Relatório Final

Portifólios de Soluções Verticais para o setor de Educação

PSV EDUCAÇÃO

Consultor : Flavio Grynszpan

1- Descrição da Vertical
A Vertical Educação, PSV-Educação, é um projeto da Softex, que visa a exportação de software e serviços para o setor educacional, setor que inclui as Universidades, Escolas Públicas e Privadas, Institutos de Pesquisa, área educacional das Empresas, professores, pesquisadores, alunos e  funcionários das organizações educacionais.

A Vertical Educação é formada por empresas brasileiras que atuam nos setores acima descritos, tanto na oferta de produtos e pacotes educacionais, como na preparação, gestão e oferta de cursos à distancia, na oferta de ferramentas para preparação de aulas à distancia e nos diversos níveis de gestão das atividades educacionais e das entidades educacionais, inclusive na gestão de alunos,professores e funcionários das organizações, na gestão da operação das organizações, na gestão da performance dos alunos. Inclui também a integração das atividades educacionais com outras ferramentas de gestão como ERP, CRM e BI.

2- Empresas da Vertical

2.1 – Identificação dos participantes

Iniciamos os trabalhos da Vertical Educação com as empresas cadastradas no site da Softex. Em seguida convidamos outras empresas que já estavam no PSI e também empresas conhecidas dos outros membros do grupo e da Softex. As seguintes empresas foram convidadas:

Cadastradas no site : Cadsoft Informática, Ilog Tecnologia, Prodigy 3D, Setti Sistemas, Astrein, Network Informática, Adetec,  MSD Software, Iativa Tecnologia, Offsgore Fabrica de Projetos.

Pertencentes ao PSI : Positivo Informática, EduWeb, Malisoft Consultoria, Open School, ABCosting, SCA Sistemas

Outras sugestões dos participantes e Softex : Jap Info, Exco, Impacta, Mentor, Advanced Solutions, Bankware, BRQ, DCon-it, Edacom, Lopso, Ensini Net, Foster, Instituto MVC, Integração, JDMLS, KA Solution, Menes, Micropower, Politec, Power-e, Quickmind, Resolve info, SDC, Serinformática, Web Training, Stefanini, Web Aula, Isso, Gesplan, ARBT, Arteinfo, Gestum, Web SA, Datasul HCM.

Todas estas empresas foram contatadas por e-mail para se juntarem ao PSV Educação.

Das empresas cadastradas, desistiram a Iativa, Perlink e Offsgore. A Adetec é uma associação de empresas de Londrina que está apenas acompanhando o andamento dos trabalhos. Das empresas do PSI, somente a Positivo e SCA Sistemas responderam positivamente. Das outras sugestões, decidiram participar da Vertical as seguintes empresas: Isso, Gesplan, ARBT, Arte Informática, Web AS, Quickmind e Gestum.

Tendo em vista o curto espaço de tempo desta primeira fase da consultoria, decidimos nos concentrar nas empresas que mostraram o interesse imediato, deixando as restantes para um novo contato após aprovado o projeto PSV Educação e definido o seu orçamento para 2006.

2.2 – Empresas que formam o PSV Educação nesta primeira fase

Para efeito de aprovação do PSV e do seu projeto 2006, são as seguintes as empresas comprometidas:

Cadsoft Informática

Ilog Tecnologia

Prodigy 3D

Setti Sistemas

Astrein Engenharia Manutenção

Network Informatica

Positivo Informatica

SCA Sistemas de Engenharia e Informática/Educandus

Isso Enterprise Information

Gesplan 

ARBT Informatica

Arte Informatica

Gestum Conhecimento Competitivo

Web SA

Quickmind

MSD Software

2.3 – A divisão por sub grupos

Após a primeira reunião, verificamos que os produtos e serviços educacionais oferecidos pelas empresas do PSV Educação tinham características que nos exigiria tratamentos diferenciados para a escolha dos mercados alvo e das estratégias de acesso ao mercado. Decidimos, então, organizar as empresas em três sub grupos, que teriam analises independentes e, ao final, procuraríamos uma consolidação, se possível.

