PSI-SW - Projeto Setorial Integrado

Para Exportação de Software
PSV - Gestão Empresarial

Portfólio de Soluções Verticais - Gestão Empresarial

Relatório final de formação
1- Introdução

Este relatório tem o objetivo de apresentar a formação do portfólio de Soluções da vertical GESTÃO EMPRESARIAL para exportação, participantes, seus produtos, mercados, bem como seu plano de ação para o ano de 2006, de acordo com o contrato SOFT-CONTR-0070-05 (PA).

Para a realização deste trabalho foram realizadas diversas atividades, tais como:
	Atividade
	Qtde
	Média
	Total

	 
	 
	Horas
	Horas

	 
	 
	 
	 

	Estudo, planejamento das atividades, apresentação da PSV e objetivos
	1
	8
	8

	 
	 
	 
	 

	Reuniões gerais - preparação , execução e atas
	4
	6
	24

	 
	 
	 
	 

	Reuniões / conference calls  - desenvolvimento dos tópicos
	2
	4
	8

	 
	 
	 
	 

	Participação em reuniões com outras PSV - Sinergia
	3
	3
	9

	 
	 
	 
	 

	Elaboração e aplicação do primeiro questionário
	1
	20
	20

	 
	 
	 
	 

	Elaboração e aplicação do segundo questionário
	1
	16
	16

	 
	 
	 
	 

	Avaliação de cada participante
	26
	4
	104

	 
	 
	 
	 

	Reuniões de planejamento e acompanhamento
	1
	10
	10

	 
	 
	 
	 

	Pesquisa sobre mercados, canais, formas de atuação
	1
	20
	20

	 
	 
	 
	 

	Preparação do relatório e apresentação final
	1
	16
	16

	 
	 
	 
	 

	Atendimento e esclarecimento à cada participante
	26
	2
	52

	 
	 
	 
	 

	Reunião para avaliação das apresentações
	1
	6
	6

	 
	 
	 
	 

	Reunião na APEX
	1
	8
	8

	 
	 
	 
	 

	Total Geral
	 
	 
	301


2- Descrição da PSV

Este portfólio é composto por soluções e serviços que proporcionam ganhos de eficiência na Gestão empresarial dos seus clientes através de automação e racionalização de processos, monitoramento de resultados e indicadores.

São soluções que maximizam a utilização dos recursos empresariais e proporcionam integração entre áreas e processos. Mundialmente conhecidas com ERP, CRM, BI, e soluções complementares e / ou especialistas.

Estas soluções atendem todas as áreas/departamentos, e seus processos, de empresas manufatureiras, comércio e serviços em geral.

3- Participantes e perfil

Para uma ampla participação de empresas com soluções que se enquadram nesta PSV, foram realizadas diversas atividades como:

· Convite eletrônico para as participantes do PSI-SW;

· Convite eletrônico para o mailing list da Softex e agentes;

· Convite eletrônico para o mailing list do consultor;

· Realização de Webconference apresentando as Verticais;

· Convites realizados pelas empresas participantes à outras empresas;

· Reuniões e conference calls para esclarecimentos do objetivos da PSV, forma de atuação, participação da PSI-SW e planejamento para 2006.

As empresas que responderam ao convite de participação desta PSV estão abaixo listadas:

	Empresa
	uf
	telefones
	contato_nome
	contato_email
	PSI-SW
	*

	ADETEC 
	PR
	(43) 3324-3212
	Ademir Morgenstern Padilha
	ademir@adetec.org.br
	N
	I

	Arte Informática
	MG
	2129-8600
	Rigel Ferreira
	rigel.ferreira@arteinfo.com.br
	N
	C

	Astrein Engenharia de Manutenção
	SP
	(11) 68245100
	Marcelo Ávila Fernandes
	marcelo@astrein.com.br
	S
	C

