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TOTAL APEX SOFTEX

Feira APLF - Hong Kong - Abril 2009 151.780           71.720                      80.060                       

Feira APLF - Hong Kong - Abril 2010 151.780           71.720                      80.060                       

Feira Shoes & Leather - Guangzhou - Jun 2009 154.420           72.600                      81.820                       

Feira Shoes & Leather - Guangzhou - Jun 2010 154.420           72.600                      81.820                       

Feira FIMEC - N.Hamburgo/RS - Abr 2009 96.860             46.400                      50.460                       

Feira FIMEC - N.Hamburgo/RS - Abr 2010 92.060             46.400                      45.660                       

Projeto Comprador - N.Hamburgo/RS - Abr 2009 135.260           82.700                      52.560                       

Projeto Comprador - N.Hamburgo/RS - Abr 2010 125.260           77.700                      47.560                       

Feira Couromoda - São Paulo/RS - Jan 2010 107.460           43.400                      64.060                       

Prospecção de mercado - Argentina (2ºsemestre 2009) 40.540             16.380                      24.160                       

Prospecção de mercado - México e Colômbia (2º Semestre 2009) 65.240             30.560                      34.680                       

Prospecção de mercado - India (2º Semestre 2010) 41.960             18.380                      23.580                       

Consultoria para localização de software - mercado chinês 34.260             15.000                      19.260                       

Estruturação, integração e consolidação da solução de software para mercado internacional 140.260           17.000                      123.260                     

1.491.560       682.560                    809.000                     

46% 54%
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32ANEXO 1 -  Relação de empresas participantes do PSV com grau de prontidão a exportar




Introdução

A competência da indústria brasileira de couro e calçados é reconhecida internacionalmente, sendo o Vale do Sinos uma referência inclusive na literatura internacional sobre clusters. Um grande número de empresas de software surgiu e se desenvolveu criando soluções diversas para a empresas dessa cadeia produtiva. Ao mesmo tempo em que isso favoreceu a “eficiência coletiva” do cluster, provocou externalidades positivas também para a indústria de software, que adquiriram conhecimento sobre o “negócio calçado”. Assim, algumas premissas orientam a estruturação deste PSV:
1) a indústria de couro e calçados é uma das mais internacionalizadas da economia brasileira;
2) o “conhecimento do negócio” provocado pelo foco e especialização nicho de mercado facilita o processo de inserção internacional das empresas de software;
3) como a maioria das empresas do PSV são de micro e pequeno porte, o que limita a capacidade de investimento na internacionalização, são necessárias ações que facilitem a complementaridade dos produtos e serviços e, se possível, a divulgação da imagem unificada e fortalecida do grupo de empresas;
4) as atividades de prospecção e promoção internacional serão realizadas em conjunto e em sinergia com as ações das demais entidades representativas do setores coureiro-calçadista e de confecções (Assintecal, Abrameq, CICB, ABIT,...);

5) serão articuladas ações de preparação para a internacionalização em conjunto com outras instituições de apoio, como SEBRAE.

O presente documento apresenta algumas informações que embasam as oportunidades identificadas para esse PSV no cenário internacional, explana a estratégia planejada, baseada no modelo do BSC, resume as principais características das empresas e produtos do PSV, e relaciona as ações de promoção previstas.
PARTE I

1. Contextualização Setorial
A globalização da indústria calçadista iniciou no final da década de 1960, quando a produção nos países desenvolvidos foi drasticamente reduzida devido à elevação de seus custos. O Brasil foi um dos países que mais se beneficiou desse processo, partindo de exportações insignificantes, na década de 1960, para 150 milhões de pares exportados no final da década de 1980
. 
Uma segunda fase da globalização, iniciou-se no final da década de 1980, quando a China começou a entrar no mercado norte-americano e, paulatinamente, retirou o Brasil do segmento de calçados baratos. Não restou alternativa para a indústria brasileira a não ser dirigir-se para outra posição de mercado, produzindo calçados com qualidade superior. A entrada da China no mercado americano coincidiu com a “descoberta do custo de estoque” por parte dos distribuidores estrangeiros e, posteriormente, também, do mercado interno
. Tal situação fez com que houvesse uma drástica redução de lotes de compra, bem como de prazos de entrega. Os pedidos passaram a ser feitos de acordo com o desempenho das vendas, exigindo uma flexibilidade até então inexistente na indústria calçadista. 
Apesar de muitas empresas calçadistas terem falido nesse período de “crise”, as que sobreviveram identificaram a necessidade de investir na atualização tecnológica, qualificação profissional e melhoria do processo produtivo para competir em uma economia globalizada. Essa melhoria da gestão proporcionou incrementos significativos nos índices de produtividade. 
Muitas empresas de “software” nasceram e se desenvolveram nesse período, ao criar e implementar soluções informatizadas que atendessem as necessidades da cadeia produtiva. A Tecnologia da Informação (TI) constitui um elo auxiliar dessa cadeia produtiva (Figura 1). Esse elo é responsável pelo fornecimento de soluções que vão desde sistemas administrativos básicos, passando por softwares especialistas de desenho auxiliado por computador, gestão do processo produtivo, automação de máquinas e processos industriais, gestão da distribuição e logística global, integração da cadeia de suprimentos, entre outras aplicações. Essas soluções atendem praticamente todos os elos da cadeia produtiva, incorporando funcionalidades específicas dessa indústria.

Um exemplo dessas funcionalidades é o tratamento adequado das “grades” de numeração. Esse requisito, às vezes menosprezado, já gerou alguns “cases”
 de insucesso na implantação de soluções de ERP para grandes players da indústria calçadista. Outras características, inerentes à “Indústria da Moda” dizem respeito à gestão de amostras, grande variedade de produtos com rápido ciclo de desenvolvimento e produção, entre outros.

Figura 1 – Cadeia Produtiva Coureiro-Calçadista
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O desenvolvimento das empresas de software, que se especializaram no desenvolvimento de solução para a cadeia coureiro-calçadista, foi possibilitado pela transferência do conhecimento tácito e geração do Capital Social. Tal comportamento é identificado nos Distritos Industriais e amplamente estudado por teóricos da administração e economia
;
;
;
.
Outras empresas da cadeia produtiva, como é o caso dos fornecedores de componentes para calçados, vinculados à Assintecal, aproveitaram as competências desenvolvidas no cluster e, ainda no final da década passada, iniciaram seu processo de internacionalização, através do programa “by Brasil”, apoiado pela APEX
1.1. Mercado Internacional de calçados
A produção calçadista mundial alcança um patamar de 14,5 milhões de pares/ano, sendo cerca de 60% produzido na China. A India, segundo maior produtor mundial (com 909 milhões de pares/ano) produz praticamente para o mercado doméstico, com baixos níveis de qualidade e produtividade. Apesar da “crise” enfrentada nos últimos anos, o  Brasil ainda é o terceiro maior produtor de calçados do mundo (762 milhões de pares), perdendo espaço, ano a ano, para China, India e os novos entrantes, com Indonésia e Vietnan (Tabela 1). 
Tabela 1. Principais Produtores, Exportadores e Consumidores mundiais de calçados 

2005 (Pares)

	PRODUTORES

PRODUCERS
	EXPORTADORES

EXPORTERS
	CONSUMIDORES

CONSUMERS

	PAÍS

COUNTRY
	EM MILHÕES

IN MILLION
	PAÍS

COUNTRY
	EM MILHÕES

IN MILLION
	PAÍS

COUNTRY
	EM MILHÕES

IN MILLION

	China/ China
	9.000,0
	China/ China
	6.914,0
	EUA/ USA
	2.241,9

	India/ India
	909,0
	Hong Kong/Hong Kong
	741,0
	China/ China
	2.096,5

	Brasil/ Brazil
	762,0
	Vietna/ Vietnam
	472,7
	India/ Índia
	852,4

	Indonesia/ Indonésia
	580,0
	Italia/ Italy
	249,0
	Japao/ Japan
	650,3

	Vietna/ Vietnam
	525,0
	Brasil/ Brazil
	217,0
	Brasil/ Brazil
	555,0


Fonte: Abicalçados

Apresenta-se aí uma grande oportunidade a ser explorada pelas empresas brasileiras desenvolvedoras de software, visto que esses países não possuem a tecnologia e o conhecimento sobre a fabricação de calçados que o Brasil possui. 

Já existem vários casos de empresas brasileiras que fornecem suas soluções de software para fábricas de calçados instaladas em países como México, Argentina e China. No entanto, são iniciativas pontuais, alcançadas graças ao esforço individual dos empresários. Espera-se que, com as atividades de promoção planejadas por esse projeto, o desempenho exportador das  empresas participantes deste PSV aumente consideravelmente.
1.2. Mercado Internacional de couros
O couro, por ser normalmente considerado um “sub-produto” da pecuária, tem sua produção dependente dos abates. Assim, a análise dos rebanhos e taxas de abate é importante para mensurarmos o tamanho do mercado coureiro internacional.

Além do Brasil, os rebanhos bovinos estão concentrados em outros 3 países (Índia, China e Estados Unidos), que juntos representam 72% do rebanho e 60% dos abates mundiais (Tabela 2).
Tabela 2 - MAIORES PRODUTORES DE COURO BOVINO (milhões)
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Abates

India

330,3

        

 

32%

21,5

         

 

9%

Brasil

171,3

        

 

17%

47,0

         

 

19%

China

138,7

        

 

14%

49,9

         

 

20%

EUA

94,7

          

 

9%

33,7

         

 

13%

Resto do mundo

291,0

        

 

28%

99,5

         

 

40%

Total

1.026,0

     

 

100%

251,5

       

 

100%

Fonte: USDA - Depto. De Agricultura dos Estados Unidos

Obs: inclui gado bubalino


Devido a restrições ambientais e aumento dos custos de produção, a tendência verificada no mercado mundial é a da redução da fabricação de couros nos países desenvolvidos fazendo com que haja uma migração da produção, principalmente das primeiras fases do processo produtivo, para países sub-desenvolvidos e em desenvolvimento
. Assim, da mesma forma que ocorre no setor calçadista, a China e Índia são os grandes mercados da indústria do couro
.