As empresas em cada sub grupo são as seguintes :

Sub grupo Produto/Pacote: Positivo, Prodigy 3D, Educandus

Sub grupo Gestão : Astrein, Iso, Gesplan, ARBT, Arte Info, Setti, Cadsoft, Network

Sub grupo e-Learning : Ilog, Gestum, Web AS, Quickmind, MSD Software

3- As Empresas, seus Produtos e Serviços.

Sub grupo: Produto/Pacote

a. Nome da empresa: Positivo Informática
Endereço: Rua Sem. Accioly Filho 1021,

Curitiba, 81310-000

Tel: 041-33167740

url: www.positivoinformatica.com.br
       www.eblocks.net
Contato: Juliano Fornasaro, gerente de exportação

Tel: 41- 33167815

e-mail: jfornasaro@positivo.com.br
Produto para exportação: E-Blocks

Descrição: software para ensino de inglês, para crianças de 5 a 10 anos. A solução completa reúne painel educacional, blocos, software, CD de musica, flash cards, livro do aluno e do professor

Outras observações: conquistou o World Summit Award, premio internacional de tecnologia em 2005.

b. Nome da empresa: Prodigy 3D Ltda
Endereço: rua Xapana, 20

 São Paulo,04648-150

Tel : 11- 30398387

url: www.p3d.com.br
Contato : Mervyn Lowe, diretor administrativo

Tel : 11-30398387/83399567

e-mail: lowe@p3d.com.br
Produto para exportação: softwares educacionais em realidade virtual, nas matérias de Biologia e Geografia. Vão lançar produtos para Matemática e Física no segundo semestre de 2006

Observações: iniciou a comercialização a 13 meses e já tem 51 clientes no Brasil e 3 clientes na Espanha. Tem parceria com a empresa Espanha Group Vision

Procura parcerias com os distribuidores de lousas eletrônicas, como as da Smartboard. 

c. Nome da empresa : SCA Sistemas de Engenharia e Informática / Educandus
Endereço: Av. 17 de Agosto, 1936,

Recife, 52061-540

Tel: 81-34415244

url: www.educandus.com.br
Contato : Válber Cavalcante

Tel: 11- 50515551/ 81-34415244/11-82826985

e-mail: valber@educandus.com.br
Produto para exportação:softwares educacionais de todas as áreas de conhecimento, tanto em CD-ROM quanto WEB. Vai focalizar, no inicio, em um produto Física- Cinemática.

Observações: sugere conhecer melhor nossos parceiros e concorrentes para avaliarmos bem o mercado para os nossos produtos.Depois preparar adequadamente o material de divulgação , antes de ir a feiras internacionais.

Sub grupo: Gestão
d. Nome da empresa: Setti Sistemas Ltda
Endereço: Rua Capinzal 241 sala 211,

Joinville, 89204-120

Tel: 47- 30282445

url: www.setti.com.br
Contato: Egidio Luis Setti, diretor técnico

Tel: 47- 30282445/88149813

e-mail : egidio@setti.com.br
Produtos para exportação: 

ERP Educacional : administração, contas a pagar e receber, caixa/bancos, controle de cursos e turms, controle de secretaria, pagamento de professores, controle de patrimônio, gerenciamento de contratos, controle de serviços, planejamento educacional, controle de estoque educacional, planilha de custos, compras.

CRM Educacional: Tele atendimento, televendas de cursos, notificações, cobrança, controle de eventos, mailing.

Portal Educacional: Acesso publico, central do aluno, central do professor, central da empresa parceira

Controle de Acesso : Acesso de alunos,acesso de funcionários, acesso de visitantes

Observações: os produtos são portáveis, não estão amarrados a nenhum sistema operacional e plataforma de banco de dados.Eles oferecem aderência e flexibilidade para serem implantados a qualquer modelo de ensino em qualquer país.No Brasil, são clientes o Senac( SC, PE, SE, Brasília), Associação Brasileira de Odontologia, o INPG e o CNEC(SC).

e. Nome da empresa : Iso Enterprise Informática Ltda
Endereço: Rua Santa Catarina 65, conjunto 1001ª

Curitiba, 81310-000

Tel: 41-33429610

url: www.isoenterprise.com
Contato: Reginaldo José Schollemberg, diretor

Tel: 41-33429610/91156050

e-mail: reginaldo@isoenterprise.com
Produtos para exportação: Software ISO Gesac – Gestão de Atendimento a Clientes

Descrição: software de CRM com os seguintes módulos: database marketing, SAC, workflow,pesquisa, telemarketing, vendas, seleçãoe prospecção, gerador de gráficos e relatórios, integração a sistemas ERP, a formulários WEB e a tecnologia Computer Telephony Integration.