	Audaces Automação e Informática Industrial 
	SC
	48 - 2107-3737
	Claudio Vasques de Souza
	vasques@audaces.com.br
	S
	I

	Core Synesis 
	MG
	31 21049900
	Nelson Rabello
	rabello@coresynesis.com.br
	N
	C

	DBA Engenharia de Sistemas 
	RJ
	(021) 2515-3222
	Paulo Mordehachvili
	paulom@dba.com.br
	S
	I

	EASY INFORMÁTICA 
	SP
	(11) 3171-0188
	Kunime Iwamoto
	kunime.iwamoto@easyven.com
	S
	C

	Fujitec
	CE
	85 3254-5122
	Lara Goiana
	lara.goiana@fujitec.com.br
	N
	I

	Gesplan 
	SC
	47 21055008
	Joao Paulo Gesser
	jp@gesplan.com.br
	S
	C

	HELP Informática 
	BA
	71 3351-3666
	Elton de Goes Almeida
	elton@help-info.com.br
	N
	C

	ISO Enterprise Informática
	PR
	41 3342-9610
	Reginaldo José Schollemberg
	reginaldo@isoenterprise.com
	N
	C

	Lux Tecnologia da Informação
	CE
	85 40059155
	Luiz Matos
	luizmatos@luxti.com.br
	N
	I

	MHA SISTEMAS & SERVIÇOS
	SP
	11-55497321
	MARCIO MORARI
	mmorari@mhasistemas.com.br
	N
	I

	MVBRASIL SOLUÇÕES CORPORATIVAS
	RS
	51-3582-2613
	Mauricio Geolar Pelisson
	mauricio@mvbrasil.com.br
	N
	I

	NETWORK Informática
	SP
	11 41233411
	Jose Devair Gonçales
	devair@ebusines.com.br
	N
	C

	OFFSGORE FABRICA DE PROJETOS 
	GO
	(62) 8121-6498
	MARCIO GREYCK BATISTA DIAS
	myck@brturbo.com.br
	N
	I

	Paradigma Intelligent Applica
	MG
	(31) 34916262
	Marcello P. Bax
	mbax@paradigma.com.br
	N
	I

	Perlink Consultoria e Sistemas
	RJ
	25111173
	Marcel
	marcel@perlink.com.br
	N
	I

	PV Virtual 
	SP
	3083-3058
	Alexandre Bergamini
	bergamini@pvirtual.com.br
	N
	I

	Sema Sistemas
	RJ
	021-3701-6202
	Sedat Özmen
	sedat@sema.com.br
	S
	C

	SOFTIUM INFORMÁTICA 
	CE
	85 4005.0500
	Josefina Picanço Magalhães
	josefina@softium.com.br
	N
	C

	SPPS PROVEDORA DE SOLUCOES 
	RS
	51 3582.3666 / 41 4062.8690
	Iedo S. Joner Kr.
	iedo@spps.com.br
	S
	C

	STI - SOluções em Tecnologia da Informação
	MG
	41 30238686
	Hamilton Barretto
	hamilton@stinfo.com.br
	N
	C

	Store Automação 
	SP
	(11) 3083-3058
	Milton Y. Nagamine
	milton.nagamine@storeautomacao.com.br
	N
	C

	Unitech Tecnologia da Informação 
	BA
	71 3350-9777
	João Francisco da Silva Mendes Neto
	joao.francisco@unitech.com.br
	N
	I

	W3PRO 
	SP
	11 2166-4040  2166-4000
	GERALDO JOSE CECILIO
	geraldo@w3pro.com.br
	S
	C

	Wiz Systems do Brasil
	SP
	(11)55898412
	José M. G. Blum
	jblum@wizsyst.com
	N
	I


Do total das 27 empresas participantes , 8 já participam da PSI-SW. As demais já sabem que a participação na PSV Gestão Empresarial demanda o compromisso firmado com o PSI-SW.Atendendo ao objetivo do portfólio de representar as empresas nacionais  de todas as regiões , abaixo temos um resumo por Estado: 