A indústria de curtumes, pela natureza de sua atividade, tradicionalmente se caracterizava por um processo de produção quase artesanal, com pouco ou nenhum controle e praticamente sem preocupações com gestão. No entanto, a mudança do cenário competitivo, o processo de concentração industrial por que passa o setor, o fornecimento para novos segmentos de mercado, entre outros fatores, tem feito com que as empresas do setor invistam mais em tecnologia e gestão. 
Tanto no Brasil, quando em outros países produtores de couro, é crescente a demanda por softwares integrados. Algumas grandes empresas têm optado por ERPs de grandes players, como SAP e Oracle, porém essas soluções não atendem o “chão-de-fábrica”. Tanto isso é verdade que, recentemente, uma empresa brasileira (SystemHaus) venceu uma concorrência internacional para fornecimento de seu sistema de gestão industrial para um dos maiores grupos coureiro-calçadistas da Europa
.
Outra característica crescente na indústria de curtumes é a necessidade de automatizar o processo produtivo. Tanto pelo aumento das exigências de normas técnicas dos novos setores clientes, como o setor automotivo, quanto pelas crescentes exigências ambientais, muitos curtumes estão investindo na automação de seus sistemas produtivos. No PSV de couro, calçados e confecçõeso, além da Systemhaus, que têm seu sistema integrado, e uma forte parceria com um dos principais fornecedores de sistemas de automação do setor coureiro mundial (Huni A/G), outras duas empresas participantes do PSV (Astech e Teccos) também têm soluções de software para o “chão-de-fábrica” de curtumes. Essas soluções deverão ser trabalhadas em conjunto para clientes do mercado internacional.

Mesmo que a indústria do couro seja uma “indústria à parte”, justifica-se uma ação integrada com as empresas de software para indústria calçadista, pois muitos grupos empresariais internacionais possuem plantas de couro e calçados. Além disso, as principais feiras internacionais dos setores de couro e calçados são as mesmas, o que facilita o processo de promoção internacional. É o caso das feiras de Hong-Kong, Guanghzou (China), ANPIC (Léon/México), Bologna (Itália) entre outras.

1.3. Mercado Internacional de confecções
A cadeia produtiva têxtil (fiação, tecelagem, malharia, acabamento/ beneficiamento e confecção), passou por muitas transformações na década de 90, destacando-se especialmente aquelas relacionadas não apenas com as mudanças tecnológicas que permitiram expressivos incrementos de produtividade, mas também com a crescente importância do comércio intrablocos, cabendo destacar: a) o Nafta; b) a União Européia e as regiões do Norte da África e Sul da Ásia, como Índia e Paquistão; c) o Sudeste da Ásia e o Extremo Oriente; e d) o Mercosul e a América Latina.
O poder competitivo de alguns países periféricos (como Coréia do Sul, Taiwan, Hong Kong, Indonésia, Tailândia, Índia e Paquistão) forçou norte-americanos e europeus – tradicionais produtores têxteis – a algumas mudanças fundamentais. Essas mudanças apontaram para um novo padrão de concorrência, baseado não apenas em preços, mas também em qualidade, flexibilidade e diferenciação de produtos, além da própria organização do comércio intrablocos, procurando reunir os avanços tecnológicos alcançados na indústria têxtil à mão-de-obra barata de alguns países periféricos, que passaram a atuar crescentemente na confecção – segmento que, apesar de todos os avanços tecnológicos, ainda permanece intensivo em mão-de-obra
.
As indústrias têxteis norte-americana e européia passaram a investir pesadamente em novas tecnologias de concepção, processo, vendas e produto, tornando-se cada vez mais capital-intensivas. Desistindo de concorrer nas faixas dominadas pelos artigos de pequeno valor agregado provenientes da Ásia, elas procuraram se especializar em nichos mais lucrativos e de qualidade diferenciada, abertos pelas novas fibras químicas e pelos novos processos produtivos. Buscando maximizar a sua proximidade com os maiores mercados consumidores, elas apostaram em técnicas voltadas para a diminuição do tempo de concepção, produção e comercialização dos artigos têxteis, de modo a permitir que a produção fosse “puxada” pelas demandas voláteis da moda que passaram a predominar no setor
. 

Tanto na Europa como nos Estados Unidos é crescente a participação das chain stores (cadeia de lojas com marca própria, como, por exemplo, a espanhola Zara e a norte-americana GAP) e dos hipermercados na comercialização dos confeccionados, enquanto se presencia a estagnação das pequenas lojas multimarcas (butiques) e das lojas de departamento. A China é o maior produtor e exportador de confecções do mundo, com aproximadamente 18% do mercado.

A indústria de confecções é constituída por um grande número de empresas, sendo uma característica internacional do setor, fruto da sua grande atratividade. A atração é explicada pelas reduzidas barreiras tecnológicas existentes à entrada de novas firmas no mercado, já que o equipamento básico utilizado é a máquina de costura, e a técnica é amplamente divulgada. Também por isso, os investimentos exigidos ao ingresso de uma nova unidade na indústria não são proibitivos, evidentemente em se tratando de empresas de menor porte. 

Sabe-se que as mudanças de comportamento do mercado consumidor tendem a pressionar e a exigir uma dinamicidade maior das empresas, tanto no setor coureiro-calçadista quanto no setor de confecções, como em outros. O avanço da tecnologia da informação tornou todos os mercados e conseqüentemente todas as empresas, concorrentes globais, pois os consumidores estão cada vez mais exigentes. Cabe então, às empresas, detectarem as necessidades e trabalharem para atendê-las e, assim, saciarem os desejos dos diferentes públicos de consumidores.
A competitividade do cenário atual do setor têxtil pode ser caracterizada pela capacidade das empresas em produzir e entregar artigos diferenciados e cada vez mais complexos, em um menor tempo possível. Não só o tempo é uma variável importante, mas também os custos e a integração entre todos os setores da cadeia produtiva. Para gerenciar toda essa complexidade é necessário que as empresas possuam sistemas de informação que possam gerenciar de forma efetiva o cenário interno e externo à organização.

Sabe-se, no entanto, que a indústria têxtil é caracterizada pela sua heterogeneidade tecnológica e gerencial. Convivem, em um mesmo segmento de mercado
:

· Empresas modernas, com padrão tecnológico e estratégias de competição internacional;

· Empresas parcialmente modernizadas, com equipamentos atualizados em etapas estratégicas;
· Um grande número de empresas que têm padrões tecnológicos e gerenciais ultrapassados.

Os desafios atuais de competitividade obrigam a utilização de ferramentas de gestão mais poderosas do que as tradicionais, que integrem na totalidade a concepção do produto, a sua distribuição, instalação e manutenção. Quer dizer, uma filosofia de gestão das organizações na qual as funções de design, produção e gestão da produção estão mutuamente racionalizadas e completamente coordenadas pelo recurso de vários níveis das tecnologias computadorizadas de informação e/ou comunicação
.
Sendo assim, esse é um nicho de mercado propício para a inserção das empresas provedoras de soluções de software. É importante salientar ainda, que algumas das soluções desenvolvidas para a indústria de calçados poderão servir também para as empresas do setor de confecções, levando-se em consideração a similaridade dos setores e as competências das empresas de TI. 
1.4. Mercado Nacional de soluções de TI para este PSV
Nos últimos anos, com o acirramento da competição internacional nos setores de couro, calçados e confecções, provocado principalmente pela valorização cambial e pelo crescimento da participação da China no mercado global, a grande maioria das empresas brasileiras desses setores reduziu seus investimentos ou encerrou suas atividades. Assim, as empresas de TI, fornecedoras desses mercados, precisaram buscar alternativas.
Algumas das empresas têm tentado desenvolver novos produtos ou adaptar os produtos existentes para outros segmentos de mercado. Apesar de alguns casos de sucesso, na maioria das vezes, esses investimentos tem sido infrutíferos, dado a falta de conhecimento das especificidades dos novos mercados-alvo e/ou, pela reduzida capacidade de investimentos.

Outras empresas têm tentado expandir sua atuação para outros mercados geográficos, mantendo, porém, o foco e especialização segmento de atuação, preservando sua principal vantagem competitiva, o conhecimento do negócio. Assim, algumas empresas partiram para tentar conquistar espaço em outros estados brasileiros e mesmo buscando uma inserção internacional. Essa alternativa parece ser muito mais viável para a grande maioria das empresas, apesar do investimento necessário para eventuais adaptações e localizações nos produtos. 
Um dos principais argumentos facilitadores para a inserção internacional das empresas fornecedoras de soluções de software para a cadeia coureiro-calçadista é o próprio reconhecimento do Brasil como um importante player neste setor. Mesmo com as dificuldades enfrentadas nos últimos anos, a indústria brasileira de couro e calçados ainda é uma das maiores do mundo. Ao mesmo tempo, os técnicos brasileiros vem sendo “exportados” já há alguns anos para fabricantes de países como México, Argentina, China e India. Esse, aliás, é um aspecto favorável que deverá ser aproveitado por esse PSV em sua estratégia de internacionalização
.

Um aspecto relevante que deverá ser observado na estratégia de internacionalização deste PSV é o fornecimento de uma solução completa para a cadeia produtiva. Com as empresas que já aderiram ao PSV, existem produtos e serviços de software que atendem praticamente todos os elos da cadeia produtiva, conforme pode ser observado na figura 2. O único elo sem oferta de soluções  é o de design, que incorpora empresas especializadas na prestação de serviços de estilismo e modelagem para a cadeia produtiva. Os principais softwares utilizados por esse elo são os sistemas de CAD (computer aided design), normalmente fornecido por players internacionais. Cabe avaliar, oportunamente, a disponibilidade de algum fornecedor nacional apto a internacionalizar suas soluções.
Figura 2 – Portfólio de Soluções para as cadeias de couro, calçados e confecções
[image: image4.wmf]Curtumes

Indústria de 

Componentes

Indústria 

Calçadista

Companhias de 

Exportação

Distribuição e 

Varejo

Ferramentaria 

Logística

Design

Accera 

SCM

SCM

SCM

Actix

P&D

P&D

P&D

Afirmação

PDV

PDV

Astech

Colorometria

AT&M

Sist. Adm.

ERP

ERP

Brivia

ERP

Criativa Tec

e-commerce

e-commerce

Cigam

Sist. Adm.

