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I - CONTEXTO

O mercado internacional de software para gestão e de uso técnico na área de Saúde se desenvolveu, em nível mundial, com uma certa defasagem com relação aos mercados centrais relacionados com a automação da gestão de organizações e também com aqueles relacionados a softwares para aplicações em processos técnicos no setor. As razões fundamentais parecem ser consequência de:

· Para os dois tipos de produtos/serviços, havia um direcionamento aos segmentos de mercado grandes, mais fáceis de interessar e com potencial de retorno mais rápido, pois a carência de tecnologia de gestão e também de processos técnicos era mais evidente em setores como o financeiro, indústria e grande comércio (automação de gestão) e telecomunicações e processos fabris e de logística (automação de processos técnicos) – Exemplos na área técnica são Philips e Siemens com sua grande concentração até 10 anos atrás em hardware/software para telecomunicações e grande ênfase atual em equipamentos/softwares médico/hospitalares. 
· Por outro lado, as organizações de Saúde são (no passado recente mais do que hoje) em grande parte, dirigidas por profissionais da área, principalmente médicos, que começaram a se focar mais tanto em automação de gestão como de processos técnicos baseados em computação após a grande revolução tecnológica que ficou mais evidente nos últimos 10 anos.
Assim, o mercado em questão está longe de ser um mercado maduro, está crescendo e se sofisticando, mesmo nos países mais desenvolvidos. Claro, os mercados são tanto menos “tomados” por grandes fornecedores quanto menos avançadas as economias dos países. Mas mesmo nos países mais avançados ainda existem oportunidades grandes principalmente em organizações de médio e pequeno porte. Esta situação é favorável para empresas de países como o Brasil, se soubermos explorá-la bem. 
· Existem claramente espaços a ser preenchidos e até alguma demanda “espontânea” ou muito pouco provocada de softwares nacionais. Empresas do PSV têm tido oportunidades de submissão de propostas e algumas vendas no setor apesar de muito pouco esforço empreendido.
· Embora as empresas de software para o mercado de saúde no Brasil sejam, em geral, pequenas ou muito pequenas se comparadas às que atuam no mercado internacional, sendo sua base original de atuação o Brasil, elas tiveram a oportunidade de adquirir capacitações relacionadas com o desenvolvimento de produtos e serviços para um mercado que tem como características:

· É relativamente grande se comparado ao da maioria dos países em desenvolvimento e, importante, de países tecnológica e economicamente avançados, mas de pequena população.
· Tem áreas de sofisticação acentuada, ao lado de áreas de atraso na organização, gestão e tecnologia utilizadas no setor de saúde.

· É bastante competitivo.
· Exige soluções bastante características, criativas e flexíveis em função da grande diversidade de situações encontradas no país
· Tem porte interno suficiente para que as empresas fornecedoras tenham tido oportunidade de se capacitar no desenvolvimento de soluções completas para processos complexos e não apenas de componentes ou de trabalho menos criativo que predomina em países concorrentes mas de menor mercado interno como Índia, Irlanda, Israel, etc.

· O mercado, de maneira geral, tem poder aquisitivo menor que os de países de economia avançada, onde se balizou a formação de custos e preços das soluções compradas pelos usuários. 
· Do lado da oferta, as condições do mercado descritas acima, geraram situações:

· A condição de poder aquisitivo relativamente baixo do mercado interno gerou oportunidade para empresas de capital nacional desenvolverem sistemas de gestão do tipo ERP, mais adequados às possibilidades dos compradores médios e pequenos. 

· Sendo os softwares de gestão de utilização abrangente inicialmente trazido por companhias multinacionais, gerou-se o desenvolvimento de produtos/serviços para aplicações específicas, integráveis em soluções abrangentes daqueles fornecedores.
· as mesmas condições incentivaram o desenvolvimento de capacitação  em softwares de uso técnico, seja para sua inclusão em equipamentos como software “embarcado” ou em utilizações como por exemplo, em radiologia, exames laboratoriais, etc.

· a presença de empresas como Microsoft, Oracle e outras, facilitou o desenvolvimento de softwares para aplicações específicas citados nos itens anteriores, integráveis em sistemas operacionais e básicos existentes no mercado internacional.
· O fato de ser o mercado de softwares/serviços no setor de saúde de crescimento mais recente no país do que no âmbito internacional, não possibilitou ainda o desenvolvimento de empresas que se destacassem notoriamente e que se criassem condições de competição entre elas difíceis de compatibilizar – favorecendo a constituição de grupos para exportação e a disponibilidade de produtos/serviços complementares.