	BA
	2

	CE
	3

	GO
	1

	MG
	4

	PR
	1

	RJ
	3

	RS
	2

	SC
	2

	SP
	9

	 
	27


Quanto ao porte destas empresas, temos abaixo um cenário quanto ao faturamento e quantidade de pessoas:

	Número de funcionários
	 

	 
	 

	0 – 20
	9

	20 – 100
	15

	100 – 500
	1

	> 500
	2

	 
	 

	Total
	27


	Faturamento Anual
	 

	 
	 

	< R$ 1 Milhão
	9

	R$ 1 Milhão - R$ 5 Milhões
	14

	R$ 5 Milhões - R$ 10 Milhões
	2

	R$ 10 Milhões - R$ 20 Milhões
	0

	R$ 20 Milhões - R$ 50 Milhões
	0

	> R$ 50 Milhões
	2

	 
	 

	Total
	27


4- Produtos e Serviços

Este portfólio é composto de soluções de Gestão Empresarial  que podem ser divididos em 2 grupos, a saber:

Pacote de Soluções 

· ERP – Enterprise Resource Planning

· CRM – Customer Relationship Management 

· BI – Business Inteligence

· BPM – Business Performance Management

Soluções Especialistas

· Workflow de processos

· Planejamento estratégico 

· Contabilidade e Finanças e Tesouraria

· Compras e Materiais

· Vendas

· Logística – Armazenagem, Distribuição, Transportes e Fretes

· Projetos

· Automação de força de vendas

· Comércio Exterior

· Qualidade

· Manutenção Industrial e Predial 

· Meio ambiente, Saúde e Segurança do trabalho 

· Recursos Humanos – Pessoas, Competências, Desempenho

· Segurança I’ndustrial e Patrimonial

· Análise de Crédito

  Este portfólio é também composto de serviços que podem ser divididos em 2 grupos, a saber:

Serviços de Implementação 

· Consultoria de implementação 

· Treinamento

Manutenção

· Suporte técnico

· Atualização Tecnológica

Complementares

· Modelagem dos processos

· Modelagem de indicadores de negócios

· Hospedagem das soluções e dados

· Franquia de acesso à base de conhecimento

· Consultoria de processos

· Integração e customização

· Padronização e otimização dos bancos de dados


5- Proposição de valor 

As soluções desta PSV têm como missão propiciar aos seus clientes benefícios como:

Redução 


Mão de obra 


Custos Operacionais


Custo do processo comercial


Custo do processo industrial


Custos de manutenção industrial e predial


Custos médicos e EPI


Inventário de produtos acabados e insumos


Custos operacionais de transportes

índice de acidentes , afastamentos por doença e absenteísmo dos funcionários


taxas de seguro de acidentes do trabalho


Custo de infra-estrutura de TI

Aumento de Produtividade 


Integração total entre os sistemas e processos


Automação e performance dos processos administrativos


Equipe de trabalho


Disponibilidade dos recursos


Confiabilidade dos recursos 


Acuracidade dos inventários


Projetos complexos e compartilhados


Lead Time de pedidos e processo de produção


Tempo de atendimento


Elaboração e armazenamento de documentos legais


Utilização do espaço dos armazéns

Resultados


Lucratividade


Retorno sobre capital investido


performance de vendas 


Monitoramento dos indicadores de negócios


Melhor imagem corporativa


Aderência à Regulamentações e Certificações Internacionais 

6- Integração e Sinergia  

    As Soluções complementares deste portfólio são soluções especialistas em suas funções e complementares aos Sistemas de Gestão (ERP) tradicionais do mercado internacional (SAP, Oracle, JD Edwards, Peoplesoft,etc)

7- Porque Solução de Gestão do Brasil?
As Soluções de Gestão Empresarial produzidas por empresas brasileiras têm se diferenciado por um alto grau de especialização e criatividade.