Observações: o produto é flexível e modular. A ISO é sócia de rede de solução K2B, desenvolvido pela empresa GeneXus ( empresa de serviços da ARTech), como ferramenta capaz de integrar soluções verticais de várias empresas, como: Celta Consulting (Balance Scored Card), GACI ( ERP), BCN Informática ( Manutenção Industrial), GeneXus Consulting ( Saúde), GXVision ( Telecomunicações), MSB Argentina ( RH), GLM AS Argentina(Utilities), alem da ISO(CRM).

f. Nome da empresa: Astrein Engenharia de Manutenção
Endereço: Via Anchieta, 1059

São Paulo, 04247-001

Tel: 11-68245100

url: www.astrein.com.br
Contato: Marcelo Ávila Fernandes, diretor presidente

Tel: 11-68245100/92153150

e-mail: Marcelo@astrein.com.br
Produtos para exportação:

Astrein Facilities – software para gestão de serviços e de manutenção predial

Engmat- software para saneamento de listas e padronização de descrição de materiais

Observações: tem mais de 300 clientes no país nos setores industrial e serviços, inclusive o educacional. Quer parcerias com empresas internacionais de manutenção. Procura oferta de soluções ASP.
g. Nome da empresa: Gesplan SA
Endereço: Rua Xavantes 54,

Joinville, 89203-900

Tel: 47- 21055008

url: www.gesplan.com.br
Contato: João Paulo Gesser, sócio gerente

Tel: 47- 21055008/88081606

e-mail: jp@gesplan.com.br
Produtos e Serviços para exportação:

BPM- Business Performance Management, soluções de planejamento econômico e financeiro que utiliza a simulação e cenários como ferramenta para auxiliar a tomada de decisão.Envolve planejamento orçamentário incluindo a área comercial permitindo previsão e acompanhamento de vendas e margem de contribuição. A solução engloba indicadores de performance e gestão com ferramentas de Balance Scoredcard.

CTM- Cash&Treasury Management,  soluções para gestão operacional de tesouraria, antecipando visão do futuro, inclusive integrando com as soluções BPM.As soluções permitem fazer a gestão de caixa e bancos, conciliação bancária apurando o fluxo de caixa real e controlando e projetando o fluxo de caixa futuro.

Também oferece serviços de consultoria e implantação.

Observações: As soluções são complementares, mas podem atuar independemente. Oferece vantagem sobre a concorrência, pois permitem a utilização dos dois maiores bancos de dados do mercado ( Oracle e Microsoft SQL Server)

h. Nome da empresa: Arte Informática
Endereço: Av. Álvares Cabral, 1777

Belo Horizonte, 

Tel: 31-21298600

url: www.arteinfo.com.br
Contato: Rigel Ferreira, diretor de tecnologia

Tel: 31-21298612/78128347

e-mail: rigel.ferreira@arteinfo.com.br
Produtos e serviços para exportação:

ArteRH- sistema de gestão de pessoas, gestão por competências e avaliação de desempenho, educação e certificação do conhecimento, saúde, segurança e meio ambiente, sistematização da inovação, pagadoria e obrigações legais.

