes das empresas do PSV (38% e 21% respectivamente); 23% dos clientes são médias empresas e 18% grandes.
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o) Clientes Internacionais no Brasil 

	Clientes Internacionais no Brasil

	País de Origem
	Empresa

	Alemanha 
	Bayer e BASF

	Argentina
	Bunge e Adecoagro

	Canadá
	Alta Genetics

	EUA
	Monsanto Sementes / Global AG / Carrol Farms / Cargill Agrícola / Syngenta/ ADM / Basf e Elanco 

	França
	Louis Dreyfus / Agri-Tillage  e LDC Bioenergia 

	Holanda
	Kobra Agrícola

	Inglaterra
	CFM e Unilever

	Japão
	Sumitomo e Arysta

	Singapura
	Noble  

	Suíça
	Syngenta / Bunge Alimentos e Novartis


p) Clientes fora do Brasil

	Clientes fora do Brasil

	País de Origem
	Empresa

	1
	Argentina
	Fazenda Agricultura

	2
	Bolívia
	Uniagro e Fazenda Pecuaria

	3
	Chile
	Aconcagua Foods (tomate)  e IANSA (beterraba, tomate, frutas)

	4
	Colômbia
	Grupo OAL /  Ingenio La Cabaña /  Ingenio Mayaguez/  Ingenio Carmelita /  Corn Products Andina /  DAABON Organic/  Ingenio Maria Luisa/  Ingenio Manuelita

	5
	Equador
	Sucroalcooleiro /  Endesa

	6
	México
	Grupo PIASA/  Ingenio Tres Valles/  Ingenio Adolfo Lópes

	7
	Moçambique
	Fazendeiros Diversos

	8
	Panamá
	Fazendeiros diversos 

	9
	Paraguai
	Hermanos Gallera / Fazenda Santa Rita/  Ceres Insumos - ME / Agrotec /  Cargill/ Fazendeiros diversos/  Sucroalcooleiro

	10
	Peru
	Ingenio Cartavio/ Casagrande/  Grupo Romero/  Ingenio Laredo

	11
	Portugal
	Fazendeiros diversos

	12
	Venezuela
	Ingenio Portuguesa / Sucroalcooleiro/  Fazenda Pecuaria


3.3 MODELOS DE NEGÓCIO

q) Modelo da Oferta no Mercado Interno

O software semi-customizado é o modelo predominante no mercado interno (26,19%), seguido pelo software pacote (23,81%), desenvolvimento específico (16,67%), aluguel (11,91%), ASP (9,52%), download (7,14%) e outsourcing (4,76%).
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r) Modelo da Oferta no Mercado Externo

O modelo de oferta no mercado externo é semelhante ao do mercado interno. O software semi-customizado e o software pacote são os modelos predominantes da oferta no mercado externo (25,81% cada), seguido pelo desenvolvimento específico (16,13%), aluguel (12,9%), ASP (9,68%), download (6,45%), outsourcing (3,22%).
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3.4 ATUAÇÃO NO EXTERIOR


s) Representantes no Exterior

No contexto atual, somente 25% das empresas trabalham com representantes no exterior.
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t) Localização dos Representantes no Exterior

66,6% dos representantes encontram-se na América do Sul; 16,7% no México e 16,7% na África do Sul.
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u) Sugestão de Formas de Marketing no Exterior

Quanto às principais formas de Marketing sugeridas pelos empresários para abordagem no mercado internacional, a participação em feiras representa 46,55% das ações sugeridas, seguida por representações locais (18,97%), site em outros idiomas (17,2%), anúncios em mídia específica (12,07%) e malas diretas (5,21%):
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v) Países para onde desejam exportar 

A América do Norte conta com 28,57% de intenções de exportação, acompanhada da América do Sul com 26,19%, América Central, África e Ásia com 9,52% cada, União Européia e Oceania com 7,15% cada, e Oriente Médio com 2,38%.
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w) Benefícios e Proposição de Valor dos produtos e serviços para exportação