Isto é devido ao fato de as soluções terem sido desenvolvidas e mantidas em um ambiente com recursos financeiros limitados, caro e de difícil acesso e Ambiente empresarial complexo por questões legais e tributárias.

Outra característica importante é que o Brasil é destaque  em quantidade de empresas certificadas em programas de qualidade. Muitas delas suportadas por soluções aqui reportadas.

Estas empresas têm investidos em programas de qualidade e têm se destacado em seus setores pelos certificados e prêmios abaixo: 

Certificações / Prêmios 

· ISO 9000

· PAQS-MPO pelo IEES – Instituto de Estudos Econômicos em Software 

· Q&C (prêmio Microsoft, reconhecido mundialmente, baseado nos critérios do Malcom Baldrige – o PNQ Americano); 

· SGQTec (certificado de qualidade emitido no âmbito do Espírito Santo)

· Cremer em 2000  (Segmento Médico Hospitalar) – ESPM– Melhor retorno de investimento

· Cremer em 2001 (Segmento Médico Hospitalar) – Livro com 18 cases de CRM no mundo, é o único caso da América Latina -  "Gestão de Marketing em Mercados Industriais e Organizacionais", de autoria dos professores Michael D. Hutt e Thomas W. Speh, da Arizona State University e Miami University. •Boticário em 2003, 2004 - Prêmio de Consumidor Moderno de Excelência em Serviços ao ClienteMarisol em 2004, 2005 (Segmento Moda)- Prêmio de Consumidor Moderno de Excelência em Serviços ao Cliente com suas marcas Marisol em 2005 (Melhor SAC da região SUL). 

· Certificação Programa de Qualidade Microsoft – BVQI – ano 2005

· •Premio Marca BRASIL de Melhor Software de Saúde e Segurança do Trabalho em 2003 e 2005Premio Editora Segmento / JP Consultores de Melhor Empresa no setor de Aplicativos para Medicina e Segurança do Trabalho – ano 2005   

· Prêmio Multilogística 2003 e 2005
· Prêmio Marcas Líderes 2005 – IMAM

· Premio Empreendedores do Novo Brasil da revista Voce S/A

Mas um dos destaques do levantamento realizado junto à estas empresas participantes foi o da adoção expressiva destas soluções por companhias multinacionais, como podemos ver abaixo :

       Referências Internacionais no Brasil ( Relação Parcial )

AES Tietê, Akzo Nobel, Alcon, Arno, Astaris, Boehringer, Bristol Myers, Brose, Bunge, Cadbury Adams, Cooper Cameron, Corn Products, Crompton, Crown, Cryovac, Danisco, Delphi, Du Pont, Dura, Ericsson, Embratel, Federal Mogul, Fort Dodge, GE plastics, Georgia Pacific, Grace, Guascor, Henkel, Honda, Imerys, Incepa, Interprint, Invista, Johnson Controls, Jones Lang LaSalle, Keiper, Komatsu, Kvaerner, LG, Philips, Millenium, Monsanto, Nalco, Organon, Pilkington, Placo, Schuler, Procter&Gamble, Ralston Purina, Rexam, Rolls Royce, Royal Canin, Saint Gobain, Schrader, Siemens, Sucos Del Valle, Syngenta, TWE, Tenneco,Texaco, TI Brasil, Timken, TMD, Tower, Transitions, TRW, Unilever, Zambon, Mc Donalds, Bush do Brasil,  Luk do Brasil , Barry Calebaut, Italsofa, Kellog’s, Coca-Cola, General Eletric, ABS, Granel, Reichhold, Rexam, Nestlé , Kimberly – Clark , Ferrero , Sherwin-Williams , Bayer, Janssen, Johnson&Johnson, , Guaraniana, Oi do Brasil, Diebold Procomp, Faber Castell, CST – Grupo Arcelor, Praxair - White Martins, Pfizer, Epcos/Stihl, Basf, Dana , Danone,  LG, Siemens Automotive, TDS Logistics , Electrolux 

Referências Internacionais fora do Brasil

Nestlé  Argentina, 

Cadbury—Adams  Colômbia,

 Kraft-Food  Colômbia, 

Pfizer  Colômbia, 

Berol  México, 

Mabesa  México, 

MAXER - China

8- Mercados-alvo

SEGMENTO

Devido ao perfil de todos os participantes desta PSV, bem como de suas referências neste setor, inicialmente o foco será a cadeia de valor das empresas manufatureiras.