ERP

ERP

ERP

ERP

ERP

ERP

ERP

Decisão

ERP

Dominio

Sist. Adm.

e-Organiza

ERP

e-Sales

Mobile Works

Parceria

Pitrez

PRD

P&D

P&D

Produtec

ERP

Quantiza

ERP

ERP

Systemhaus

ERP

TECCOS

ERP 

ERP

ERP

ERP

ERP

Empresas do 

PSV

ELOS DA CADEIA AUXILIAR

ELOS DA CADEIA COUREIRO-CALÇADISTA

EDI e sistemas de apoio para integração da cadeia produtiva

Fábrica de software para integrações e customizações 

Fábrica de software para integrações e customizações 

Serviços de DBA para integrações e customizações 

INDUSTRIA DE 

CONFECÇÕES


Fonte: Elaborado por Baseline Consultoria e Sistemas Ltda (2008)
Espera-se que os potenciais clientes do mercado internacional percebam, nessa “solução completa”, uma alternativa de fornecimento “robusta”. Ou seja, embora a maioria das empresas participantes do PSV seja de pequeno porte, pretende-se apresentar o PSV, nos mercados-alvo, como uma única empresa (ou consórcio) com capacidade de fornecimento de uma solução integrada para a gestão das mais variadas necessidades da cadeia produtiva. A questão de quem, de fato, irá desenvolver ou fornecer o produto ou serviço será acertado internamente entre as empresas e a consultoria responsável. Com isso, espera-se transmitir segurança e confiabilidade aos potenciais contratantes das soluções.
O principal gargalo para esse processo de internacionalização, identificado até o momento, está vinculado às dificuldades inerentes à distância (física e psíquica) do principal mercado-alvo: a China. Pela sua representatividade no cenário global, e pelas oportunidades que lá se apresentam, não poderia ser outro o principal mercado a ser prospectado inicialmente por esse PSV. Por outro lado, não bastassem as barreiras culturais e linguísticas, a inserção no mercado chinês implica em elevados investimentos relacionados às questões de deslocamento. Para minimizar essas barreiras, pretende-se utilizar da rede de relacionamentos (brasileiros lá localizados) e, possivelmente, a abertura de um escritório local (a ser avaliado oportunamente). Também pretende-se aproveitar o know-how e experiências já adquiridas pelas outras entidades que já estão promovendo a inserção brasileira naquele mercado (Assintecal, CICB, etc...).
2. Atividades desenvolvidas 2007/2008

Dado que o presente PSV está sendo estruturado a partir do outubro de 2008, não foram realizadas atividades de promoção no biênio 2007/2008.

3. Metodologia 
Na seqüência, são apresentadas as atividades já realizadas para a estruturação deste PSV, bem como as que estão planejadas para a continuidade dos trabalhos:
a – Prospecção inicial: para submissão ao Edital aberto pela SOFTEX, foram prospectadas empresas com potencial de participação neste PSV. No total, 14 empresas demonstraram interesse e firmaram termo de compromisso de compromisso em participar das ações de estruturação do PSV. Também foi feita uma articulação com as entidades representativas do setor, buscando seu apoio ao projeto.

b – Visita/diagnóstico nas empresas: além das empresas que aderiram inicialmente, outras empresas estão sendo contatadas e visitadas. Foi aplicado um questionário inicial que está sendo complementado por entrevistas presenciais. O objetivo é o de identificar as principais competências e características das empresas e seus produtos. Esse diagnóstico está servido de base para o planejamento estratégico do PSV;
c – Estudo de mercado: foram obtidos, com o apoio da Assintecal, estudos de mercado específicos para o setor coureiro-calçadista. Foram avaliados, inicialmente, os mercados da Argentina, Bolívia, China, Colômbia, Índia, México e Peru. Com base nesses estudos, validados em reuniões com os empresários, identificou-se um grande potencial de prospecção de clientes nos mercado da China, índia e México. Contudo, o grupo optou em focar, inicialmente, em um único mercado-alvo: China, direcionando para esse mercado seus esforços e recursos.
d – Planejamento Estratégico: o planejamento estratégico do PSV está sendo elaborado com a participação dos empresários do grupo. Os levantamentos de dados e análises já realizados serviram de base para a elaboração da estratégia básica de atuação e do plano de ação apresentado neste documento. Posteriormente, será elaborado um documento a ser compartilhado com os empresários do grupo. 
e – Apoio à formação de alianças: uma das premissas dessa consultoria é que o sucesso da internacionalização deste PSV será facilitado por alianças estratégicas desenvolvidas entre as empresas participantes. Ou seja, se está ciente que a maioria das empresas de software é muito pequena para sustentar um adequado processo de internacionalização. Assim, pretende-se ainda desenvolver uma série de atividades que facilitem o desenvolvimento de alianças entre as empresas participantes do PSV (algumas ações já estão em andamento e serão complementadas por outras ao longo do trabalho de internacionalização das empresas);

f- Elaboração de  relatórios: para concluir o trabalho de estruturação do PSV serão ainda elaborados os seguintes relatórios: 1) relatório de diagnóstico consolidado das empresas participantes; 2) relatório do Planejamento Estratégico; 3) apresentação com resumo das competências das empresas do PSV e 4) relatório final do projeto de estruturação do PSV;
g- Apoio à promoção internacional: finalizado o projeto de estruturação do PSV, espera-se dar continuidade às ações previstas e apresentadas no plano de ação aqui proposto, apoiado as empresas no seu processo de promoção internacional;

h- Apoio à integração da solução: em paralelo às ações de promoção internacional, pretende-se apoiar a estruturação da integração dos produtos e definição da solução conjunta. Para tanto, serão realizadas reuniões de trabalho com as empresas participantes e articulado o desenvolvimento das integrações necessárias. Está se buscando o apoio do SEBRAE-RS para fomentar, parcialmente, essa ação.

4. Empresas participantes do PSV

O portfólio de produtos e serviços das empresas participantes do PSV de Couro, Calçados e Confecções é bastante diversificado e abrangente. Essa vertical tem como uma das principais características a complementaridade dos produtos e serviços, visando o fornecimento de uma solução completa para toda a cadeia produtiva.  
A seguir é apresentada uma breve descrição das empresas e das soluções destinadas à internacionalização.
ACCERA: está localizada em Canoas/RS e atua no desenvolvimento e  aplicação de soluções para o gerenciamento da cadeia de suprimentos e demanda. A empresa é especializada em softwares de SCM (Supply Chain Management) com uma atuação importante na cadeia calçadista. Atende grandes clientes como Azaléia, Grendene e Paquetá. Acredita-se possuir grande potencial na integração de cadeias globais. Tem como principais produtos a internacionalizar:
· ACCERA S&OP (Sales and Operations Planning): Ferramenta para suporte o processo de S&OP - Planejamento de Vendas e Operações. O S&OP busca “quebrar as paredes” entre os departamentos, potencializar a atividade de previsão de vendas e fazer com que todos dividam a responsabilidade de planejar o futuro da organização. O objetivo é construir um plano único e consensado para gerenciar o negócio, balanceando a demanda com a capacidade de atendimento. Trabalha com o conceito de Planejamento Colaborativo de Demanda
· ACCERA VMI (Vendor Managed Inventory) - Estoque Gerenciado pelo Fornecedor: Ferramenta para suportar o processo de VMI, cujo objetivo é diminuir os níveis de estoques sem comprometer o nível de serviço, aproximando clientes e fornecedores (distribuidor e indústria, por exemplo). Com o VMI o fornecedor passa a ter visibilidade dos estoques do cliente e, por meio de acordos e regras definidas em conjunto, torna-se o responsável pela reposição dos níveis de estoques do cliente. 

AFIRMAÇÃO: está localizada em Passo Fundo/RS e tem uma solução destinada ao varejo e distribuidores de Calçados e Confecções:
· Comercial Legal Confecções: ferramenta para um gerenciamento seguro e de claros resultados; sistema comercial completo e objetivo; interface amigável e de rápida aprendizagem
ASTECH: localizada em São Leopoldo/RS, a empresa desenvolveu uma solução inovadora para melhoria do processo de curtimento. Grande potencial de trabalho conjunto com outras empresas do PSV. É uma solução com grande potencial no mercado internacional. 

·  ColorMap – Couro: sistema especialista para curtumes que tem como objetivo tornar o acerto de cor mais eficiente. O processamento da imagem faz leitura da predominância de cor da superfície irregular e segue o mesmo padrão do comportamento da visão humana, excluindo defeitos como marcas, riscos, rasgos, furos, etc

AT&M: está localizada em Sapiranga/RS. A empresa é uma das principais fornecedoras de sistemas de gestão para fábricas de calçados, com amplo domínio do “chão-de-fábrica”. Já possui seu produto instalado em 3 clientes no México.
· Sistema de Gestão AT&M: Sistema de Gestão para Indústria Calçadista; solução robusta desenvolvida em Oracle e integrada com Sistemas de CAD para modelagem. Atende as áreas de Suprimentos, Recursos Humanos, Finanças, Distribuição e Manufatura.
CIGAM: localizada em Novo Hamburgo/RS, a CIGAM possui 25 unidades comerciais em todo o Brasil. A empresa é o principal fornecedor de ERP do Estado do Rio Grande do Sul, e teve sua origem desenvolvendo sistemas para a indústria calçadista. O produto base é o ERP Cigam, que poderá ser complementado com funcionalidades de sistemas dos demais participantes do PSV.
· ERP Cigam: ERP completo, com vertical para Indústria Calçadista e de Componentes, bem como para a indústria de confecções. Estrutura multi-camadas, permitindo a independência entre aplicação, base de dados, sistema operacional e rede. Arquitetura baseada em componentes, garantindo consistência e interface com outros produtos.  Desenvolvido com a Ferramenta e-Developer Magic de alta produtividade e fácil aprendizado, que pode ser utilizada para desenvolvimentos complementares integrados ou customizações pelo cliente se necessário. Procedimentos de análise desenvolvimento, suporte e implementação certificados. Consultoria de negócio e tributária especializada e auditoria periódica. Alto nível de aderência com fácil parametrização no próprio aplicativo. 
CRIATIVATEC: está localizada em Passo Fundo/RS e desenvolve soluções de comércio eletrônico e web sites corporativos. Tem interesse em desenvolver soluções específicas para os clientes internacionais do PSV. 
· Web sites corporativos e CTec e-commerce: loja virtual funcional com suporte tecnológico e estrutura de apoio. Foco na facilidade de navegação e compra, através de um layout compatível com o negócio do cliente. Ambiente seguro proporcionado pela hospedagem em sistema de "cluster", que visa garantir grande estabilidade e inviolabilidade das informações.
DECISÃO: está localizada em Caxias do Sul/RS. Tem foco no mercado de confecções, onde possui vários clientes, especialmente na Serra Gaúcha. Tem interesse em internacionalizar sua solução, mas depende de estudos mais aprofundados do real potencial de mercado de suas soluções. 
· Sistema de Gestão Empresarial DEZ: ERP com estrutura baseada na gestão de cinco grandes áreas, totalmente integradas: Manufatura, Comercial, Suprimentos, Administrativa/Financeira e Gerencial. O grande diferencial está na área de manufatura,com planejamento de materiais, o plano mestre de produção, a análise de capacidade, o acompanhamento das ordens, custos, estoques e engenharia.
DOMÍNIO: está localizada em Porto Alegre/RS. Possui sistema de gestão para indústria de calçados. 
· ERP DomSGE: Sistema desenvolvido em Oracle. Possui os módulos Industrial, Administrativo/Financeiro, Informações Gerenciais, Logística, Comercial e Apoio (Controle e Service Desk). (o produto ainda será avaliado pela consultoria responsável, verificando o real potencial de internacionalização)
E-ORGANIZA: está localizada em Erechim/RS. Possui uma solução focada na gestão de empresas de confecções:
· Organiza Têxtil: ferramenta específica para o segmento, que trata desde a etapa de criação até a peça chegar ao cliente final, com foco na otimização de custos, redução de retrabalho e redução dos prazos de entrega. Incorpora o cálculo de necessidades líquidas com a utilização do sistema de fabricação JIT (just-in-time), programação de encaixe e controle e tratamento de retrabalhos;