As empresas acreditam que as vantagens oferecidas por seus produtos sejam o aumento da performance / produtividade (28,07%), maior rapidez no processo (24,56%), redução de custo geral e melhoria da qualidade (15,79% cada), redução de custo localizado (8,77%) e atendimento a normas internacionais (7,02%). 
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x) Principais Dificuldades para Exportar

A capacitação da equipe foi indicada como a maior dificuldade para exportar (18,18%), seguidos pela localização do produto e custos para marketing internacional (13,64% cada); pesos iguais (9,09%) foram atribuídos aos demais itens como falta de análise mercadológica, falta de identificação e qualificação dos prospects, identificação de canal regional / local, oportunidades de penetração nos mercados, investimentos sócio-econômicos, idiomas diferentes.
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y) Principais Necessidades para Exportar

A capacitação das equipes representa 57,5% das necessidades para exportar; localização do software e materiais promocionais representa 25%, conhecimento das características do mercado alvo pesam 12,5%, localização dos mercados alvo contribui com 5%.
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3.5 NÍVEL DE INTERNACIONALIZAÇÃO DAS EMPRESAS

Mercados de atuação atual:

 

· América Latina: Argentina, Paraguai, Colômbia, México, 

Venezuela, Bolívia, Chile, Peru, Equador, Panamá, Guatemala e El Salvador

· África: Angola, Moçambique

· Europa: Portugal

 

Baixo grau de inserção, com presença  muito limitada e entrada não estratégica em todos os mercados atuais.

	Empresa
	Nível de Internacionalização

	
	Departamento
	Disponibilizado em outros idiomas

	
	Estruturado [S/N]?
	Rep. no Exterior
	Mat. Promo

I=Ing E=Esp
	Site I=Ing E=Esp
	Outros

	Abig's
	S
	Paraguai
	 N
	I / E
	Software localizado para espanhol e inglês. Consultoria empresarial e Software ERP

	Agrisoft
	N
	Venezuela, África do Sul 
	N 
	E
	Experiência de localização de software no passado, não vigente nas versões atuais

	Biosalc 
	S
	Colômbia, México
	S
	S
	4 prêmios Tecnolg. e Qualidade - Jornal Cana.  Todos siste mas em espanhol; sistema de gerenci amento industrial e manutenção em inglês.

	BMS
	N
	N
	N
	N
	 

	Brazsoft
	N
	Paraguai
	N
	N
	Módulos Agrícola/ Pec em  espanhol, localizado  Py.

	Cientec
	N
	N
	I / E
	I / E
	 

	Datasul / Próxima
	S
	N
	N
	N
	Produto foi adequa do aos clientes no Peru e Colômbia. Para outros países não fez estudo de aderência do produto e/ou de localização.

	Gatec 
	S
	N
	I / E
	I / E
	Sistema de gestão agroindustrial localizado para VE, AR, EQ, PY e CO.

	GSA 
	N
	N
	N
	N
	Vendeu Guatemala e El Salvador recentemente.

	Ideagri
	N
	N
	N
	N
	 

	Paraná Sistemas
	N
	N
	N
	N
	Módulos específicos localizados para o idioma inglês.

	Pecuária Brasil 
	N
	N
	N
	N
	 

	Planejar
	N
	N
	N
	N
	Credenciamento no SISBOV/MAPA, INN/SAG  do Chile, INMETRO ISO 65 e  Global GAP IFA. Prêmio Novidade – cat. Especial; Prêmio Gerdau- Melhores da Terra 2008, com o rastreabilidade embarcado no celular.

	Procreare
	N
	N
	 N
	I / E
	Domínio e propriedade do código fonte do software e registro da marca Procreare. Módulos de Rebanho traduzidos para o espanhol e inglês.

	Prodix
	N
	N
	N
	N
	 


Marca SIAGRI registrada no INPI. O produto Receituário on-line foi 3º. lugar no PRÊMIO FINEP Centro-Oeste em 2006 cat.  produto.