· A condição expressa no item anterior possibilita a eventual integração de aplicativos específicos em soluções do tipo “back-end” como softwares ERP, possibilitando a venda tanto de pacotes completos como dos aplicativos de forma independente no mercado internacional. 
· A sofisticação relativa do mercado de saúde nacional e sua dimensão permitiram às empresas nacionais condições de competitividade no mercado internacional:

·  Nos mercados de economia/tecnologia avançada, serem competitivos com pouco ou quando maior, viável, esforço de adequação para uma considerável gama de seus produtos/serviços.
· Em função do grau atingido de estruturação das empresas e da capacitação da força de trabalho no setor, o esforço para a obtenção de certificações e adesão a programas de qualificação que sejam necessários é factível técnica e economicamente – note-se que no mercado nacional de softwares/serviços de saúde muito do que é necessário já existe.
· Em função de, por outro lado, ser possível grande flexibilidade na oferta a países de economia em desenvolvimento.

· Em função da possibilidade de oferta de produtos/serviços altamente competitivos em preço.
NOTA - O mercado de software internacional na área de saúde não tem demonstrado, a não ser em contratos com clientes muito sofisticados, grandes demandas por qualificação de processos.

II - VISÃO

O PSV – Saúde, como unidade de ação organizada, tem como propósito o suprimento das necessidades de automação da gestão e de aplicações técnicas na área de saúde no mercado internacional através do suprimento de sistemas/softwares/serviços de qualidade e com vantagens competitivas compatíveis com as necessidades reais dos segmentos e nichos de mercado, escolhidos como alvo. 
III - DESCRIÇÃO DA VERTICAL

· Na fase inicial, visto que o objetivo era se comprovar a viabilidade  e constituir-se a Vertical, houve uma concentração de esforços nos participantes mais ativos da Softex, que são basicamente firmas fornecedoras de soluções de automação de gestão. Assim, a Vertical está sendo formada por firmas com softwares/serviços ligados a gestão hospitalar, clínicas, redes, de Operadoras de Planos de Saúde, de Saúde Pública e de Saúde Ocupacional em empresas de qualquer natureza, Logo em seguida, já é consensuais entre os participantes do Grupo, que devemos procurar empresas fornecedoras também na área de softwares técnicos, pois a sua adesão pode reforçar a densidade de interesse de potenciais futuros parceiros, ajudar no rateio de custos, sem entretanto acrescentar dificuldades relacionadas com conflitos de interesse, pois mantém alto grau de complementaridade com produtos/serviços já engajados. 
· Inicialmente pelo menos, o PSV - Saúde não terá uma estrutura jurídica, para o seu todo ou para subgrupos, mas atuará como um grupo homogêneo que se comprometeu a um conjunto de estratégias básicas e um Plano de Ação inicial de 2 anos, já orçamentado para o primeiro ano
· Considere-se, entretanto, que tanto as estratégias básicas do PSV como o Plano de ação inicialmente traçados serão objeto de revisão através do desenvolvimento de Plano Estratégico e Operacional,  segundo o cronograma do Plano inicial, constante mais adiante neste documento, após estudos e análises também previstos no cronograma.
· O PSV já tem a adesão comprometida de 8 empresas, cujos dados estão fornecidos ao final da apresentação e mais quatro candidatos declarados, que ainda não formalizaram sua adesão. 27 empresas ao todo se interessaram através de inscrição no site do PSV (12), através de contatos diretos (+2) ou em reuniões e visitas (+4). No grupo mais fechado com a participação, temos RJ(2), MG(1),SP(6),PE(1). Tendo demonstrado interesse, mas ainda não definitivo MG(2), SC(1), RJ(1), SP(1). Após a apresentação à APEX, em 29/11/05, abriu-se a perspectiva de novas adesões.
IV - PORTFÓLIO DE SOFTWARES/SERVIÇOS.
Os softwares/serviços listados abaixo representam os produtos para os quais as 8 empresas que se comprometeram com o PSV, mostraram interesse em comercializar externamente.