E-SALES: tem sua matriz em Porto Alegre/RS comi filiais em Novo Hamburgo/RS, Brasília/DF, Birigui/SP e São Paulo/SP, além de representantes espalhados pelo Brasil. A empresa é especializada em soluções para integrações de cadeias produtivas, com forte atuação na cadeia calçadista. Atende as principais empresas do setor e já tem atuação internacional, integrando algumas cadeias globais. Grande possibilidade de expansão em conjunto com o restante do grupo. Alguns dos produtos com potencial de internacionalização (a serem avaliados) são:
· Soluções customizadas para integração da Cadeia de Suprimentos;
· Cobrança Eletrônica;
· Conhecimento Eletrônico (CT-e);
· E-Procurement (cotações eletrônicas);
· Varredura de títulos a pagar;
· Web EDI.
GADBRIVIA: localizada em Novo Hamburgo/RS, a empresa foi recentemente incorporada pelo Grupo GAD Design e está se reposicionando para Marketing Digital. Seus produtos na área de gestão industrial para a área calçãdista deverão ser integrados, e eventualmente incorporados, por outra empresa do PSV, num processo de consolidação em andamento.

MOBILE WORKS: está localizada no Pólo de Informática de São Leopoldo/RS. É uma pequena empresa que trabalha no conceito de “Fábrica de Software” e deve contribuir, com seus serviços, para a customização de soluções e também na integração dos produtos das diferentes empresas do PSV.
PARCERIA: localizada em Passo Fundo/RS, é líder na sua região de atuação e está em processo de certificação CMMI. A empresa deve atuar nesse PSV, principalmente, como “fábrica de software” para o PSV. Possui também um produto (sistema administrativo desenvolvido em JAVA) com potencial de ser integrado a alguns dos demais produtos do PSV.
PITREZ: localizada em Novo Hamburgo/RS,  a empresa possui ampla experiência em integrações complexas de bases de dados, com vários clientes na cadeia calçadista. Sua internacionalização dependerá de parcerias com as outras empresas do PSV.
SYSTEMHAUS: localizada em Novo Hamburgo/RS, possui representantes comerciais no México, Espanha e Suíça. Há 20 anos, a empresa é focada no desenvolvimento de sistemas para a gestão de curtumes, conseguindo conquistar posição de destaque no setor. Possui parcerias com alguns dos principais fornecedores internacionais de tecnologia para a automação de curtumes. 

· Antara: sistema de gestão tecnologicamente avançado, desenvolvido em JAVA, com foco na área industrial. Gerencia todos os processos de produção de couros, desde os estágios wet-blue até acabados. Controla o abastecimento de produtos químicos em todo o processo produtivo, interagindo com  máquinas e equipamentos. Possui integração com o ERP da SAP (em implantação na Indonésia, China, Holanda e Dinamarca). Pode ser integrado aos módulos administrativos de outros ERPs do PSV.
TECCOS: está localizada em Novo Hamburgo/RS. A empresa fornece serviços especializados para Indústrias. 
· COLET – Gestão Empresarial: Sistema de Gestão integrado com foco no PCP. Solução amigável, baseada em coletores de dados e apontamentos ao longo do processo produtivo, o que permite a integração da produção com a administração em tempo real. Sistema com grande potencial para a empresas de componentes de calçados e curtumes de pequeno porte.
Além das empresas relacionadas acima, que aderiram inicialmente ao PSV, outras empresas demonstraram interesse recentemente em participar desta iniciativa e estão sendo visitadas. Seguem alguns dados preliminares:

ACTIX:  empresa localizada em Novo Hamburgo/RS, desenvolve sistemas de gestão para a área de desenvolvimento de produtos (P&D) para várias empresas fabricantes de calçados e componentes, bem como para companhias de exportação. A empresa será visitada nos próximos dias para ser avaliado o potencial de internacionalização.
QUANTIZA: localizada em Campo Bom/RS, com unidade de desenvolvimento no Parque Tecnológico da TECNOPUC, essa empresa tem como sócio um dos principais empresários da indústria calçadista mundial. Esse empresário possui fábricas de calçado e companhias de exportação na China e em outros países. Sua empresa de software, a Quantiza, desenvolve soluções para o grupo. A empresa já foi contatada e demonstrou interesse de conhecer mais sobre o PSV.
PRD: empresa de São Leopoldo/RS, possui uma plataforma de desenvolvimento com vários produtos customizados para a indústria calçadista. Tem interesse de internacionalizar essa plataforma, fornecê-la como base para a integração dos produtos do PSV, e/ou internacionalizar alguns de seus produtos já desenvolvidos. Carece de uma análise mais detalhada.
PRODUTEC: localizada na cidade de Maringá/PR, a empresa procurou a SOFTEX ao saber da criação deste PSV. O empresário foi contatado e está fornecendo mais informações de seus produtos e serviços. A empresa desenvolve softwares para a indústria de confecções, porém o produto ainda não foi avaliado.

PARTE II

5.  Estratégia do PSV 
Conforme apresentado na PARTE 1 deste documento, acredita-se que existe um grande potencial para a internacionalização das empresas fornecedoras de soluções de software tanto para a cadeia coureiro-calçadista, quanto para a de confecções.
No entanto, pelas características das empresas integrantes do PSV até o momento, pelo conhecimento do “negócio”, tanto por parte das empresas, como da consultoria responsável, pela articulação já feita com as entidades setoriais, a estratégia planejada é a de iniciar as ações de promoção no mercado coureiro-calçadista e, simultaneamente, estudar e avaliar as melhores oportunidades de inserção no mercado de confecções. A estratégia de inserção internacional deve privilegiar os seguintes aspectos:

· Foco inicial em um mercado-alvo: China, eventualmente abrangendo outros pólos produtores do leste asiático (India, Taiwan, Vietnan, Indonésia, Coréia, etc...);

· Aproveitar a imagem positiva do setor coureiro-calçadista brasileiro no mercado internacional para facilitar a inserção das empresas de software do PSV;
· Atuação em parceria com as entidades representativas dos setores de atuação (Assintecal, Abicalçados, Abrameq, CICB,...), visando propiciar sinergia nas ações, economia de recursos e acelerar o processo de inserção do PSV aproveitando-se das experiências e caminho já aberto por essas instituições;
· Promoção internacional através da divulgação de uma “solução completa”, oferecida como uma marca única;

· Divulgação da imagem de “conhecimento do negócio”;

· Promoção de atividades preparatórias à inserção internacional desenvolvidas com o apoio de outras instituições, como o SEBRAE;

· Aproveitar-se da rede de relacionamentos no exterior, formada especialmente por técnicos e empresários brasileiros atuantes no mercado coureiro-calçadista internacional;

1.5. Visão de Futuro

O PSV, através da marca coletiva a ser desenvolvida, deve ser reconhecido, nos mercado de atuação, como um dos principais provedores internacionais de soluções de TI para a gestão de empresas das cadeias produtivas de Couro, Calçados e Confecções.
1.6. Missão

Fornecer uma solução integrada de produtos e serviços de tecnologia da informação para a gestão de empresas das cadeias produtiva de couro, calçados e confecções.

1.7. Diretrizes estratégicas
· Atualização tecnológica;

· Complementaridade

· Solução completa

· Conhecimento do negócio
· Relacionamento

· Profissionalismo

6. Plano de Ação 

O plano de ação previsto para esse PSV é derivado do mapa estratégico, apresentado a seguir.

1.8. Mapa Estratégico

Para facilitar o compartilhamento e orientar a implementação da estratégia, foi estruturado o mapa estratégico, baseado na metodologia do BSC (Balanced Scorecard), que é apresentado na figura 3. 

Figura 3 – Mapa estratégico do PSV Couro, Calçados e Confecções

[image: image5.emf]A1 -Capacitar 

empresas  para 

atuação 

internacional

R1 –Atingir a 

meta de 

exportações

R1.1  -Exportação de US$ 2 

milhões de Jan/2009 a Dez/2010

S3 –Obter 

oportunidades reais 

de negócio para todos 

participante

S3.1  -Mais de 1 proposta 

comercial/empresa do PSV

S1 –Participar em 

feiras e eventos 

internacionais

S1.1  -Mais de 300 

Leads gerados

S2 –Divulgar na 

mídia especializada 

nacional e 

internacional

S2.1  -Mais de 

15 registros

R2 –Ser conhecido 

como um provedor 

importante

P1 –Estruturar a 

solução a ser 

apresentada ao 

mercado

P1.1 –Definição e 

apresentação da marca 

P1.2 –Elaboração de 

plano de marketing

P1.4 –Nº de integrações 

efetivadas

R2.1 –Pesquisa de 

imagem

P1.3 –Construção e 

liberação de website

P2 –

Internacionalizar 

os softwares

P2.1 –N º de produtos 

internacionalizados

A1.2 –Nº de profissionais 

aptos p/mercado internacional

A1.1 –Estudos e prospecções 

de mercado realizados

Posicionar-se, até 2010, como um dos principais provedores mundiais de soluções de TI para as 

cadeias produtivas globais de couro, calçados e confecções.