	


3.6 PORTFOLIO DE PRODUTOS E SERVIÇOS

As empresas participantes classificam-se nos seguintes grupos quanto ao segmento de atuação dentro do setor de agronegócios:

3.6.1 gestão de processos de propriedades rurais e indústria agrícola e pecuária

3.6.2 gestão de processos de propriedades rurais e indústria agrícola 

3.6.3 gestão de processos de propriedades rurais e indústria pecuária

3.6.4 gestão zootécnica e avaliação genética

3.6.5 banco de dados sobre Agrotóxicos, pragas, doenças e plantas daninhas, receituário agronômico

3.6.6 análise fito-sociológica e elaboração de planos de manejo, análise de planos de irrigação

3.6.7 revenda e distribuição de insumos agrícolas

	PORTFOLIO DE PRODUTOS E SERVIÇOS

	EMPRESA
	PRODUTO
	DESCRIÇÃO
	SEGMENTO

A=Agricult.

P=Pecuária
	(*)Grau de prontidão p/ exportar 

	1.ABIGS
	AERP
	Gestão  e consultoria empresarial
	A / P
	 ALTO 

	2. AGRISOFT
	ADM Agrícola
	Gestão
	A / P
	ALTO

	
	ADM Rebanho
	
	
	

	
	ADM Máquinas
	
	
	

	3. 

B

I

O

S

A

L

C
	SIAGI
	Gestão
	A
	ALTO

	
	SIAGRI
	
	
	

	
	SIAP
	
	
	

	
	SICAP
	
	
	

	
	SIFROTA
	
	
	

	
	COFROTA
	
	
	

	
	SIGERBI
	
	
	

	
	SIGIND
	
	
	

	
	SIMAN
	
	
	

	
	SIPLA
	
	
	

	4. BMS
	WINFIT  SAAT
	Banco de dados sobre Agrotóxicos, pragas, doenças e plantas daninhas, Receituário Agronômico, Controle de Estoque e Controle de Devolução de Embalagens
	A
	MEDIO 

	5. BRAZSOFT
	PRORURAL Gestão Agrícola
	Gestão
	A / P
	MEDIO

	
	PRORURAL Gestão Pecuária
	
	
	

	6. 

C

I

E

N

T

E

C
	MATA NATIVA
	Análise fito-sociológica e elaboração de planos de manejo de florestas nativas
	A / Florestas / Irrigação
	BAIXO

	
	ASPERSOR
	Dimensionamento e análise de custo de projetos de irrigação por aspersão convencional
	
	

	
	GOTEJADOR
	Dimensionamento e análise de custo de projetos de irrigação por gotejamento
	
	

	
	LOCUS
	Cálculo e gerenciamento de exames de paternidade por DNA
	
	

	
	GERENCIADOR
	Controle administrativo e contábil da empresa rural
	
	

	7. TOTVS

/PRÓXIMA
	PIMS Cana
	Gestão
	A
	ALTO

	
	PIMS Grãos
	
	
	

	
	PIMS Citros
	
	
	

	8. GATEC
	GATEC Cana
	Gestão
	A
	ALTO

	
	GATEC Café
	
	
	

	
	GATEC Citrus
	
	
	

	
	GATEC Cotton
	
	
	

	
	GATEC Grãos
	
	
	

	9. GSA
	GSAgro
	Gestão c/ módulo fiscal
	A
	MEDIO 

	
	GSAGMP/RMP
	
	
	

	10. IDEAGRI
	IDEAGRI
	Gestão agropecuária
	P
	BAIXO

	11. PARANÁ SISTEMAS
	Gerente Agronegócios S/2
	Gestão
	A / P
	MEDIO

	
	Gerente Agronegócios S/5
	
	
	

	
	Gerente Total S/7
	
	
	

	12. PECUÁRIA BRASIL
	PECUÁRIA BRASIL OVINOS
	Gestão Zootécnica e Financeira
	P / Avaliação Genética GENOSS
	BAIXO

	13. PLANEJAR
	ADM Rural
	Gestão
	A / P
	MEDIO

	
	LEP – Livro Eletrônico
	Gestão de Rastreabilidade SISBOV
	
	

	14. 