ArteWeb- portal empresarial, gestão de conteúdo estruturado e não estruturado

ArteBPO- Business process outsourcing de gestão de pessoas

Observações: Oferece serviço de hospedagem e gerenciamento da aplicação. Oferece serviços de ASP e BPO, alem de licenciar o uso do seu software. Tem como clientes no país a FIEMG, o SESI-MG, a Pref. Belo Horizonte, o PRODEMGE-MG e CESAN.Tem clientes multinacionais como White Martins e Electrolux que poderiam levar as soluções para o exterior.

i.  Nome da empresa: ARBT Informática Ltda
Endereço: Rua da Assembléia 10 sala 3419

Rio de Janeiro, 

Tel: 21- 22326638

url: www.arbtinformatica.com.br
Contato: Alexandre G. Valente

Tel: 21- 22326638

e-mail: alexandre@arbtinformatica.com.br
Produtos e serviços para exportação:

Sistema de gestão escolar “ Escola Fácil”, um ERP escolar

Serviços de desenvolvimento e customização para gestão escolar

Observação: oferece modelo ASP com grande facilidade de implantação e velocidade de customização. 

j. Nome da empresa: Cadsoft Informática
Rua Bertioga 149 conjunto 81

São Paulo, 04141-100

Tel: 11- 5078 9826

url : www.cadsoft.com.br
Contato: Nelson de Moraes Mendes Neto, diretor presidente

Tel: 11-50789826/94685412

e-mail: nelsonmendes@cadsoft.com.br
k. Nome da empresa: Network Informática Ltda
Endereço: Rua Egeo 21, 

São Bernardo do Campo, 09726-150

Tel: 11-41233411

url: www.networkinformatica.com.br
Contato: Jose Devair Gonçalves, diretor presidente

Tel: 11-41233411/84561202

e-mail: devair@ebusiness.com.br
Produtos para exportação:

Software de CRM

Software de BI

Gerador de relatórios

Observações: tem parcerias com Leads S/A 

Sub grupo e-Learning

l. Nome da empresa : Ilog Tecnologia Ltda.

Endereço: Rua Lauro Linhares 589, 1º andar

Florianópolis, 88036-001

Tel: 48- 33331998

url: www.ilog.com.br
Contato: Demetrius Ribeiro Lima, diretor

Tel: 48-33331998

e-mail: ribeiro@ilog.com.br
Produtos e serviços para exportação:

LMS Web Ensino – O LMS Web Ensino é uma ferramenta completa para o gerenciamento e oferta de cursos e treinamento à distancia, podendo ser usado tanto no ambiente acadêmico ou corporativo, de pequena ou larga escala e capaz de ser integrado com sistemas legados. Sua implantação pode ser realizada pelo cliente ou no modelo ESP, onde fica hospedado nos servidores da Ilog Tecnologia

Web Conference Parla ! – é uma plataforma de comunicação síncrona para encontros on-line, podendo ser usado em aulas e treinamento à distancia, palestras, reuniões de trabalho, help desk. É totalmente baseado na Internet, permitindo a comunicação de áudio, vídeo, compartilhamento de tela através de um web browser.

m. Nome da empresa: Gestum Conhecimento Competitivo
Endereço: Rua General Neto 1227

Pelotas, 96015-280

Tel: 53- 32291620/11-55036535

url: www.gestum.com.br
Contato: César Braga, diretor geral

Tel: 53-32291620/99838844

e-mail: césar.braga@gestum.com.br
Produtos e serviços para exportação:

Alumni LMS- software de gestão de aprendizagem

Auctor- software de autoria para criação de conteúdos online

Ludus – simuladores para uso educacional

Dialogus – robôs de conversação

Mapeamundum – serviço de analise da viabilidade de implantação de projetos de educação online nas organizações

Motivatio – serviço de gestão de mudanças, usando estratégias de endomarketing para efetivar a transição adequada para educação online

Methodus – serviço de desenvolvimento de conteúdo para educação online.

n. Nome da empresa: Quickmind
Contato : Fabio Barcellos

e-mail: Fabio.barcellos@quickmind.com.br 

o. Nome da empresa : MSD Software
Endereço: SCRS 503 Bloco C loja 49,

Brasilia, 70331-530

Tel: 61-33238297

url: www.msd.com.br
Contato: Deosimar Antonio Damasio, diretor  ensino e pesquisa

Tel: 61-33238297

e-mail: deosimar@msd.com.br
Produtos e serviços para exportação:

Serviços de e-learning, computer based training, 

Host de cursos em plataforma LMS

Serviços de tutoria, avaliação e certificação

Observações: Tem parcerias com a Universidade de Brasília, a Global Business Investment e com o Senai ( DF,GO,DN). Atua em Portugal em parceria com Escolamais, em Angola com parceria com Orcangola Ltd e no Japão, em parceria com a empresa AICHI Technology ( Nagoya).