Resultado

Stakeholders

Proc. Internos

Aprendiz. e 

Desenvolvim.

A2 –Estabelecer 

contatos com rede 

de relacionamento 

no exterior

A2.1 –Parceiros de negócio  

registrados no CRM

Fonte: Elaborado por Baseline Consultoria e Sistemas Ltda (2008)

Analisando-se esse mapa, verifica-se que, para atingir a visão de futuro (no topo), foram definidos objetivos estratégicos nas perspectivas de Resultado, Stakeholders (partes interessadas), Processos Internos e Aprendizagem e Desenvolvimento. 
Inicialmente, apresentam-se os objetivos estratégicos da perspectiva de resultado:
R1 – Atingir a meta de exportações: espera-se atingir, no período de dois anos, uma receita de US$ 2 milhões provenientes da exportação de produtos e serviços das empresas participantes do PSV. O indicador de controle será o total acumulado de exportações, a ser informado trimestralmente pelas empresas participantes.
R2 – Ser conhecido como um provedor importante: espera-se que, até o final de 2010, o PSV seja pelo menos conhecido, nos mercados-alvo, como uma alternativa importante de fornecimento de soluções de TI para a cadeia coureiro-calçadista. Para avaliar o atendimento desse objetivo, será aplicada uma pesquisa de imagem, entre os contatos obtidos nas feiras e eventos no período.

Para se atingir os objetivos de resultado, foram definidos os seguintes objetivos na perspectiva das partes interessadas (stakeholders):

S1 – Participar em feiras e eventos internacionais: conforme detalhado no plano de ação, apresentado posteriormente, é prevista a participação em 4 feiras internacionais da China (Hong-Kong e Guangzhou) e 3 feiras internacionais no Brasil (Fimec e Couromoda). Nessas feiras, espera-se divulgar a imagem do PSV como provedor de uma solução completa e prospectar, pelo menos, 300 leads. O indicador de controle será o número de leads gerados, que, além de serem trabalhado pelas empresas, serão cadastrados em um banco de dados centralizado, gerenciado pelo consultor responsável, e gerenciados na sistemática de CRM (customer relationship management);

S2 – Divulgar na mídia especializada nacional e internacional: as soluções do PSV, e das empresas participantes, deverão ser constantemente divulgadas na imprensa internacional. Essa divulgação é fundamental para o atendimento, principalmente, do objetivo R2. Assim, serão divulgados releases para a imprensa, publicados artigos em periódicos do setor, bem como realizada publicidades tradicionais. O indicador de controle será o número de publicações (registros) realizados no período;
S3 – Obter oportunidades reais de negócio para todos os participantes: a intenção deste objetivo é propiciar que sejam geradas oportunidades reais de negócio para todas as empresas participantes do PSV. O indicador de controle é o número de propostas comerciais emitidas pelas empresas do PSV, que deve ser, no mínimo, de uma por empresa. Naturalmente, espera-se que, para as empresas com produtos melhor preparados para o mercado internacional, esse número de propostas seja bastante superior. Cabe destacar que a realização do Projeto Comprador, previsto para ser realizado em duas edições, está alinhado com o atendimento desse objetivo.
Na seqüência, para se atingir os objetivos estratégicos da perspectiva dos stakeholders, foram definidos os seguintes objetivos na perspectiva de processos internos:

P1 – Estruturar a solução a ser apresentada ao mercado: está sendo proposto a apresentação de uma solução única para o mercado internacional. Para isso, é necessário estruturar os produtos e serviços existentes propiciando a complementaridade e integração entre eles. Devido a complexidade desse objetivo, definiu-se 4 indicadores de controle: 1) definição e apresentação da marca; 2) elaboração de plano de marketing; 3) construção e liberação de website; 4) número de integrações efetivadas.
P2 – Internacionalizar os softwares: a adaptação para o mercado internacional,  o que compreende a adaptação ao idioma (inglês, espanhol e mandarim) e a localização para a cada mercado-alvo é de responsabilidade das empresas participantes, e será feita com o acompanhamento do consultor responsável pelo PSV. O indicador de controle desse objetivo é o número de produtos prontos para a internacionalização. 
Enfim, para dar suporte aos demais objetivos estratégicos, foram definidos os seguintes objetivos na perspectiva de aprendizagem e desenvolvimento:

A1 – Capacitar as empresas para atuação  internacional: para as empresas tornarem-se aptas a atuação no mercado internacional é necessário capacitá-las. Para isso, serão controlados dois indicadores: 1) estudos e prospecções de mercado realizados; 2) número de profissionais aptos para o mercado internacional: controlado por empresa participante.
A2 – Estabelecer contatos com rede de relacionamento no exterior: serão contatados profissionais brasileiros que já estão trabalhando no exterior. Dessa forma, será estabelecida uma rede de relacionamento que venha a colaborar para a aproximação entre as empresas do Brasil com potenciais clientes no exterior. O indicador de controle a ser utilizado é o número de parceiros de negócio registrados no CRM, que será monitorado pela consultoria responsável pelo PSV.
7. Cronograma

Tabela 3. Cronograma das ações 2009 e 2010
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Feiras:

Feira APLF - Hong Kong 

Feira Shoes & Leather - Guangzhou

Feira FIMEC - N.Hamburgo/RS

Projeto Comprador - N.Hamburgo/RS

Feira Couromoda - São Paulo/RS

Prospecção:

Prospecção de mercado - Argentina

Prospecção de mercado - México e Colômbia 

Prospecção de mercado - India

Atividades de Apoio:

Consultoria para localização de software - 

mercado chinês

Estruturação, integração e consolidação da 

solução de software

2009

2010


Fonte: Elaborado por Baseline Consultoria e Sistemas Ltda (2008)

8. Objetivos, Metas e Resultados
1.9. AÇÃO 1: Feira APLF – Hong Kong – 2009 e 2010

Empresas-alvo

Empresas integrantes do PSV Couro, Calçados e Confecções

Descrição da ação

Propiciar às empresas integrantes do PSV a participação na Feira APLF 2009 e 2010.  A feira APLF (Asia Pacific Leather Fair) acontece em Hong Kong há mais de duas décadas, sendo considerada um lugar importante para negociações do setor coureiro-calçadista no mercado asiático. Ocupa uma área de 48.529 m² e reúne expositores dos setores de peles, couro semi-acabado e acabado, couro exótico, manufaturado de couro (artesanal), material sintético, componentes e acessórios para calçados, produtos químicos e de tingimento, máquinas para calçados, curtimento e fornecedores de tecnologia em geral.

Mercado-Alvo

China e outros países do leste asiático.

Metas

4 empresas participantes em cada edição, demonstrando a solução de todo o grupo do PSV

50 leads gerados.

Resultados

Expectativa de vendas de US$ 0,5 milhão em 2009 e US$ 0,8 milhão em 2010.

10 novos empregos gerados por ano.

Conhecimento da solução de software ofertada pelo PSV no mercado coureiro-calçadista asiático, especialmente por empresas com relação com mercado brasileiro. 

Marcos Críticos

Articulação com Assintecal, Abrameq e CICB para participação conjunta na Feira; organizador contratado; divulgação realizada; empresas confirmadas, evento realizado e relatório concluído.

Relação de atividades e custos

[image: image7.wmf]Total

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

       151.780 

                 71.720 

                   80.060 

Feira APLF - Hong Kong - Abril 2009

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Estande (Aluguel espaço, montagem, infraestrutura, catering, 

recepcionista)

12m2 x US$ 450 + US$ 2000,00

          16.280 

                  16.280 

                                   -   

Tradutor/interprete (Mandarim)

1 pessoa x 10 dias x US$ 120,00

            2.640 

                    2.640 

Divulgação

Anúncios, mailing lists eletrônicas, etc: US$ 1000

            2.200 

                         -   

                             2.200 

Materiais Promocionais geral e específicos

específico  4 empresas; R$ 1000 por empresa

            4.000 

                         -   

                             4.000 

Passagens empresários

1 pessoa por empresa, 4 empresas, US$ 2000 por 

passagem aérea

          17.600 

                         -   

                           17.600 

Diárias empresários (hospedagem e alimentação)

1 pessoa por empresa, 4 empresas, US$ 300 por diária, 

10 dias

          26.400 

                         -   

                           26.400 

Diárias de gerente e consultor (hospedagem e alimentação)

2 x US$400, 10 dias

          17.600 

                  17.600 

                                   -   

Passagem gerente e consultor

US$ 2000 por passagem aérea

            8.800 

                    8.800 

                                   -   

Horas dos empresários 

4 empresários, 8 dias, 8h, R$ 100,00

          25.600 

                           25.600 

Serviços de organização/ contratação da feira

US$ 7.000

          15.400 

                  15.400 

                                   -   

Assessoria de comunicação/imprensa 

U$5.000

          11.000 

                  11.000 

                                   -   

 Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

       151.780 

                 71.720 

                   80.060 

Feira APLF - Hong Kong - Abril 2010

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Estande (Aluguel espaço, montagem, infraestrutura, catering, 

recepcionista)

12m2 x US$ 450 + US$ 2000,00

          16.280 

                  16.280 

                                   -   

Tradutor/interprete (Mandarim)

1 pessoa x 10 dias x US$ 120,00

            2.640 

                    2.640 

Divulgação

Anúncios, mailing lists eletrônicas, etc: US$ 1000

            2.200 

                         -   

                             2.200 

Materiais Promocionais geral e específicos

específico  4 empresas; R$ 1000 por empresa

            4.000 

                         -   

                             4.000 

Passagens empresários

1 pessoa por empresa, 4 empresas, US$ 2000 por 

passagem aérea

          17.600 

                         -   

                           17.600 

Diárias empresários (hospedagem e alimentação)

1 pessoa por empresa, 4 empresas, US$ 300 por diária, 

10 dias

          26.400 

                         -   

                           26.400 

Diárias de gerente e consultor (hospedagem e alimentação)

2 x US$400, 10 dias

          17.600 

                  17.600 

                                   -   

Passagem gerente e consultor

US$ 2000 por passagem aérea

            8.800 

                    8.800 

                                   -   

Horas dos empresários 

4 empresários, 8 dias, 8h, R$ 100,00

          25.600 

                           25.600 

Serviços de organização/ contratação da feira

US$ 7.000

          15.400 

                  15.400 

                                   -   

Assessoria de comunicação/imprensa 

U$5.000

          11.000 

                  11.000 

                                   -   


1.10. AÇÃO 2: Feira Shoes & Leather – Guangzhou (China) – 2009 e 2010

Empresas-alvo

Empresas integrantes do PSV Couro, Calçados e Confecções.