P

R

O

C

R

E

A

R

E
	PROCREARE Agrícola
	Gestão
	A / P
	MEDIO

	
	PROCREARE Bovinos
	
	
	

	
	PROCREARE Ovinos
	
	
	

	
	PROCREARE Eqüinos
	
	
	

	
	PROCREARE Caprinos
	
	
	

	
	PROCREARE Suínos
	
	
	

	
	PROCREARE Babuínos
	
	
	

	
	PROCREARE Financeiro
	
	
	

	
	PROCREARE Pessoas
	
	
	

	
	PROCREARE Office
	
	
	

	15. PRODIX
	ERP PSGA
	Gestão c/ módulo fiscal
	A
	BAIXO

	16. SIAGRI
	Siagri Agribusiness
	Gestão para revenda e distribuição de insumos agrícolas
	A / Revenda máquinas agrícolas
	BAIXO


(*) Grau de Prontidão para Exportar:

Alta: tem disposição para investir e estruturar a empresa para uma ação consistente;

Médio: já iniciou contatos e eventualmente alguma venda esporádica;

Baixo: tem interesse, mas pouca capacidade.

PARTE II

1. Estratégia do PSV-AGRONEGÓCIOS

ABORDAGEM ESTRATÉGICA

Houve consenso que a melhor estratégia de trabalho para a internacionalização do segmento de TI Agro é a associação das tecnologias nacionais ao sucesso do agronegócio brasileiro.

O agronegócio brasileiro é reconhecido internacionalmente como o melhor do mundo em muitos setores, e a eficiência brasileira é conhecida principalmente por conta do trabalho da Embrapa e de outros grandes players. Todavia, percebe-se que nem sempre o software brasileiro está ligado a este sucesso – a principal estratégia deste PSV será justamente desenvolver um trabalho ligado à cadeia produtiva do agronegócio.

Assim, os eventos dos quais as empresas do PSV pretendem participar são eventos de agronegócio e não de Tecnologia da Informação propriamente dita.

Ao longo dos trabalhos do grupo, serão identificadas oportunidades de trabalho em parceria com outros players da cadeia do Agronegócio. Neste mesmo sentido, serão realizados esforços para aproximação e trabalho conjunto com outros projetos de promoção comercial da APEX, como, por exemplo o PSI de promoção de equipamentos para produção de açúcar e etanol ou o PSI de promoção de máquinas agrícolas.

Ainda neste sentido, também sugerimos que as ações de promoção comercial do grupo não se limitem a iniciativas realizadas no exterior, mas que também contemplem (com apoio da Apex) iniciativas de promoção comercial no Brasil. Esta proposta, relativamente inovadora, se justifica pelo fato do Brasil já ser uma referência em agronegócio e já atrair naturalmente muitos estrangeiros para os eventos do setor dentro do país. Acreditamos, portanto, que participar de eventos  (internacionais) de agronegócio que acontecem no Brasil potencializará o trabalho do PSV, pois além de atingir os compradores mapeados e trazidos efetivamente pelo projeto com apoio da Apex, atingirá também outros estrangeiros que estiverem no evento em busca de tecnologias ou parceiros brasileiros.

PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO

Constatamos que o grupo é heterogêneo, estando composto de empresas sem nenhuma vivência internacional e algumas empresas já bastante envolvidas com o mercado internacional.

Ainda assim, a grande maioria das empresas do grupo não esta suficientemente pronta para uma ofensiva ao mercado externo, sendo que mesmo aquelas que já têm um grau de inserção internacional um pouco maior, muitas vezes venderam para compradores externos de forma reativa, sem o devido planejamento e estratégia de exportação.