Os produtos/serviços não listados, de potenciais participantes interessados, mas que ainda não assumiram sua adesão não foram incluídos, mas não alteram significativamente o grau de complementaridade do Grupo.
· SIM – Gestão de Manutenção de unidades de saúde. Equipamentos e pessoal ––FACILITIES ASTREIN – Manutenção dia a dia - Astrein - Hospitais, Clínicas, qualquer empresa ou Organização privada ou estatal.

· GTSWEB – Gerenciamento, atualização e configuração dos mecanismos de captura de dados (POS, VIRTUAL POS, INTERNET) diferenciados por operadora de saúde, de acordo c/ características operacionais da prestadora – APPI – Operadoras de Planos de Saúde, Hospitais.

· PEP – Prontuário de forma ampla e Interação consultório / ambulatório – Pitang – Hospitais, Grandes Clínicas.

· SINPLES – ERP - Gestão Pacientes, Financeiro, Suprimentos, BI, WEB – Next Saúde – Hospitais, Grandes Clínicas.

· Software Nexo - Serviços de Saúde Ocupacional e Segurança de Trabalho – Nexo CS - para qualquer tipo de empresa

· Saúde Pública – Prontuário eletrônico c/ controle histórico do paciente em qq. Unidade de rede, gerenciamento de estoque da farmácia, controles assistenciais e administrativos – Next Saúde - Redes públicas ou privadas de hospitais, administração Pública de Saúde 
· CPM, Business Planning & BSC integráveis em ERPs de saúde – softwares de gestão de Performance Management, BP e Balanced Scorecard setorial independente ou integrável em ERPs – ExecPlan – Hospitais, Grandes Clínicas, Redes Hospitalares, Administração Pública

· Projetos Integrados sob encomenda, módulos, componentes – Procwork, Next Saúde, Pitang/César - Grandes hospitais, redes, estados, municípios, redes de laboratórios de análises/exames, integração com Telemedicina.

· TecDiet –  Gerenciamento das necessidades das áreas de avaliação nutricional, dietoterapia e alimentação hospitalar – Teknisa - Hospitais, clínicas, redes, saúde pública.

· ASP com softwares de gestão integrando módulos de aplicativos – Teknisa, Next Saúde – Hospitais, redes, saúde pública
V – MERCADOS / NICHOS ALVO.
· Mercados-Alvo

Foram escolhidos pelo grupo os seguintes mercados alvo para o primeiro e segundo anos de atuação:
· 1º ano – México (preferencial), Chile e Argentina.
· 2º ano – USA, Espanha, Portugal

· 3º ano - ainda a decidir
Motivos para as escolhas:

A lógica que orientou a escolha dos mercados alvo é a seguinte:
· As empresas sentem que estão mais preparadas no primeiro ano, para enfrentar o mercado Latino Americano e na realidade, com uma escolha restrita de países dentro de sua capacidade de recursos. Ademais, o preço dos produtos brasileiros atende melhor as possibilidades de compra das organizações do continente. 
· Dirigindo-se primeiramente as ações para mercados de possível rápido retorno na América Latina, ter-se-á softwares em espanhol ( possibilitando venda a inúmeros países) e necessitando pouca localização para a América Latina inteira.

· Os 3 países do primeiro ano foram preferidos pelas seguintes características:

· O México é um país importador de tecnologia, tem o maior mercado de saúde da América Latina (ver estatísticas abaixo), tem interesse em crescer seu comércio com o Brasil e as organizações mexicanas têm diversas características, principalmente econômicas, parecidas coma as nossas. Foi considerado o país prioritário. Já há exportação de software de gestão de saúde para o México. O país, havendo sucesso na penetração em seu mercado, pode ser um bom trampolim para um ataque ao sul dos USA, principalmente Texas. 
· O Chile, também é país importador de tecnologia, tem economia bastante pujante no momento, as firmas chilenas são importadores habituais do Brasil, pode se tornar sócio do Mercosul. Seu mercado não é tão grande, mas a velocidade com que a economia chilena tende a se atualizar pode torná-lo uma boa aposta.

· A Argentina é o vizinho que não tem condições momentâneas tão brilhantes, mas pela proximidade, grande volume de comércio nos dois sentidos e superioridade brasileira de oferta de tecnologia de softwares de gestão e técnicos em saúde e quantidade considerável de firmas brasileiras lá operando, é um mercado importante em qualquer movimento de setor exportador do Brasil.