PORTE 

Devido ao perfil das soluções e dos portes de clientes já atendidos, inicialmente o foco, quanto ao porte das empresas, será o mercado SMB – Small & Medium Business .

GEOGRAFIA

Os participantes desta PSV decidiram por ter um mercado-alvo externo bem definido para que pudéssemos focar todas as ações e recursos para este mercado e com isto ter uma probabilidade maior de sucesso em exportar as soluções deste portfólio.

Para se chegar ao mercado definido utilizamos o resultado do questionário 1 enviado a todas empresas pré-inscritas na PSV até aquela data.

Após consolidação dos dados, chegamos a conclusão que a maioria indicava a escolha para o mercado Norte-americano (USA) e em segunda opção América Latina (México e Argentina) .

O Assunto foi discutido e estressado  por 2 reuniões gerais e por meio eletrônico , chegando-se à conclusão que o mercado geográfico a ser explorado no ano de 2006 é os Estados Unidos da América (maior mercado para este portfólio de soluções) , iniciando pelas regiões onde se concentram os grandes pólos industriais (em acordo com o mercado segmento):

· Meio Oeste / Norte (Illinois , Michigan, Ohio)

· Nordeste - (Philadelphia, Virginia, New York, Massachussets)

9- Nível de internacionalização | Maturidade

Ao analisar os perfis de cada empresa participante, foi de pleno acordo entre os participantes que todas as empresas deste portfólio ainda tem um  baixo nível de internacionalização ( poucos clientes e canais de vendas fora do Brasil, poucas com plano de negócios específico para exportação ). Isto se deve ao fato de exportar não ter feito parte do plano estratégico da maioria delas.

Isto também é um reflexo da não maturidade dos produtos ( poucas têm o software e documentação localizado para outras regiões) e das empresas ( equipe de suporte , serviço e vendas fluentes em outras línguas,  propostas e contratos revisados, etc).

Como conclusão deste tema, os membros desta PSV planejam esforço conjunto para atingirem o  grau de maturidade necessário, realizando um plano de ações conjunto para tal.     
10- Estratégias de comercialização

Devido ao porte das empresas participantes desta PSV e ao mercado-alvo geográfico , e pela citação pela grande maioria dos participantes em seus questionários, o grupo definiu que as estratégias para comercialização serão vendas indiretas através de Parceiro de Negócios locais e a montagem de uma Unidade Cooperada de Vendas.
11- Plano de Ações e  Orçamento

O plano abaixo tem o objetivo da promoção deste portfólio, não dispensando o plano de ações para capacitação técnica dos participantes para que os mesmos tenham condições  para atender as demandas de localização, atendimento, etc.

Mediante o mercado alvo e a estratégia comercial definida (atuação através de parceiros locais  e unidade cooperativa de vendas), o plano de ações para promoção das soluções desta PSV usará as seguintes estratégias :

Estudos do mercado alvo  - Conhecer a demanda

Este estudo tem como objetivo gerar conhecimento sobre o mercado alvo definido e assim  melhor direcionar as ações de promoção

Pesquisa e Avaliação de Parceiros locais – conhecer os canais

Esta pesquisa é necessária para localizarmos os parceiros ideais para este portfólio , de modo à garantir sucesso na exportação de software.