Descrição da ação

Propiciar às empresas integrantes do PSV a participação na Feira Shoes & Leather em 2009 e 2010. A Shoes & Leather Industry reúne, numa área de 27 mil m2, expositores provenientes de mais de 30 países de todo o mundo. A feira é realizada na cidade de Guangzhou, na província de Guangdong - local responsável por cerca de 50% da produção dos calçados da China. O evento movimenta, principalmente, os setores de matéria-prima, componentes e maquinário, e recebe expositores oriundos do Brasil, Alemanha, Coréia, Espanha, Hong Kong, Itália, México, Paquistão, Tailândia, Taiwan, Turquia, entre outros. A feira é organizada pela Associação de Calçadistas da Província de Guangdong, é realizada num prédio com infra-estrutura de primeiro mundo e, além da feira, possui vários eventos paralelos, como palestras técnicas. É uma feira fundamental para as empresas fornecedoras da cadeia coureiro-calçadista.

Mercado-Alvo

China, principalmente província de Guangdong, e outros países do leste asiático.

Metas

4 empresas participantes em cada edição, demonstrando a solução de todo o grupo do PSV

50 leads gerados.

Resultados

Expectativa de vendas de US$ 0,5 milhão em 2009 e US$ 0,8 milhão em 2010.

10 novos empregos gerados por ano.

Conhecimento da solução de software ofertada pelo PSV no mercado coureiro-calçadista asiático, especialmente por empresas com relação com mercado brasileiro. 

Marcos Críticos

Articulação com Assintecal, Abrameq e CICB para participação conjunta na Feira; organizador contratado; divulgação realizada; empresas confirmadas, evento realizado e relatório concluído.

Relação de atividades e custos

[image: image8.wmf] Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

       154.420 

                 72.600 

                   81.820 

Feira Shoes & Leather - Guangzhou - Jun 2009

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Estande (Aluguel espaço, montagem, infraestrutura, catering, 

recepcionista)

12m2 x US$ 450 + US$ 2000,00

          16.280 

                  16.280 

                                   -   

Tradutor/interprete (Mandarim)

1 pessoa x 10 dias x US$ 120,00

            2.640 

                    2.640 

Divulgação

Anúncios, mailing lists eletrônicas, etc: US$ 1000

            2.200 

                         -   

                             2.200 

Materiais Promocionais geral e específicos

específico  4 empresas; R$ 1000 por empresa

            4.000 

                         -   

                             4.000 

Passagens empresários

1 pessoa por empresa, 4 empresas, US$ 2200 por 

passagem aérea

          19.360 

                         -   

                           19.360 

Diárias empresários (hospedagem e alimentação)

1 pessoa por empresa, 4 empresas, US$ 300 por diária, 

10 dias

          26.400 

                         -   

                           26.400 

Diárias de gerente e consultor (hospedagem e alimentação)

2 x US$400, 10 dias

          17.600 

                  17.600 

                                   -   

Passagem gerente e consultor

US$ 2200 por passagem aérea

            9.680 

                    9.680 

                                   -   

Horas dos empresários 

4 empresários, 8 dias, 8h, R$ 100,00

          25.600 

                           25.600 

Serviços de organização/ contratação da feira

US$ 7.000

          15.400 

                  15.400 

                                   -   

Assessoria de comunicação/imprensa 

U$5.000

          11.000 

                  11.000 

                                   -   

 Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

       154.420 

                 72.600 

                   81.820 

Feira Shoes & Leather - Guangzhou - Jun 2010

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Estande (Aluguel espaço, montagem, infraestrutura, catering, 

recepcionista)

12m2 x US$ 450 + US$ 2000,00

          16.280 

                  16.280 

                                   -   

Tradutor/interprete (Mandarim)

1 pessoa x 10 dias x US$ 120,00

            2.640 

                    2.640 

Divulgação

Anúncios, mailing lists eletrônicas, etc: US$ 1000

            2.200 

                         -   

                             2.200 

Materiais Promocionais geral e específicos

específico  4 empresas; R$ 1000 por empresa

            4.000 

                         -   

                             4.000 

Passagens empresários

1 pessoa por empresa, 4 empresas, US$ 2200 por 

passagem aérea

          19.360 

                         -   

                           19.360 

Diárias empresários (hospedagem e alimentação)

1 pessoa por empresa, 4 empresas, US$ 300 por diária, 

10 dias

          26.400 

                         -   

                           26.400 

Diárias de gerente e consultor (hospedagem e alimentação)

2 x US$400, 10 dias

          17.600 

                  17.600 

                                   -   

Passagem gerente e consultor

US$ 2200 por passagem aérea

            9.680 

                    9.680 

                                   -   

Horas dos empresários 

4 empresários, 8 dias, 8h, R$ 100,00

          25.600 

                           25.600 

Serviços de organização/ contratação da feira

US$ 7.000

          15.400 

                  15.400 

                                   -   

Assessoria de comunicação/imprensa 

U$5.000

          11.000 

                  11.000 

                                   -   


1.11. AÇÃO 3: Feira Internacional FIMEC – Novo Hamburgo/RS – 2009 e 2010

Empresas-alvo

Empresas integrantes do PSV Couro, Calçados e Confecções.

Descrição da ação

Propiciar às empresas integrantes do PSV a participação na principal feira internacional dos fornecedores da indústria calçadista realizada na América Latina. A Fimec - Feira Internacional de Couros, Químicos, Componentes e Acessórios, Equipamentos e Máquinas para Calçados e Curtumes é um dos eventos mais importantes do setor no mundo. Realizada nos pavilhões da Fenac, em Novo Hamburgo/RS, o evento tem uma localização geográfica e estrategicamente privilegiada, sendo visitada, anualmente, por importadores e profissionais latino-americanos, assim como compradores de todos os continentes.

A Fimec tem o objetivo de apresentar os mais recentes produtos do setor coureiro-calçadista, bem como a moda e as últimas tecnologias em evidência, se configurando como um evento completo e dinâmico usando sua representatividade para atrair compradores do mercado nacional e do exterior.  Deverá ser montado um estande único, para todas as empresas do PSV, divulgando a solução de software para o mercado internacional.
Mercado-Alvo

Empresas da cadeia coureiro-calçadista de toda a América Latina, e outros países visitantes.

Metas

10 empresas participantes em um único estande, de forma integrada, demonstrando uma  solução unificada de todo o grupo do PSV.

100 leads gerados.

Resultados

Expectativa de vendas de US$ 0,3 milhão em 2009 e US$ 0,5 milhão em 2010, para países da América Latina.

10 novos empregos gerados por ano.

Conhecimento, no Brasil e América Latina, da solução de software ofertada pelo PSV para mercado coureiro-calçadista internacional.

Marcos Críticos

Organizador contratado; divulgação realizada; empresas confirmadas, evento realizado e relatório concluído.

Relação de atividades e custos

[image: image9.wmf] Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

         96.860 

                 46.400 

                   50.460 

Feira FIMEC - N.Hamburgo/RS - Abr 2009

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Estande (Aluguel espaço, montagem, infraestrutura, catering, 

recepcionista)

30m2 x R$ 450 + R$ 4000,00

          27.500 

                  17.500 

                           10.000 

Divulgação

Anúncios, mailing lists eletrônicas, etc: US$ 1000

            2.200 

                         -   

                             2.200 

Materiais Promocionais geral e específicos

específico  10 empresas; R$ 1000 por empresa

          10.000 

                         -   

                           10.000 

Diárias gerente

1 x R$300, 5 dias

            1.500 

                    1.500 

                                   -   

Passagem gerente e consultor

R$ 1000 por passagem aérea

            1.000 

                    1.000 

                                   -   

Horas dos empresários 

10 empresários, 4 dias, 6h, R$ 100,00

          24.000 

                           24.000 

Serviços de organização/ contratação da feira

US$ 7.000

          15.400 

                  15.400 

                                   -   

Assessoria de comunicação/imprensa 

U$5.000

          11.000 

                  11.000 

                                   -   

 Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

         92.060 

                 46.400 

                   45.660 

Feira FIMEC - N.Hamburgo/RS - Abr 2010

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Estande (Aluguel espaço, montagem, infraestrutura, catering, 

recepcionista)

30m2 x R$ 450 + R$ 4000,00

          27.500 

                  17.500 

                           10.000 

Divulgação

Anúncios, mailing lists eletrônicas, etc: US$ 1000

            2.200 

                         -   

                             2.200 

Materiais Promocionais geral e específicos

específico  10 empresas; R$ 1000 por empresa

          10.000 

                         -   

                           10.000 

Diárias gerente

1 x R$300, 5 dias

            1.500 

                    1.500 

                                   -   

Passagem gerente e consultor

R$ 1000 por passagem aérea

            1.000 

                    1.000 

                                   -   

Horas dos empresários 

8 empresários, 4 dias, 6h, R$ 100,00

          19.200 

                           19.200 

Serviços de organização/ contratação da feira

US$ 7.000

          15.400 

                  15.400 

                                   -   

Assessoria de comunicação/imprensa 

U$5.000

          11.000 

                  11.000 

                                   -   


1.12. AÇÃO 4: Projeto Comprador FIMEC – Novo Hamburgo/RS – 2009 e 2010

Empresas-alvo

Empresas integrantes do PSV Couro, Calçados e Confecções

Descrição da ação

Propiciar às empresas integrantes do PSV a interação direta com potenciais compradores selecionados, convidados a virem ao Brasil para conhecer as soluções das empresas participantes. O objetivo é trazer 4 compradores em cada edição do evento, identificados como empresas-chave e formadores de opinião nos mercados alvo (especialmente China), trazendo-os para conhecer as empresas do PSV e, especialmente, as aplicações em funcionamento em empresas clientes do Brasil. 

Para facilitar a mobilização e otimizar os recursos financeiros disponíveis, o evento será realizado nos dias anteriores à feira FIMEC. Assim, além de os compradores poderem conhecer a solução, terão certamente uma imagem bastante positiva do “cluster” coureiro-calçadista nacional, dada a grande representatividade da feira FIMEC. 