· Os 3 países do segundo ano foram escolhidos porque:
· Os USA pelo tamanho do mercado, pela existência de grandes colônias hispano americanas e brasileira com muitas firmas que operam parcialmente em espanhol, facilidade de penetração no Texas e sul do país através de ação desenvolvida via México e também possibilidade de se beneficiar da existência de brasileiros trabalhando em todos os setores no país. Além disso, traduzindo-se os softwares para o inglês, a venda para países de língua inglesa (que no conjunto são o maior mercado do mundo) fica muito facilitada. Além disso, há informações de que organizações de pequeno e médio porte no país oferecem uma ótima oportunidade para softwares/serviços como os ofertados por firmas brasileiras. Em anos posteriores, já estaria estabelecida uma base de operações nos USA.
· Espanha e Portugal – países que não demandariam investimentos em traduções de software (talvez pequenas adaptações). A Espanha é um mercado considerável e ainda não tão sofisticado e rico como outros países europeus, podendo ter  suas organizações necessidades que se coadunam com os softwares/serviços ofertáveis por firmas brasileiras. Por outro lado, um movimento direcionado a estes países implicaria numa avliação e “treino” dos exportadores brasileiros com relação a práticas e ambiente competitivo da UE. 
· Nichos Alvo – Em ordem decrescente de preferencialidade dos Participantes - Foram escolhidos os seguintes mercados alvo para o primeiro e segundo anos de atuação:
· Hospitais, Clínicas de porte médio e grande, Redes hospitalares

· Planos de Saúde

· Saúde Pública (administração)

· Empresas em geral (saúde ocupacional)

Razões para a escolha – Os nichos são consequência direta da aplicabilidade dos softwares/serviços a serem ofertados pelos Participantes e sua ordem de preferência corresponde aos interesses proporcionais das empresas que participam do PSV. 
Com o intuito de ilustrar o potencial dos mercados escolhidos, alguns dados foram retirados de uma pesquisa de mercado da Frost & Sullivan feita para o Governo Inglês sobre mercado internacional de Saúde em 2003. Eles são mostrados abaixo. Para efeito de comparação, foram colocados dados do mercado brasileiro também. Não foi possível obter no curto espaço de tempo, dados equivalentes sobre Argentina.
	PAÍSES
	Hospitais
	Públicos
	Privados
	Leitos/1000 hab
	Investimento saúde % PIB
	%IT sobre Investimento em Saúde

	BRASIL
	5,714
	2,242
	3,472
	3.6
	8.3
	8

	MÉXICO
	3,919
	997
	2,922
	1.1
	5.4
	6

	CHILE
	405
	257
	148
	2.8
	6.1
	12

	USA
	5,810*
	1,408
	4,402
	3
	13.0
	2.3

	PORTUGAL
	221
	122
	95
	4
	8.2
	4

	ESPANHA
	802
	331
	477
	4
	7.7
	9


*USA - grandes redes foram contadas como 1 ( um) hospital, o que demonstra um provável grau de concentração em grandes organizações hospitalares.
VI - PROPOSIÇÃO DE VALOR
· SIM & ASTREIN FACILITIES - Possibilitam a redução de despesas com serviços gerais e a redução nos tempos de atendimento às solicitações, aumentando o dinamismo e a agilidade nas rotinas diárias. 

· GTSWEB – Excelência na obtenção de Autorizações de Operadoras, redução atividades repetitivas, redução 80% tempo de obtenção de informações, identificação de mudanças comportamentais dos Clientes e Prestadores de Serviços

· PEP - O Prontuário de Pacientes, reúne todas as suas informações médicas, criando rede de conhecimento em informação de saúde, base de conhecimento médico e fidelizando pacientes entre seus membros afiliados.   

· SINPLES - Tecnologia exclusiva de Prontuário Eletrônico de Pacientes, Softwares customizáveis às necessidades dos clientes, ERP mais abrangente de saúde existente no mercado brasileiro, tem sinergia com BI, Mobilidade, PACS, Via voice, Telemedicina  
· SOFTWARE NEXO - Software premiado, Software Especializado, Gestão permite controle das atividades de Saúde e Segurança da empresa, Base para certificações diversas (OSHA / ISO).