4- Considerações gerais sobre a coleta de dados e sobre a elaboração da estratégia

4.1- O processo de coleta de informações e de consolidação dos resultados

Na primeira reunião presencial realizada em 05 de outubro de 2005, discutimos e aprovamos o seguinte procedimento:

· Como um grande numero de empresas tinha sua sede fora de São Paulo, ficava muito complicado depender de reuniões presenciais para a formação do consenso. Optamos pelo uso da Internet, com a aplicação de questionários e de interatividade para garantir a concordância com as conclusões.

· No primeiro questionário perguntamos sobre o mercado alvo, barreiras e dificuldades encontradas e ideias sobre como resolvê-las.

· Em função das respostas, enviamos sugestões sobre possíveis mercados alvo, possíveis mecanismos de abordagem do mercado e parcerias. Pedimos a cada empresa definir suas preferências, dando notas de 1 a 10 para cada sugestão encaminhada.

· Reunimos os resultados calculando a media simples por sub grupo e submetemos esta compilação de volta às empresas para corrigir alguma distorção.

· Em seguida fizemos uma nova reunião presencial no dia 21 de novembro de 2005 para batermos o martelo antes da reunião de Brasília com Softex e Apex. Para a reunião final, aqueles que não puderam vir enviaram suas sugestões por e-mail.

· Após a reunião com Apex, enviamos copia da apresentação para todas as empresas.

4.2- Considerações sobre os mecanismos de acesso aos mercados
A maior dificuldade que as empresas do PSV Educação tem para exportar é conseguir escolher mecanismos de acesso aos mercados adequados para seu tamanho e sua capacidade financeira, mas que possibilitem chegar aos clientes com uma proposição de valor competitiva com os demais concorrentes locais e internacionais.

A criação de uma subsidiária da empresa nos mercados alvo é muito custosa e fora de alcance da maioria das empresas, exceção feita à empresa Positivo Informática que pertence a um grupo educacional com recursos. No futuro, pode-se pensar em se utilizar uma subsidiária do Positivo ou uma subsidiária comum a várias empresas, mas primeiro temos de abrir caminho e fazer negócios, antes destes investimentos.

Sugerimos, então, os seguintes mecanismos de acesso ao mercado internacional:

· Parcerias com empresas locais :

- distribuidores locais- fundamental em países como Estados Unidos e países da Europa. Os distribuidores se encarrega da localização do produto/serviço e da venda e serviço  ao cliente

- agentes especializados – capazes de identificar distribuidores e avaliar os concorrentes

- vendedores – como as software houses locais. Importantes nos países como México e outros da América Latina. Exige uma participação da empresa exportadora em conjunto com o vendedor. A localização é de responsabilidade da exportadora.

· Parcerias estratégicas, com empresas multinacionais de TI, que podem ajudar as empresas que desenvolvem soluções em suas plataformas internacionais. Exemplos são a IBM, Microsoft, Apple, Sun, HP, SAP, Oracle, Cisco, Getronics, Computer Associates

· Parcerias com empresas âncora, que são as empresas brasileiras que já atuam no mercado internacional e que podem incluir as soluções das empresas do PSV Educação nos seus portfolios.Exemplos são a CPM, Politec, Stefanini. Promon, Microsiga, DBA, Datasul, Itautec, Positivo, Consorcio Brasscom, Consorcio Next, Consorcio Act Minds

· Parcerias com as Universidades, Institutos de Pesquisa e Escolas que tem vinculações internacionais e que servem como clientes- vitrine. Um exemplo citado foi a das Universidades Maristas

· Parcerias com as empresas internacionais que tem subsidiarias no Brasil e que podem viabilizar soluções para o seu mercado corporativo (exportação intra-company)

4.3 – Considerações sobre ações cooperadas de suporte ao acesso ao mercado internacional

O PSV Educação deverá promover diversas ações que vão facilitar a exportação de  cada empresa. A maioria destas ações terá impacto no setor com um todo e deverá receber financiamento externo com contrapartida das empresas. Dentre as ações cooperadas, destacamos:

a) Ações cooperadas de marketing

· Participar das ações de promoção institucional do software brasileiro realizadas pela Softex e pelas diversas organizações do Governo Brasileiro.