Canal de comunicação – disponibilizar informações

Serão necessárias ferramentas de comunicação ( Web site, material impresso, identificação) para promover a PSV entre o mercado alvo , bem como com os parceiros 

Participação em eventos – geração de leads / fomentação dos canais

Os eventos aqui previstos visam a promoção do portfólio no mercado alvo e parceiros. Este eventos serão definidos após a pesquisa de mercado e canal de comunicação pronto e estão planejados para o segundo semestre.

Para a realização destas estratégias, várias atividades deverão ser coordenadas por um profissional / consultor que acompanhará toda a evolução deste plano. 

Abaixo temos o orçamento para a realização deste plano durante 2006.

	 
	Plano de Ações / Orçamento para PSV 

 Gestão Empresarial
	 
	 

	 
	 
	 
	USD/R$
	 
	USD/R$

	Primeiro Semestre
	 
	Qtde.
	USD
	 
	USD

	 
	Pesquisa de mercado do foco alvo
	 
	           40.000,00 
	 
	            40.000,00 

	 
	Pesquisa e seleção de representantes
	 
	           20.000,00 
	 
	            20.000,00 

	 
	Consultor para operacionalizar o PSV
	 
	           62.400,00 
	  
	            62.400,00 

	 
	Preparação de site do PSV
	 
	             4.000,00 
	 
	              4.000,00 

	 
	Preparação de material de comunicação do PSV
	 
	             4.000,00 
	 
	              4.000,00 

	 
	 
	 
	                        -   
	 
	 

	 Durante o Ano
	 
	Qtde.
	                        -   
	Unitário USD
	 

	 
	Participação de Eventos
	4
	           80.000,00 
	         20.000,00 
	            80.000,00 

	 
	Ações de vendas, preparação do canal de venda
	6
	           48.000,00 
	           8.000,00 
	            48.000,00 

	 
	 
	 
	         258.400,00 
	TOTAL
	          258.400,00 


12- Anexos

· Questionário encaminhado às empresas participantes 

· Questionário complementar 
Questionário encaminhado às empresas participantes
ESTRUTURAÇÃO DA VERTICAL

Gestão Empresarial

Definições Estratégicas

Sumário

14A) Identificação


14B) Mercado


15C) Modelos de Negócio


17D) Oferta




Solicitamos sua resposta ao seguinte questionário complementar  de suporte a estruturação do PSV-Gestão Empresarial. 

Dúvidas e encaminhamento

Allan Adolfo Pires

Consultor – Softex

Cel: ++11 9127 9531

e-mail : supp@fesesp.org.br

A) Identificação

	Empresa: 

	Web 

	Responsável:  


	Cargo/Função:  

	Fone:  
	Cel:  
	e-mail:  


B) Mercado

B.1- Qual o(s) segmento (s) principais dos seus clientes ?  

	


B.2- Qual o(s) segmento (s) principais dos seus prospects atuais ?  

	


B.3- Qual o comprador típico da sua solução / serviço? IT, Diretor Financeiro, área usuária (qual), parceiro,etc? Se mais de um indicar a ordem de importância  

	


B.4- Qual o porte dos seus clientes atuais? Se mais de uma faixa, qual a participação (%) em cada faixa.

	Faixas
	Faturamento
	Percentual

	1  
	Microempresas
	Até US$ 15 M
	

	2
	Pequenas empresas
	US$15 – 150 M
	

	3 
	Médias Empresas
	US$150 – 500 M
	

	4
	Grandes Empresas
	Acima US$ 500M
	


B.5- Quais os clientes internacionais que a empresa atende no Brasil e qual o país de origem?

	


B.6- Quais os clientes internacionais que a empresa atende fora do Brasil e em quais países?

	


B.7- A pergunta abaixo já foi feita no pré-cadastramento, mas agora você pode justificar melhor.

Para quais países deseja exportar e porque ? ( grande demanda,  já tem cliente, já tem distribuidor, o produto está localizado, maior mercado, etc.. )

	


B.8- Já trabalha com representantes no exterior? Quais e em que países?