· SOFTWARE DE SAÚDE PÚBLICA NEXT - gerenciamento de processos e unidades de saúde, o acesso a exames em tempo real, a redução de tempo e coleta de exames, o controle eficaz de medicamentos, o acesso remoto a informações de pacientes pelos médicos, a redução de custos e a maximização da produção.

· CPM, BUSINESS PLANNING & BSC INTEGRÁVEIS EM ERPS DE SAÚDE – Tecnologia EDD elimina custos de criação de Data Warehouses e Data Marts, uso intensivo de Data Mining, identificação automática de fatores críticos, acompanhamento dinâmico de metas, simulações avançadas.

· PROJETOS INTEGRADOS SOB ENCOMENDA, MÓDULOS, COMPONENTES – empresas com experiência de criação de softwares sob encomenda para mercado internacional (Procwork) e Nacional (Next Saúde. Pitang).
· TECDIET - Qualidade: Banco de Dados Oracle e SQL Server, Sistema Web em três camadas, Certificação ISSO 9001, obtenção próxima de Certificação CMMI -  Aplicabilidade: Multi idiomas, Multi moedas, Multi  Fiscal -  Preço Real: estremamente competitivo.
· ASP COM SOFTWARES DE GESTÃO INTEGRANDO MÓDULOS DE APLICATIVOS – possibilita a obtenção de serviços de sistemas “back-end” de gestão de saúde sem investimento e fornecendo serviços de Data Center muito competitivos.

VII - SINERGIAS & FATORES POSITIVOS À COLABORAÇÃO
· No grupo de empresas que confirmou sua participação ( bem como no de empresas potencialmente interessadas) os softwares/serviços têm uma complementaridade horizontal bastante grande, facilitando a integração de interesses das companhias, tanto no que se refere a ações promocionais, comerciais e também de possíveis sinergias operacionais.
· Há, entre diversas companhias, a possibilidade de integração de módulos a aplicativos mais completos, para promoção e venda como produto integrado ou de módulos.
· Mais de uma “Software Factory” participa, e com interesse de complementação de desenvolvimento de componentes debaixo de um integrador ou divisão de tarefas em softwares encomendados.

· Existem no grupo firmas que já prestam ou prestarão serviços do tipo ASP com softwares próprios ou de terceiros que podem acrescentar oportunidades de negócios complementares aos Participantes.

· A complementaridade e possibilidades diversificadas de formas de oferta possibilitam modelos variados de negócios. Particularmente se visualiza – venda de pacotes customizáveis, venda de software sob encomenda e venda de serviços do tipo ASP, com Data Center operado no Brasil num primeiro momento.
VIII - RESTRIÇÕES & REQUISITOS
· Alguns softwares precisam ser traduzidos para espanhol e também inglês – a escolha da sequência de Mercados Alvo levou este ponto em consideração para maximizar o número de oportunidades em outros países de língua semelhante. 

·  A maioria das empresas precisa adaptar seus softwares em termos de “Localização”

· No entanto, a totalidade das empresas não vê os problemas acima como muito preocupantes para o horizonte de tempo previstos no Plano de ação aprovado seja em termos de recurso financeiros ou outros. 

· Há uma disposição de todas as empresas para que cada uma resolva seus problemas de adequação de produtos com recursos próprios ou em colaboração quando isto for possível

· Haverá certamente uma necessidade de treinamento/preparo de pessoal interno para atender os mercados externos, particularmente de língua inglesa
· Como a maioria das empresas produtoras no Brasil, o setor luta com dificuldades para poder investir quando se considera o esforço exigido para se acessar o mercado internacional.
IX - CERTIFICAÇÕES - PATENTES
· Teknisa – Buscando Certificação CMM nível 2 – para meados de 2006
· Nexo - IEES – Produto OK & Programa de Qualidade Microsoft – BVQI

· APPI - Preparando Para CMM nível 2 e MPSBR- para Abril de 2006. 

· Next Saúde – CMM nível 2 – para final de 2006.
· Pitang – Processos implantados: Processo Prosces ( já na versão 2.0) fundamentado no Rational Unified Process (RUP), o modelo CMM nível 2 e as normas ISO9000 (em especial a ISO9000-3). 
X – REFERÊNCIAS

APPI – Não têm ainda clientes para o produto que será ofertado ba área de saúde – exportaram outro produto para CHILE, USA, MEXICO, CHINA, FRANÇA.
ASTREIN  

Associação das pioneiras sociais (Rede Sarah - 7 unidades)

Hospital Santa Luzia – DF

Hospital São Vicente de Paulo – RJ

Hospital Salvador – BA

EXECPLAN: Na área de Saúde – Unimed /// Em outras ares, principais clientes 

Itatiaia Móveis, Santher, ROMI.