· Divulgar o software educacional brasileiro nas revistas especializadas lidas pelos formadores de opinião e pelos clientes ( Universidades, Escolas e Corporações)

· Participar em missões ao exterior e em eventos com um stand comum.

· Como a empresa Positivo Informática, a maior do grupo, já atua no mercado internacional, as outras empresas podem acompanhá-la nas suas ações nos mercados alvo.

· Viabilizar um projeto Comprador, nos moldes que se realiza para as empresas do setor financeiro e bancário.

· Criar e promover o portal PSV Educação.

b) Ações cooperadas de suporte à venda

· Acompanhar a publicação de RFPs e divulgá-las às empresas

· Manter informações sobre concorrências internacionais

· Apoiar as empresas no atendimento às exigências das RFP e das concorrências.

· Facilitar o acesso aos mecanismos de financiamento à exportação

· Organizar seminários sobre aspectos legais dos contratos internacionais

· Encaminhar alternativas de solução aos problemas de localização dos produtos e serviços.

c) Alianças com a diáspora brasileira nos mercados alvo

Aproveitando a presença de muitos brasileiros que moram no exterior e que estão em cargos e funções que podem auxiliar à inserção do software brasileiro naqueles mercados, decidimos promover a participação deste conjunto de brasileiros nos projetos de exportação das empresas do PSV Educação. Caso esta ação traga os resultados esperados, ela poderá ser estendida às outras verticais.

Estamos, então, propondo realizar uma experiência piloto para o PSV Educação em dois mercados alvo com os brasileiros lá residentes e que podem interagir com as empresas de diversas maneiras:

· Como investidores: identificando um negócio e investindo na empresa que vai tocar o negocio

· Como distribuidores dos produtos ou serviços

· Como agentes, na identificação dos negócios.

O projeto se iniciará pela organização da rede dos brasileiros nos mercados alvo e na preparação de uma apresentação sobre as oportunidades de negocio que podem ser viabilizadas pelos brasileiros da diáspora. Esta apresentação será feita em reuniões no exterior nos dois mercados alvo escolhidos.

d) A consultoria no exterior

Vamos utilizar consultores nos mercados alvo que preparem estudos do mercado, visando :

· Identificar canais de comercialização

· Identificar parceiros locais (distribuidores e/ou software houses)

· Identificar os concorrentes e suas práticas de mercado

· Acompanhar as missões aos mercados, facilitando a apresentação aos clientes especiais.

· Ajudar a trazer para o Brasil os formadores de opinião e os clientes mais importantes para o Projeto Comprador Educação

· Informar sobre legislação e mercado

e) A consultoria no país

O consultor do PSV Educação no país deverá ser responsável por viabilizar os projetos da Vertical, através das seguintes ações:

· Preparação dos seminários para discutir a formação das parcerias com as instituições no país, os contratos internacionais e as alternativas para o problema da localização.

· Preparação dos eventos no exterior com a diáspora.

· Ajuda para conseguir mais recursos para o PSV Educação

· Preparação do projeto Comprador Educação, trazendo formadores de opinião e compradores estrangeiros.

· Ajuda para viabilizar financiamento para as empresas da Vertical.

· Ajuda para conseguir financiamento para o projeto de criação do ASP para o setor

· Apoio às empresas na interface com Softex e Apex

· Promoção de parcerias entre as empresas da Vertical.