Esse evento deverá ser realizado em conjunto com o Projeto Comprador da Abrameq/Assintecal, que ocorre anualmente neste mesmo período. Assim, além dos compradores “trazidos” por esta ação, poderá se ter acesso a outros potenciais compradores convidados pelas entidades parceiras do evento. Cabe destacar, também, que deverá ser utilizada uma ferramenta informatizada (Projeto Comprador On-Line), desenvolvido pela Assintecal, para facilitar a seleção e gestão dos contatos realizados.

Mercado-Alvo

China e outros países do leste asiático e, eventualmente, algum comprador de países prospectados na América Latina. 

Metas

4 compradores convidados participando de cada evento.

1 negócio fechado em cada evento.

Resultados

Expectativa de vendas de US$ 0,1 milhão em 2009 e US$ 0,1 milhão em 2010.

Difusão da credibilidade da solução do PSV nos mercados-alvo.

Marcos Críticos

Articulação realizada com entidades (Assintecal/Abrameq); organizador contratado; compradores selecionados; compradores confirmados; empresas confirmadas, evento realizado e relatório concluído.
Relação de atividades e custos

[image: image10.wmf] Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

       135.260 

                 82.700 

                   52.560 

Projeto Comprador - N.Hamburgo/RS - Abr 2009

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Consultoria para organização do Evento 

R$ 25.000 para consultor especializado no segmento do 

PSV

          25.000 

                  25.000 

Materiais Promocionais geral e específicos

geral 500 folders a R$22; específico  10 empresas; R$ 

1000 por empresa

          16.000 

                         11.000 

                             5.000 

Adaptação do software para Projeto Comprador On-line

Serviços de programação

          10.000 

                           5.000 

                             5.000 

Passagens dos Convidados Internacionais

4 passagens, US$ 2000,00

          17.600 

                         17.600 

                                   -   

Diárias Convidados Internacionais

4 participantes, R$ 450,00, 6 dias

          10.800 

                         10.800 

                                   -   

Passagens gerentes

2 gerentes, R$1.600,00 por passagem aérea

            3.200 

                           1.600 

                             1.600 

Diárias gerentes (hospedagem e alimentação)

2 gerentes,R$340,00, 5 dias

            3.400 

                           1.700 

                             1.700 

Serviços de apoio ao evento (transfer, recepcionista, intérpretes)

R$ 10.000,00

          10.000 

                         10.000 

                                   -   

Aluguel de salas

valor estimado

            5.000 

                                -   

                             5.000 

Assessoria de comiunicação/imprensa

R$ 6.000

            6.000 

                         -   

                             6.000 

Horas dos empresários 

10 empresários, 3 dias, 8h, R$ 100,00

          24.000 

                         -   

                           24.000 


1.13. AÇÃO 5: Feira Couromoda – São Paulo/SP – 2010

Empresas-alvo

Empresas integrantes do PSV Couro, Calçados e Confecções.

Descrição da ação

Propiciar às empresas integrantes do PSV a participação na principal feira internacional da indústria calçadista na América Latina. Maior feira especializada na América Latina e quarta maior do mundo, a Couromoda - Feira Internacional de Calçados, Artigos Esportivos e Artefatos de Couro é o mais importante evento para negócios e lançamento de moda no mercado de calçados e artigos de couro. Seus 1,2 mil expositores respondem por 90% da produção brasileira, oferecendo a lojistas e importadores a mais completa amostragem da moda, da tecnologia e do marketing do setor de calçados e artefatos de couro, com a presença de 3 mil marcas.  Na edição de 2008, a feira recebeu 77 mil visitas profissionais entre lojistas de todo o Brasil, compradores nacionais e internacionais, de 70 diferentes países, além de empresários da cadeia couro-calçados. Este números representa 32.000 razões sociais e um crescimento de 10% em comparação com a edição de 2007.

Deverá ser montado um estande único, para todas as empresas do PSV, divulgando a solução de software para o mercado internacional. Será também articulada a participação no Congresso Brasileiro do Calçado, buscando a divulgação de palestras técnicas para os visitantes internacionais.

Mercado-Alvo

Empresas da cadeia coureiro-calçadista de toda a América Latina, e outros países visitantes.

Metas

10 empresas participantes em um único estande, de forma integrada, demonstrando uma  solução unificada de todo o grupo do PSV.

100 leads gerados.

Resultados

Expectativa de vendas de US$ 0,5 milhão em 2010, para países da América Latina.

10 novos empregos gerados por ano.

Conhecimento, no Brasil e América Latina, da solução de software ofertada pelo PSV para mercado coureiro-calçadista internacional.

Marcos Críticos

Organizador contratado; divulgação realizada; empresas confirmadas, evento realizado e relatório concluído.

Relação de atividades e custos

[image: image11.wmf] Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

       107.460 

                 43.400 

                   64.060 

Feira Couromoda - São Paulo/RS - Jan 2010

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Estande (Aluguel espaço, montagem, infraestrutura, catering, 

recepcionista)

16m2 x R$ 500 + R$ 4000,00

          12.000 

                  12.000 

                                   -   

Divulgação

Anúncios, mailing lists eletrônicas, etc: US$ 1000

            2.200 

                         -   

                             2.200 

Materiais Promocionais geral e específicos

específico  8 empresas; R$ 1000 por empresa

            8.000 

                         -   

                             8.000 

Diárias consultor e gerente

2 x R$400, 5 dias

            4.000 

                    4.000 

                                   -   

Passagem consultor

R$ 1000 por passagem aérea

            1.000 

                    1.000 

                                   -   

Passagens empresários

R$ 1000 por passagem aérea x 8

            8.000 

                             8.000 

Diárias empresários

8 x R$400, 3 dias

            9.600 

                             9.600 

Horas dos empresários 

8 empresários, 5 dias, 8h, R$ 100,00

          32.000 

                           32.000 

Serviços de organização/ contratação da feira

US$ 7.000

          15.400 

                  15.400 

                                   -   

Assessoria de comunicação/imprensa 

U$5.000

          11.000 

                  11.000 

                                   -   


1.14. AÇÃO 6: Prospecção de mercados

Empresas-alvo

Empresas integrantes do PSV Couro, Calçados e Confecções.

Descrição da ação

Dado que as empresas deste PSV resolveram focar sua atuação, em 2009 e 2010, em um único mercado (China), esta ação visa estudar e prospectar outros mercados-alvo, identificados como promissores, mas que não serão alvo de ações promocionais por enquanto. Essa prospecção será realizada pela consultoria contratada em eventos e missões comerciais realizados pela APEX ou por outras entidades que já atuam nestes mercados. Com isso pretende-se obter resultados mais significativos com um investimento consideravelmente mais baixo.

Pretende-se estudar e identificar as oportunidades para as empresas fornecedoras de soluções para a área de confecções, na América Latina (2009), e avaliar o potencial de expansão da indústria coureiro-calçadista no mercado indiano (2010). Obs: para otimizar os recursos financeiros alocados, os mercados do México e Colômbia deverão ser prospectados numa mesma viagem.

Mercado-Alvo

Empresas de confecções e cadeia coureiro-calçadista na América Latina (especialmente México, Colômbia e Argentina), e Índia.

Metas

4 mercados-alvo estudados e prospectados.

Oportunidades de negócio identificadas.

Resultados

Relatório das oportunidades de negócio para o PSV em cada um dos 4 mercados-alvo prospectados;

Identificação, seleção e preparação para inserção em pelo menos dois novos mercados até final de 2010.

Negócios gerados de pelo menos US$ 0,2 milhões, nestes novos mercados, até final de 2010.

Marcos Críticos

Participação articulada com entidade parceira; mercado potencial analisado; prospecção realizada, relatório elaborado.

Relação de atividades e custos

[image: image12.wmf] Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

         40.540 

                 16.380 

                   24.160 

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Divulgação

Anúncios, mailing lists eletrônicas, etc: US$ 1000

            2.200 

                         -   

                             2.200 

Materiais Promocionais geral e específicos

específico  5 empresas; R$ 500 por empresa

            2.500 

                         -   

                             2.500 

Diárias consultor

US$300, 7 dias

            4.620 

                    4.620 

                                   -   

Passagem consultor

US$ 800 por passagem aérea

            1.760 

                    1.760 

                                   -   

Passagens empresários

US$ 800 por passagem aérea x 2

            3.520 

                             3.520 

Diárias empresários

US$ 300 x 2 x 4 dias

            5.280 

                             5.280 

Horas dos empresários 

2 empresários, 4 dias, 8h, R$ 100,00

            6.400 

                             6.400 

Serviços de prospecção de mercado

R$ 10.000,00

          10.000 

                  10.000 

                                   -   

 Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

         65.240 

                 30.560 

                   34.680 

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Divulgação

Anúncios, mailing lists eletrônicas, etc: US$ 1000

            2.200 

                         -   

                             2.200 

Materiais Promocionais geral e específicos

específico  5 empresas; R$ 500 por empresa

            2.500 

                         -   

                             2.500 

Diárias consultor

US$300, 12 dias

            7.920 

                    7.920 

                                   -   

Passagem consultor

US$ 1500 por passagem aérea

            2.640 

                    2.640 

                                   -   

Passagens empresários

US$ 1500 por passagem aérea x 2

            5.280 

                             5.280 

Diárias empresários

US$ 300 x 2 x 7 dias

            9.240 

                             9.240 

Horas dos empresários 

2 empresários, 7 dias, 8h, R$ 100,00

          11.200 

                           11.200 

Serviços de prospecção de mercado

R$ 20.000,00

          20.000 

                  20.000 

                                   -   

 Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

         41.960 

                 18.380 

                   23.580 

Gestão do evento 

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês(seleção 

de empresas brasileiras e coordenção do evento)

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Divulgação

Anúncios, mailing lists eletrônicas, etc: US$ 1000

            2.200 

                         -   

                             2.200 

Materiais Promocionais geral e específicos

específico  5 empresas; R$ 500 por empresa

            2.500 

                         -   

                             2.500 

Diárias consultor

US$300, 7 dias

            4.620 

                    4.620 

                                   -   

Passagem consultor

US$ 2000 por passagem aérea

            1.760 

                    1.760 

                                   -   

Passagens empresário

US$ 2000 por passagem aérea x 1

            4.400 

                             4.400 

Diárias empresário

US$ 300 x 7 dias

            4.620 

                             4.620 

Horas dos empresários 

1 empresário, 7 dias, 8h, R$ 100,00

            5.600 

                             5.600 

Serviços de prospecção de mercado

R$ 12.000,00

          12.000 

                  12.000 

                                   -   

Prospecção de mercado - India (2º Semestre 2010)

Prospecção de mercado - México e Colômbia (2º Semestre 2009)

Prospecção de mercado - Argentina (2ºsemestre 2009)


1.15. AÇÃO 7: Consultoria para localização de software - China

Empresas-alvo

Empresas integrantes do PSV Couro, Calçados e Confecções.