NEXO CS
GERDAU / VCP / BASF / SIEMENS / 3M / Motorola / TELEFONICA / TELEMIG / IBM / ALCOA / BNDES  / BUNGE / Phillip Morris / TAM.

NEXT SAÚDE
- Hospital Cruz Azul

- Hospital Samaritano

- Hospital Bandeirantes.
- Conjunto Hospitalar do Mandaqui.
- Hospital e Maternidade Sepaco.
- Hospital Pitangueiras

- Instituto de Moléstias Cardiovasculares

- Plasac.
- Dr. Ghelfond Diagnóstico Médico

- Hospital Geral de Guarulhos

- Hospital Santa Isabel

- Secretaria de Segurança Pública de São Paulo

- Prefeitura Municipal de Belo Horizonte

- Hospital Paulista
PITANG ( CÉSAR)- MS/DATASUS, UNIFESP, ATECH, MEDALLIANCE.

PROCWORK – Marítima Seguros, Hospital Albert Einstein, Unimed – Hospital de Yokohama ( Japão)
TEKNISA - GR, Sodexho, SP Alimentação, Denadai, Incor, Instituto da Criança, Hospital Aliança.

XI - NÍVEL DE INTERNACIONALIZAÇÃO
· Astrein – Propostas colocadas com clientes brasileiros Argentina, Chile e Colômbia.

· Nexo – Já exportou para a Argentina

· APPI – Já exportaram (produto não para saúde)Chile, USA, México, China, França. 

· Pitang – exportaram, porém não na área de saúde.
· Teknisa – Já exportaram para Chile, Argentina, Colômbia, Venezuela e México. 

· Procwork – Estão fornecendo software sob encomenda para hospital no Japão.
· Teknisa - Chile, Argentina, Colômbia, Venezuela e México.
· Outros Participantes confirmados - Não têm ainda experiência internacional.
XII - ESTUDOS E PROMOÇÕES

Estudos de Mercado 
Deverão ser realizados, em escala mais ou menos profunda em função do interesse no mercado, diferenças evidentes de práticas e estrutura.
Sendo o mercado de softwares/serviços de saúde de transações organização a organização (B2B), as pesquisas deverão envolver fontes primárias limitadas em número de contatos diretos e usar intensamente fontes secundárias disponíveis. As variáveis que se pretende levantar são:

· Produtos ofertados no mercado

· Quantificações de potencial, demanda passada e projeções.
· Estrutura do mercado –níveis de fragmentação
· Canais – estrutura, práticas. 

· Práticas comerciais

· Escalas de Tempo
· Perfil dos compradores nos segmentos alvo.
· Nível de sofisticação dos produtos utilizados.
· Competitividade de serviços necessários
· Competitividade preço

· Identificação de possíveis barreiras de entrada
· Regulamentação e Legislação
Consultoria de “Screening” e Contratação de Parceiros
Entrevista com no máximo 10 potenciais Parceiros previamente identificados por outros meios. Estudos têm que ser feitos por país-alvo. Dados, informações e orientações para finalização de contrato.
Estudos de pré – qualificação de clientes.

Pesquisa rápida sobre condições de firmas no Universo de empresas, para identificação de quais devem ser contatadas dentro de uma ordem de prioridade e organização realística das expectativas e de planos operacionais de comercialização.
Feiras
Por grupo de 3 países-alvo, prevê-se participação em 2 Feiras por ano – no 1º ano prevê-se participação na Healthcare Summit – organizada pelo Gartner em Novembro ( local móvel) 

Alternativa - Em Fevereiro de 2007 na HIMSS – organizada pela Healthcare Information Systems Society em San Diego – Califórnia.
Alternativa - FIME-Miami-USA - 16 a 18/agosto
A participação em Feiras é vista pelos Participantes do PSV como válida somente se acompanhada de promoção de Eventos setoriais, pouco antes ou depois da Feira propriamente dita. Deverão ser analisadas possíveis sinergias para participação em Eventos e Feiras com os grupos de exportação sendo suportados pela APEX – Equipamentos Hospitalares e Biotecnologia.
Eventos Setoriais