5- Os Mercados Alvo

Como explicamos anteriormente, a partir das respostas aos questionários, listamos os mercados preferenciais e pedimos para as empresas classificarem em ordem de prioridade. Depois fizemos uma média simples. A seguir apresentamos as conclusões dos sub grupos e as principais considerações.
Sub grupo Produto/Pacote:

Mercados alvo em ordem decrescente de prioridade:

· Estados Unidos

· México + Inglaterra+ Canadá

· China + Coréia

· Espanha + Portugal + outros paises da América Latina

Observações: Estados Unidos é o maior mercado para o produto da Positivo e o segundo maior para a Prodigy. Esta depende do mercado de lousas eletrônicas para instaladas em instituições de ensino, onde a Inglaterra é a líder, seguida de Estados Unidos, Canadá e México. 

A China e Coréia são mercados promissores que estão iniciando a modernização do sistema de ensino. Vamos deixá-los para uma segunda fase.

A Educandus prefere os mercados de língua inglesa e espanhola

Dificuldades de acesso ao mercado:
As empresas realçaram que precisam conhecer melhor cada mercado, pela identificação dos canais de distribuição, avaliação dos concorrentes, escolha das principais feiras educacionais que devem participar, regras governamentais e eventuais certificações necessárias para os produtos. Além da localização. 

Sub grupo Gestão:

Mercados em ordem decrescente de prioridade:

· Estados Unidos

· Países da América Latina

· Portugal + Espanha

Observações:

A Setti lembrou que, alem da localização do produto, temos que entender as regras de negócio e as estruturas educacionais em cada país alvo.

Para as empresas o ideal é, nos Estados Unidos, se concentrar em escolas de médio porte. 

Tendo em vista o alto custo da localização, deveríamos nos concentrar nos mercados de língua espanhola, entendendo que o espanhol da Espanha não é o mesmo de outros países da América Latina.

Dificuldades de acesso ao mercado:

As empresas deste sub grupo acha também que  precisa conhecer melhor as regras dos mercados alvo, mas não tem muito interesse em participar de eventos educacionais no exterior, preferindo o uso de parcerias para fazer chegar seus produtos e serviços no mercado. Precisa de financiamento para treinar seus parceiros e distribuidores e recursos para a localização dos produtos.

Sub grupo e-Learning:
Mercados em ordem decrescente de prioridade:

· Estados Unidos

· América Latina + Portugal + Espanha + Canadá

· Itália

Dificuldades de acesso ao mercado:

As empresas deste sub grupo não conhecem os mercados, nem tem experiência internacional. Querem ter  acesso a dados mercadológicos locais, informações sobre legislação de propriedade intelectual nos mercados e de contratos internacionais, precisa de recursos para a localização dos produtos e quer construir parcerias. Quer recursos para participar de missões ao exterior e rodadas de negócio  e para a localização. 

6- Caminhos propostos
Seguindo a metodologia indicada anteriormente, são as seguintes as  principais proposições sugeridas pelas  empresas dos sub grupos para resolver as dificuldades e melhorar o  acesso ao mercado internacional :

Sub grupo Produto/Pacote

· Contratar consultoria local para identificar canais de comercialização e avaliar os concorrentes

· Identificar distribuidores e outros parceiros comerciais locais para os produtos

· Participar em feiras educacionais e eventos no exterior

· Criar evento no país para trazer os gestores de grandes grupos educacionais e gestores do ensino publico dos mercados alvo

· Acesso a financiamento para localização e preparação de material para divulgação.

Sub grupo Gestão: 

· Criar rede de distribuidores para os produtos e serviços da Vertical

· Fazer alianças com parceiros comerciais locais

· Conseguir financiamento para capacitação do pessoal dos parceiros

· Promover a oferta de serviços das empresas via ASP. Criar um ASP para as empresas da Vertical

· Desenvolver parcerias entre as empresas da Vertical, visando uma oferta integrada ao cliente.

· Promover o uso da diáspora para seleção de parceiros locais e para viabilizar novos negócios

· Fazer alianças com instituições de ensino brasileiras que tem vínculos internacionais ( como as religiosas e as que tem parcerias no exterior)

Observações : duas empresas deste subgrupo ( Setti e ARBT) sugeriram a criação de uma central de comercialização para fazer vendas cooperadas.

Somente a ARBT sugeriu participar em feiras e missões ao exterior.

Sub grupo e-Learning

· Identificar distribuidores e parceiros comerciais locais

· Viabilizar acesso a informações sobre o mercado, legislação e contratos internacionais.