Concluímos portanto, que a primeira fase da execução efetiva do Plano do PSV deverá consistir em melhor preparar as empresas para a ofensiva em direção ao mercado internacional, incluindo esforços de capacitação e adequação técnica e cultural. Não podemos imaginar que somente ações de promoção comercial surtirão o efeito buscado, sendo necessário desenvolver um trabalho complementar, conforme descrevemos a seguir. 

ESTRATÉGIA PROPOSTA:
Analisado o contexto acima, acreditamos que, para alcançar bons resultados, as ações do PSV devem ser pensadas em etapas. Tais etapas não são sugeridas de maneira necessariamente cronológica para todo o grupo, já que algumas empresas estão alguns passos à frente das demais e também pelo fato de que não há tempo hábil para uma capacitação completa antes de efetivamente executar ações promocionais. Ou seja, as diferentes fases podem ser executadas de maneira concomitante, porém as ações precisam ser planejadas considerando-se as diferentes condições do grupo, de cada empresa e de cada evento.

FASE 1: AUMENTO DA COMPETITIVIDADE INTERNACIONAL

· Análise de competitividade de produto / adequação / localização;
· Aprofundar conhecimento dos mercados alvo (estudos de mercado);
· Preparo das empresas para ataque aos mercados;
· Parcerias internas / projetos paralelos – Funding;
· Ações estruturais – estudos e estatísticas do setor;
· Fortalecer a imagem do setor no exterior, associando ao sucesso do Agronegócio brasileiro.
FASE 2: ABERTURA DE MERCADOS

· Fortalecer os mercados já abertos e aprofundar a penetração;
· Parcerias estratégicas com produtos/ produtores [outras ofertas/players] da cadeia produtiva do setor;
· Identificação de Canais de distribuição nos países alvo;
· Ações junto a Associações / Cooperativas nos países alvo – evangelização de clientes potenciais;
· Uso da atratividade do país – captação de compradores internacionais que nos visitam espontaneamente.
FASE 3: DESENVOLVIMENTO DE NOVOS NEGÓCIOS

· Participação em eventos comerciais;
· Marketing institucional;
· Promoção de contatos com potenciais clientes no exterior;
· Ações para estabelecimento de parcerias;
· Desenvolver mecanismo de follow-up dos contatos estabelecidos;
· Uso de TI para marketing / vendas, evangelização e suporte técnico.
Por fim, é importante ressaltar que uma das estratégias do grupo é estimular ao máximo grau o envolvimento das empresas participantes em todos os processos. Esta intenção já se confirmou desde a fase de estruturação do PSV, onde houve grande interação com o grupo.

É importante ressaltar que as empresas já foram avisadas de que a efetividade dos resultados dependerá muito delas próprias e do grau de dedicação e investimento (tempo, recursos estratégicos e recursos financeiros) que acordarem para seu processo de internacionalização. 

Ainda assim serão acompanhadas sempre que possível pelos consultores do PSV e pela equipe da Softex. Sabemos que haverá diferenças na resposta de cada empresa às fases iniciais e que o preparo para atuação no mercado internacional poderá avançar mais ou menos rápido e bem em cada uma delas; no entanto, não se pode atrasar o grupo, nem desperdiçar oportunidades em função das empresas que não estiverem totalmente prontas. 

MERCADOS ALVO

Dentre os mercados elencados pelas empresas como prioritários, segue resumo das menções a cada uma das regiões do globo: 
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Quanto aos países, Segue resumo daqueles que parecem apresentar mais oportunidades, de acordo com o que as empresas relataram: 

América Latina:

Argentina 4, Colômbia 2, Paraguai 2, Uruguai 2, Chile 1, Costa Rica 1, Guatemala 1, Peru 1, Porto Rico 1.

América do Norte:

EUA 9, México 4.

Ásia / Oceania:

Austrália 3, Índia 3, China 2, Rússia 2, Nova Zelândia 1.

África:

África do Sul 4; Angola 2; Moçambique 1; Nigéria 1.

Europa:

Portugal 2, Espanha 1 e Polônia 1.