Participação no Projeto Comprador a ser promovido pela APEX na Feira Hospitalar de São Paulo, em Junho de 2006

Eventos Setoriais promovidos pouco antes ou depois das Feiras Internacionais pelas quais o grupo se decidir.
Material Promocional

Literatura institucional do PSV tradução e adaptação de literatura sobre os produtos do Portfólio ofertado em espanhol no 1º ano e inglês no 2º, DVDs e CD-ROMs, material de suporte a Feiras e Eventos, participação em sites de busca, vídeo institucional.
XIII - PLANO DE AÇÃO
Juntamente com as estratégias básicas relativas ao Portfólio de softwares/serviços, mercados e nichos alvo foi desenvolvida uma proposição inicial de Plano de Ação indicando as atividades que deveriam ser desenvolvidas pelo PSV, dentro de critérios acertados em reunião havida em 22/11/2005 sobre atividades de estudos, promocionais, de adequação de produtos e preparação das empresas e do grupo para uma ação conjunta junto a mercados externos.

Entre as decisões tomadas constam:

· Promoção de Estudos para melhor conhecimento dos mercados, sua estrutura, informações e dados necessários. 

· Critérios de decisão iniciais para o PSV.

· Desenvolver-se um plano Estratégico e Operacional para o PSV que será iniciado quando do recebimento de dados dos estudos que permitam um planejamento consistente.
· O Plano de ação inicial cobre período de 2 anos e orçamento aprovado se refere ao período do 1º ano de funcionamento.
· Também definiu-se a necessidade da formação de um Conselho Deliberativo e de uma pequena estrutura de gestão. Os custos estimados da estrutura de gestão constam do orçamento abaixo.
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Orçamento aprovado pelo Grupo em 22/11/05 para o 1º ano de atuação
Ver Tabela abaixo
	Orçamento estimativo de despesas para o 1º ano de funcionamento do PSV - Saúde

	Natureza da Despesa
	Valor US$

	Estudos de Mercado
	60.000,00

	PROMOÇÃO
	

	Material Promocional
	60.000,00

	Site 
	5.000,00

	Feiras
	60.000,00

	Eventos Setoriais
	60.000,00

	Gerência de Mídia
	10.000,00

	SUBTOTAL ESTUDOS E PROMOÇÃO
	255.000,00

	Gestão e Estrutura
	50.000,00*

	Consultoria “Screening” Parceiros
	20.000,00

	Viagens e Estadia – Contratação Parceiros, Feiras/Eventos, suporte a vendas
	40.000,00

	Despesas de Pré-venda
	30.000,00

	Treinamento de pessoal de Parceiros
	6.000,00**

	SUBTOTAL DESPESAS ESTRUTURA & OPERACIONAIS
	146.000,00

	TOTAL GERAL DESPESAS 
	401.000,00


XIV - DADOS DAS EMPRESAS COMPROMETIDAS ATÉ 23/11/05
· APPI Tecnologia – Fernando Wagner da Silva – fsilva@appi.com.br – 40 empregados// R$6M/ano

· Astrein Engenharia de Manutenção – Marcelo Ávila Fernandes – marcelo@astrein.com.br – 44 empregados//R$2,9M/ano

· (CESAR) Pitang Ltda. – Representada por Romulo Albuquerque da CESAR – romulo.albuquerque@cesar.org.br – 161 empregados//R$6M/ano

· ExecPlan – José Augusto de Morais – augusto@ibde.com.br
· Nexo CS – Ricardo Donner – rdonner@nexocs.com.br – 25 empregados//R$2,2M/ano

· Next Sistemas e Consultoria Empresarial – Ascimar Torres//Andrea Luka Cazarotti – torres@nextsaude.com.br//andrea.cazarotti@nextsaude.com.br – 87 empregados//R$6M/ano

· Procwork – Sérgio Narimatsu – sergio.narimatsu@procwork.com.br – 3.000 empregados//R$200M/ano

· Teknisa – George Lima de Paula//Raquel Zanco – george@teknisa.com//raquelzanco@teknisa.com.br 

Empresas com interesse sem confirmação em 01/12/05
· Engesoft Informática

· eSafeTransfer 

· Laboratório de Sistemas Integrados – Escola Politécnica

· Syspec[image: image3.png]
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