	


B.9- Quais são seus principais concorrentes no mercado local ?

	


B.10- Você conhece os concorrentes que atuam no mercado sugerido no item B-7 ou no mercado internacional em que já atua? Se sim , quais são?

	


C) Modelos de Negócio

Considere a seguinte classificação quanto a possíveis Modelos de Negócio no fornecimento de Softwares e Serviços correlatos.

	(1) Outsourcing 
	(5) Application Service Provider

	(2) Software Semi-customizado 
	(6) Download

	(3) Software Pacote 
	(7) Desenvolvimento específico:                     

	(4) Aluguel 
	(8) Outros [Especifique:                     ]


Questões:

C.1- Qual, ou quais, o(s) modelo(s) que melhor caracteriza(m) a oferta de sua empresa no mercado interno? 

	


C.2 - Qual, ou quais, o(s) modelo(s) que melhor caracteriza(m) a oferta de sua empresa para o mercado externo?  Por quê?

	


C.3 - Em sua opinião, qual, ou quais, o(s) modelo(s) deveria(m) pautar uma estratégia inicial do PSV para o mercado externo?  Por quê?

	


C.4 – Qual a estratégia  de abordagem atual de mercado ( vendas Diretas, canais de vendas, alianças, por empresa de consultoria , etc) ?

	


C.5 – Qual a estratégia sugestão de abordagem para o mercado externo (Direta, canais de vendas, alianças, por empresa de consultoria, Unidade de vendas cooperadas, etc ?

	


C.6 – Como poderia ser o modelo de cooperação entre as empresas participantes desta vertical ?  

	


D) Oferta

D.1 – A oferta já está localizada para outros países e/ou línguas? Quais?

	


D.2 – Qual o diferencial competitivo da oferta no mercado brasileiro?

	


D.3 – Qual o diferencial competitivo da oferta no mercado externo?

	


D.4 – Quais os motivos que levam sua empresa a exportar ou se preparar para?

	


Questionário Complementar

ESTRUTURAÇÃO DA VERTICAL

Gestão Empresarial

Questionário complementar

Sumário

20A) Identificação


20B) Benefícios e proposição de valor


20C) Certificações / Patentes / Registros internacionais


21D) Eventos




Solicitamos sua resposta ao seguinte questionário complementar de suporte a estruturação do PSV-Gestão Empresarial. 

Dúvidas e encaminhamento

Allan Adolfo Pires

Consultor – Softex

Cel: ++11 9127 9531

e-mail : supp@fesesp.org.br

A) Identificação

	Empresa: 

	Web 

	Responsável:  


	Cargo/Função:  

	Fone:  
	Cel:  
	e-mail:  


B) Benefícios e proposição de valor

Quais são os Benefícios e/ou proposição de valor das soluções que a empresa pretende exportar? 

Benefícios são necessidades/dores reais reconhecidas pelo cliente e atendidas pela solução.

Por exemplo: Redução de custo de ....... no processo......; aumento de performance de ......... na área ........; etc.

Benefícios não são as características técnicas do software ou vantagem competitiva.

	


C) Certificações / Patentes / Registros internacionais 

Quais são os certificados e/ou patentes e/ou registros internacionais (Prêmios, Reconhecimentos, etc) que a empresa ou solução a ser exportada já recebeu?

	


D) Eventos 

Quais os eventos (feiras, congressos, etc) de seu conhecimento que ocorrerão no próximos 2 anos e que nos auxiliaria ( como PSV ) a atingirmos nossos objetivos?

Os eventos podem ser regionais, por indústria, por processos, por tipo de profissional, etc.

Preferencialmente que atendam várias empresas da nossa PSV.

Lembrando que vamos compartilhar eventos com outras PSVs.

Inicialmente nosso mercado regional é Estado Unidos.

	


PAGE  
4