Oriente Médio: 1
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Constatamos, porém que apesar de indicar os países onde gostariam de atuar, a grande maioria o faz baseado em informações pouco concretas sobre as reais oportunidades de mercado. Muitos indicam que ouviram opiniões de terceiros sobre as oportunidades, alguns dizem ter parceiros, concorrentes ou clientes já atuando nos mercados indicados. Por fim, poucos declaram ter realizado estudo de mercado para levantar as reais oportunidades. Aqueles que o declararam, na verdade fizeram visitas ao país, ou simplesmente análises superficiais sobre o mercado.

Assim, verificou-se que apesar de já terem sido apontados os mercados alvo prioritários pelos próprios empresários do grupo, seriam necessários ser aportada uma visão mais estratégica e um certo filtro pelos consultores do grupo. Foi necessária a intervenção dos consultores no sentido de dar mais foco ao trabalho e também trazer ao grupo novas propostas de mercados, que não haviam sido citados por falta de conhecimento das oportunidades ali existentes.

Após esse trabalho de levantamento junto ao grupo e consideradas as sugestões dos consultores, a seguinte proposta de mercados alvo para o PSV Agronegócios foi validada pelo grupo:

América Latina (com foco em Argentina, Colômbia e México) – consolidar presença, penetrar mercados, explorar novas oportunidades;

EUA - Leste Europeu -  Austrália -  África do Sul  - abrir mercados.
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Regiões prioritárias, já com a indicação de eventos promocionais, conforme descrito a seguir.

2. Plano de Ação

Conforme já apresentado acima, acreditamos que para atingir os resultados esperados, é preciso desenvolver com as empresas participantes diferentes tipos de ações, que dividiremos em dois grupos apresentados a seguir e denominados: “atividades promocionais” e “ações de apoio e capacitação”.

· Plano de Ação: Atividades Promocionais 2009/2010

Os eventos abaixo foram escolhidos com base em pesquisas, indicações por parte de SECOMs das Embaixadas brasileiras no exterior e indicação dos próprios empresários do grupo. A lista inicial de eventos era maior, mas foi reduzida após consultas aos empresários do grupo sobre seu real interesse de participação. 

Projeto Imagem & Projeto Comprador 
· Agrishow 2009 e 2010- 27 de abril a 02 de maio de 2009 em Ribeirão Preto, SP / data a definir em 2010 em São Carlos, SP: montar um mini-pavilhão para apresentar as empresas do grupo e suas soluções, numa “Casa do Exportador” (10 estandes); trazer compradores e representantes da Mídia Internacional para visitar as empresas do grupo na feira e conhecer a aplicação das tecnologias na prática, através de um “Tour nas fazendas” e análise de clientes cases; 
· Expointer-Esteio 2009 – 29 de agosto a 06 de setembro de 2009, Esteio, RS: montar um mini-pavilhão para apresentar as empresas do grupo e suas soluções, numa “Casa do Exportador” (6 estandes); trazer compradores e representantes da Mídia Internacional para visitar as empresas do grupo na feira e conhecer a aplicação das tecnologias na prática, através de um “Tour nas fazendas” e análise de clientes cases; 
· Congresso e Feira SBIAgro 2009 – 22 a 25 de setembro de 2009, Viçosa, MG: participar do evento apresentando cases ilustrativos de soluções das empresas e academia; trazer representantes da Mídia Internacional como projeto imagem. 
Projeto Vendedor 

(com complemento de “mini-projeto” comprador regional)
Além de presença nas feiras em estandes conforme indicado abaixo, tentaremos também viabilizar ações complementares durante os eventos, seja para que o conhecimento do mercado e suas práticas sejam ampliados, ou para maximizar as oportunidades reais de negócios. O tipo de atividades complementares ainda será definido, de acordo com as necessidades e possibilidades de cada caso. 