· Fazer alianças com instituições de ensino brasileiras que tem vínculos internacionais.

· Promover a realização de evento no país para trazer formadores de opinião e compradores (Projeto Comprador Educação)

· Fazer consultoria para acompanhar os concorrentes nos mercados. 

· Oferecer seus serviços via ASP

· Participar em eventos no exterior

· Usar a diáspora para facilitar a viabilização de novos negócios

7- Integração com outras soluções

As ações da Vertical Educação tem muito em comum com as outras Verticais e podem resultar em ações integradas, tais como:

· O sub grupo de Gestão de produtos educacionais está sintonizado com as empresas da Vertical Gestão e podem aproveitar as ações desta Verical.

· Também podemos trabalhar em conjunto com a Vertical Governo, no acompanhamento das concorrências internacionais, onde a área de Educação é uma das prioridades.

· O projeto que vamos desenvolver com os brasileiros da diáspora pode servir como experiência piloto a ser seguida pelas outras Verticais

· A realização do evento projeto Comprador Educação poderia ser realizada em conjunto com outra Vertical, de modo a diminuirmos os custos do evento.

8- O plano de ação para a Vertical Educação

Consolidando as informações anteriores, apresentamos um plano de ações para a Vertical Educação para as empresas participantes e discutimos este plano na ultima reunião presencial de 21 de novembro de 2005. Depois, com a apresentação em Brasília para a Apex, ajustamos alguns detalhes.

A seguir apresentamos um resumo do plano da Vertical:

· Definição : O PSV Educação é um projeto gerenciado em conjunto pela Softex e por um representante das empresas. Na reunião escolhemos o Juliano Fontes Fornasaro, da empresa Positivo Informática como nosso co-gestor da Vertical.

· Para participar no projeto da Vertical Educação as empresas devem estar associadas ao PSI da Softex.

· A Softex estará disponibilizando parte dos recursos, os quais devem ser complementados com contrapartidas das empresas . A Vertical Educação deve também procurar recursos adicionais na Finep, BNDES e outras fontes incentivadas, como a lei de Informática.

· Na América Latina vamos iniciar focalizando no México, onde há uma prioridade de ações da Apex. Depois passaremos para outros países da região.

· Nos Estados Unidos vamos escolher um ou dois estados, onde focalizaremos nossos esforços.

· O orçamento para 2006 deverá ser definido no inicio do ano. 2006 será um ano decisivo: as empresas que conseguirem resultados positivos nas exportações deverão ter renovado seu apoio pela Softex e Apex. Há expectativas que, em 2007, os projetos terão orçamentos aprovados para pelo menos dois anos. 

Plano de Ação da Vertical para 2006:

Mercados Alvo : Estados Unidos  e México
Projetos:
a) Contratação de consultoria nos mercados alvo

· Identificar canais de comercialização

· Viabilizar parcerias locais

· Escolher distribuidores

· Avaliar concorrentes

· Promover os produtos/serviços em eventos educacionais

b) Realização de eventos no país

· Projeto Comprador Educação

· Seminários sobre parcerias com instituições de ensino com vínculos internacionais

· Seminários sobre contratos internacionais e localização de projetos

c) Realização de eventos no exterior

· Missões e feiras educacionais

· Eventos com a diáspora nos dois mercados alvo

d) Desenvolvimento de ASP para oferta de serviços da Vertical

e) Realização de consultoria no país

· Conseguir novas fontes de financiamento

· Obter informações sobre mercados, legislação e concorrentes

· Preparar a realização dos eventos no país e com a diáspora no exterior

· Por em marcha a Vertical Educação

Orçamento ( em US$ mil)

	Ações
	SOFTEX/APEX
	Empresas
	Outras Fontes

	Consultoria no exterior
	70
	
	

	Consultoria no país
	35
	35
	

	Feiras e viagens ( 4 )                                 
	40
	40
	

	Eventos com a diáspora (2)
	40
	
	

	Evento no país Projeto Comprador        
	15
	15
	20

	Projeto ASP
	
	
	40

	TOTAL
	200
	90
	60