Descrição da ação

Essa ação visa proporcionar às empresas participantes do PSV informações legais e tributárias sobre o mercado chinês, de forma a possibilitar que as adaptações a serem feitas nos produtos de software atendam a essas especificações. Deverá ser contratada uma consultoria especializada nos aspectos legais do mercado chinês, que elaborará um relatório detalhado para as empresas do PSV.

Mercado-Alvo

China

Metas

Realização de um estudo que atenda às necessidades de localização demandadas pelas empresas participantes do PSV.

Resultados

Estudo sobre aspectos legais para localização de software no mercado chinês realizado e disponível para as empresas.

Empresas do PSV com conhecimento sobre as exigências necessárias para a localização de seus produtos de software.

Marcos Críticos

Consultoria contratada; necessidades identificadas; pesquisa realizada; relatório elaborado; conhecimento internalizado pelas empresas.

Relação de atividades e custos

[image: image13.wmf] Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

         34.260 

                 15.000 

                   19.260 

Gestão e apoio à atividade de consultoria

Profissional Softex, R$ 71, 3 meses, 20 horas/mês

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Horas técnicas de empresários 

5 empresários, 20h, R$ 100,00

          10.000 

                           10.000 

Serviços técnicos de consultoria

R$ 20.000,00

          20.000 

                  15.000 

                             5.000 

Consultoria para localização de software - mercado chinês


1.16. AÇÃO 8: Estruturação, integração e consolidação da solução de software 

Empresas-alvo

Empresas integrantes do PSV Couro, Calçados e Confecções.

Descrição da ação

O objetivo desta ação é consolidar os diferentes produtos de software oferecidos pelas várias empresas participantes em uma solução unificada e integrada. Para que isso aconteça, inicialmente se trabalhará na definição, construção e divulgação de uma “marca única”, que será utilizada pelo PSV em sua comunicação externa, principalmente para o mercado internacional. Mesmo que continuem existindo vários “produtos de software”, o objetivo é que, para o cliente, a  solução seja percebida como única. Assim, as atividades que serão realizadas nessa ação serão, basicamente, de consultoria técnica e apoio a alianças estratégicas, com forte envolvimento das áreas técnicas das empresas participantes. Parte dessas atividades já está sendo desenvolvidas no processo de estruturação do PSV e as demais deverão ser complementadas com apoio de outras entidades, como o SEBRAE-RS. Espera-se o apoio financeiro da APEX para formatação da identidade e imagem internacional desse produto consolidado

Mercado-Alvo

Foco inicial: China

Metas

Estruturação e consolidação de uma solução de software que seja percebida pelo mercado internacional como um produto único e completo.

Resultados

Produtos de software com complementaridades claramente identificadas e unificadas em uma solução integrada.

Marca única definida, com conceito do material de divulgação elaborado.

Marcos Críticos

Consultoria contratada; produtos mapeados; complementaridades identificadas; marca definida; solução integrada; conceito para divulgação elaborado.

Relação de atividades e custos

[image: image14.wmf] Total 

APEX

SOFTEX

OPERAÇÕES, AÇÕES E ATIVIDADES

MEMÓRIA DE CÁLCULO

       140.260 

                 17.000 

                 123.260 

Gestão e apoio à atividade de consultoria

Profissional Softex, R$ 71, 6 meses, 20 horas/mês

            4.260 

                         -   

                             4.260 

Horas técnicas de empresários 

15 empresários, 10h/mês, 6 meses, R$ 100,00

          90.000 

                           90.000 

Serviços de consultoria de "branding" e elaboração conceitual do 

material de divulgação

Elaboração conceitual da imagem unificada

          10.000 

                    5.000 

                             5.000 

Serviços técnicos de consultoria para articulação e consolidação dos 

produtos de software

R$ 6000,00/mês x 6 meses

          36.000 

                  12.000 

                           24.000 

Estruturação, integração e consolidação da solução de software para mercado internacional


1.17. Resumo das ações 2009 e 2010
A tabela abaixo apresenta o resumo das ações propostas para esse PSV:
Tabela 4. Resumo das ações 2009 e 2010

[image: image1.wmf]
Fonte: Elaborado por Baseline Consultoria e Sistemas Ltda (2008)

ANEXO 1 -  Relação de empresas participantes do PSV com grau de prontidão a exportar
	Empresa
	Potencial
	Diferencial
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‘ SysTEMHAUS
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[image: image17]
	Empresa já internacionalizada com clientes no México, China e Europa. Parcerias internacionais. Software tecnologicamente avançado (em Java) sendo integrado ao SAP em cliente da Europa/Asia.
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[image: image19]
	A CIGAM é provavelmente o principal fornecedor de ERP do Estado do RS. Software bastante completo com vários clientes atendidos na cadeia calçadista e de confecções. Possui clientes na China.
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[image: image21]
	Um dos principais fornecedores de sistemas de gestão para fábricas de calçados, com amplo domínio do “chão-de-fábrica”. Solução robusta (em Oracle) integrada com Sistemas de CAD p/modelagem. Já possui clientes no México.
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[image: image23]
	Empresa desenvolveu solução inovadora para melhoria do processo de curtimento. Grande potencial de trabalho conjunto com outra(s) empresa(s) do PSV. Solução de grande potencial no mercado internacional.
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[image: image25]
	Empresa especializada em soluções para integrações de cadeias produtivas, com forte atuação na cadeia calçadista. Atende as principais empresas do setor e já tem atuação internacional, integrando algumas cadeias globais. Grande possibilidade de expansão em conjunto com o restante do grupo.
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[image: image27]
	Produto é resultado de um “spin-off” (sistema de gestão de uma das principais empresas calçadistas brasileira). Tecnologia atualizada (Oracle).
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[image: image29]
	Empresa especializada em softwares de SCM (Supply Chain Management) com atuação na cadeia calçadista. Atende grandes clientes como Azaléia, Grendene e Paquetá. Grande potencial na integração de cadeias globais.
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[image: image31]
	Sistema de gestão integrado com foco no PCP – solução bastante amigável com coletores de dados e apontamentos. Vários clientes na cadeia calçadista.
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[image: image33]
	Empresa líder na sua região de atuação, em processo de certificação CMMI. Deve atuar, principalmente, como “fábrica de software” para o PSV. 
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	Empresa com ampla experiência em integrações complexas de bases de dados, com vários clientes na cadeia calçadista. Sua internacionalização dependerá de parcerias com as outras empresas do PSV.
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	Solução focada para gestão de empresas de confecções. Ainda não possui atuação internacional.
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	Solução destinada ao varejo/ distribuição. Deve atender, de forma integrada, os elos finais da cadeia produtiva. Bom potencial numa solução integrada.
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	Solução focada para gestão de empresas de confecções. Forte atuação na Serra Gaúcha (necessário fazer uma análise mais detalhada).

	Domínio
Porto Alegre/RS
	
	Sistema de gestão para indústria calçadista (precisa ser avaliado).
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Tecnologia da Informag3o Ltda.




	
	Empresa com bom potencial para customização de soluções para empresas do PSV. Já desenvolve alguns projetos no setor.
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CRIATINATEC




	
	Soluções de Websites, E-commerce, Intranet/Extranet. Ainda não possui atuação internacional.

	Actix
Novo Hamburgo/RS
	
	Software para as áreas de desenvolvimento de produtos de empresas calçadistas.

	PRD

São Leopoldo/RS
	
	Plataforma de desenvolvimento para integração/customização de produtos para a cadeia calçadista

	PRODUTEC

Maringá/PR
	
	Software de Gestão da Produção, específico para o segmento de confecção/calçados.  Bom conhecimento do mercado de confecção e suas necessidades

	QUANTIZA

Campo Bom/RS
	
	Vários produtos para cadeia calçadista – a validar... 


Fonte: Elaborado por Baseline Consultoria e Sistemas Ltda (2008)

� SCHMITZ, Humphrey. Small Shoemakers and Fordist Glants: Tale of  Supercluster. IDS Discussion paper nº. 331. Brighton, Institut of Development Studies. Set. 1993.





� Idem 1.


� São bastante conhecidos e comentados no setor, como “casos de insucesso” a implementação do software SAP em grandes empresas calçadistas como Calçados Picadilly, Musa Calçados e Alpargatas; 
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� www.abicalçados.com.br


� COSTA, Achyles B.; COSTA, Beatriz M. Cooperação e Capital Social em Arranjos Produtivos Locais. Working papper. 2005





� Mesmo sendo feita a ressalva que a India tem menor número de abates devido a questões religiosas e culturais.


� A SystemHaus está em processo de implantação de seu Sistema Antara, integrando ao SAP, num projeto da empresa dinamarquesa ECCO. A Systemhaus é uma das empresas participantes desse PSV.


� GORINI, Ana Paula Fontenelle. Panorama do setor têxtil no Brasil e no mundo: reestruturação e perspectivas. BNDES Setorial, Rio de Janeiro, n. 12, p. 17-50, set. 2000





� idem 11.





� Miguel Melo. Universidade Federal da Paraíba-UFPB. � HYPERLINK "http://www.periodicos.ufsc.br/index.php/producaoonline/article/view/4851/4188" ��http://www.periodicos.ufsc.br/index.php/producaoonline/article/view/4851/4188�. Acessado em 24-Jul-2008


� Mahomed H. Ussman, Universidade da Beira Interior Covilhã, Portugal. � HYPERLINK "http://www.abqct.com.br/revistas/pdf/QT_72.pdf#page=5" ��http://www.abqct.com.br/revistas/pdf/QT_72.pdf#page=5�. Acessado em 24-Jul-2008 


� Pretende-se utilizar essa rede de relacionamentos no exterior para dar credibilidade e facilitar a inserção das empresas brasileiras nos mercados-alvo.