· Agritechnica  + compradores do Leste Europeu (7 estandes e 8 visitantes) – 10 a 14 de novembro de 2009, Hannover, Alemanha;
· World AG Expo + compradores da América Central (7 estandes e 5 visitantes) – 3 dias em fevereiro de 2010,  Califórnia, EUA;
· Exposição de Gado, Agricultura e Indústria Internacional (7 estandes) –  13 dias em julho/agosto de 2010, Palermo,  Argentina;
· Farm Progress Show (7 estandes) – 31 de agosto a 02 de setembro de 2010, Iowa,  EUA;
· Missão Austrália (7 empresas) – último trimestre de 2010.
· Plano de Ação  - Ações de Apoio e Capacitação 

· Estudos de mercado e levantamento de Mercados Alvo: 
Estudos principais (maiores): América Latina (Argentina, Colômbia, México,); EUA e Austrália 

Serão contratados parceiros locais nos mercados alvo para prover informações sobre oportunidades concretas de negócios, análise da concorrência, sugerir a elaboração de estratégias de inserção e modelos de negócios, sugestão de adequações de produtos, sugestão dos canais de distribuição, indicação de potenciais parceiros e principais associações do setor, informação sobre aspectos legais etc.

Estudos secundários (menores):  África do Sul  e Leste Europeu

Estes estudos serão um pouco mais superficiais que os anteriores,  visando confirmar o interesse de tais mercados para as empresas do PSV. Deverão levantar melhor as reais oportunidades de negócios nos países em questão e não ainda explorar detalhes como os anteriores. 

OBS: No que tange às verbas a serem empregadas para tais estudos, calcular como segue:  Custo padrão “X” (2 estudos): EUA e Austrália; custo dobrado “2X” (1 estudo) América Latina, pois são 3 países;  Custo pela metade “½ x” (2 estudos) África do Sul e Leste Europeu.  Custo total dos estudos: 5X

· Preparação / organização para cada evento (orientar a preparação das empresas para o evento, analisando as possibilidades dos principais contatos a serem estabelecidos);
· Follow–up das Atividades & Encontros de avaliação (acompanhamento para melhor aproveitamento das oportunidades conseguidas nos eventos - metas de geração de 10 a 15 leads);
· Consultoria para apoio à localização das soluções (as empresas do grupo serão assessoradas na fase de adequação técnica de suas soluções para o mercado internacional);
· Consultoria sobre aspectos legais e canais de venda (identificação de canais nos Mercados Alvo e auxílio para entrada nos mesmos);
· Promoção junto à Imprensa internacional;
· Acompanhamento dos PSIs e programas APEX;
· Identificação e apoio à obtenção de Funding;
· Articulação de novas parcerias que possam ser de interesse para o grupo (BM&F, EFITA..);
· Simulações da abordagem para venda (análise crítica da apresentação de cada empresa);
· Elaboração de material promocional da Vertical;
· Projeto de “Evangelização” (conscientizar o mercado sobre os benefícios da utilização de IT no agronegócio e difundir a cultura de exportação e de negócios com o exterior junto ao grupo);
· Negociações com Associações / Cooperativas: evangelização e levantamento de possíveis canais de distribuição;
· Pesquisas setoriais em parceria com Embrapa / academia. 
1. Cronograma

	CRONOGRAMA
	2009
	2010

	Ação
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	Aprofundar estudo necessidades empresas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Atividades de capacitação
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Apoio pré e pós eventos  (captura de leads)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Contratação de estudos de mercado
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Participação em eventos nacionais - projeto imagem e comprador
	 
	 
	 
	 
	Agrishow
	 
	 
	ExpoInter
	SBIAgro
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	Agrishow
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Participação em eventos internacionais (exterior)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	Agritechnica
	 
	 
	World AG
	 
	 
	 
	 
	 
	Palermo
	Farm Prog.
	 
	Austrália
	 


4. Objetivos, Metas e Resultados 

De acordo com o trabalho realizado com as 16 empresas, acreditamos que o PSV possa ajudar as participantes a gerar negócios da ordem de R$ 5,9 milhões, durante os dois anos iniciais de trabalho.

Além deste resultado específico e quantitativo, podemos também definir como objetivos do trabalho do PSV os seguintes resultados esperados: 

Negócios efetivos
· aumento da participação das exportações no faturamento das empresas participantes

· fortalecimento e estruturação da presença em mercados já abertos

· entrada estruturada em novos mercados

Imagem e relacionamentos
· fortalecimento e divulgação da imagem institucional do software brasileiro para agronegócio

· divulgação e exposição do expertise brasileiro em eventos internacionais e junto à mídia internacional

· abertura de canais e criação de relacionamentos com entidades de classe do setor no exterior

Capacitação e ganho de competitividade
· identificação de oportunidades reais de negócios internacionais, fundamentada por estudos de mercado

· estruturação e capacitação das empresas e adequação de seus produtos e serviços para o mercado externo

· identificação e abertura de canais de distribuição nos mercados alvo

·  início de estruturação de um banco de dados com informações do setor

ANEXO 1 – AÇÕES E ORÇAMENTO

	Operações, ações e atividades
	TOTAL
	APEX
	Contrapartida

	Eventos 2009

	Projeto Comprador e Imagem Agrishow 
	256.240
	165.480
	90.760

	Projeto Comprador Expointer 
	187.130
	113.570
	73.560

	Projeto Vendedor AGRITECHNICA
	260.540
	151.000
	109.540

	Projeto Comprador Leste Europeu 
	85.260
	81.000
	4.260

	Projeto Imagem SBI Agro
	185.140
	113.080
	72.060

	Eventos 2010

	Proj.Vendedor  WOLD AG EXPO
	179.740
	92.180
	87.560

	Projeto Comprador Mexicanos 
	73.010
	68.750
	4.260

	Projeto Comprador e Imagem Agrishow
	256.240
	165.480
	90.760

	Feira Palermo
	183.460
	98.560
	84.900

	Proj. Vendedor Feira 

Farm Progress Show 
	179.740
	92.180
	87.560

	Missão Austrália
	197.540
	109.600
	87.940

	Apoio e capacitação 2009 – 2010

	Apoio Pós-Evento
	179.600
	90.000
	89.600

	Estudos de Mercado
	250.000
	250.000
	0

	Consultoria para Levantamento de Canais
	100.000
	100.000
	0

	Eventos de Capacitação
	188.200
	16.200
	172.000

	Material Promocional do PSV 
	10.000
	10.000
	0

	TOTAIS (R$)
	2.771.840
	1.717.080
	1.054.760

	
	TOTAL
	APEX
	Contrapartida


ANEXO 2 - CADEIA PRODUTIVA DO AGRONEGÓCIO
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Cadeia Produtiva do Setor de Agronegócios  (montada a partir dos CNAES)

ANEXO 3 - TERMOS DE ADESÃO ( a serem anexados) 
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Localização das Filiais
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Goiânia
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Canais de Distribuição no Brasil
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Rio Grande do Sul





Santa Catarina





Paraná





São Paulo





Mato Grosso do Sul
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Todo o Brasil





Canais de Distribuição no Exterior
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Argentina





Paraguai





Chile





Colômbia





Venezuela





México





África do Sul





Participação das Exportações no Faturamento Atual
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1
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 Sem exportação estruturada 





 Até  10%





Entre 30 e 50%





�








� Fontes: Ministério da Agricultura, MDIC


� “FARM COMPUTER USAGE IN SÃO PAULO STATE, BRAZIL”, Revista Brasileira de Agroinformática, v.4, n.2, p.81-89, 2002, Vera Lúcia Ferraz dos Santos Francisco e Francisco Alberto Pino


� Há de se considerar, porém, que esta informação não se refere a uso para finalidades de agronegócio. Simplesmente são os acessos fora das grandes capitais. Este acesso rural, inclusive, dá-se principalmente em Cyber Cafés (53.9%). Os números acima têm apenas a finalidade de mostrar o crescimento da informatização naquele país, a velocidade com que este crescimento se dá e, em especial, o quanto ainda crescerá, pois apenas menos de 20% da população chinesa está conectada à rede.
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