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I - Sumário Executivo

Visão - As empresas de segurança da informação nacionais, consolidadas através de uma ação de coordenação central, poderão oferecer serviços e produtos de segurança da informação, com competitividade, de alto valor agregado, de primeiro nível, e atendendo a todas os graus de exigências e requisitos pelos diversos mercados e segmentos, em qualquer parte do mundo. O software de segurança da informação foi uma das categorias que mais se desenvolveu no Brasil durante os últimos 25 anos, e por isto, poderá ser estratégico para o projeto do PICTE, onde o software é um dos pilares do projeto “construindo o país do futuro”.

Cenário - As principais aplicações tecnológicas brasileiras que tem reconhecimento mundial são de sistemas estratégicos e com alto valor agregado de segurança da informação: sistemas financeiros, incluindo o SPB; eleições eletrônicas; imposto de renda pela internet; sistemas de comércio eletrônico; telecomunicações e sistemas para governo eletrônico.

Este cenário demonstra que o Brasil possui competência tecnológica em software de segurança da informação, representada pelos produtos de software aplicações empresariais e governamentais e na infra-estrutura.
O ambiente mostra-se favorável  quando se avalia as características das empresas de software de segurança da informação brasileiras que se encontram em situação de maturidade de mercado, com capacidade de gestão, base instalada, distribuição geográfica pelas regiões do Brasil e proximidade com as universidades. Os produtos dessas empresas se complementam atendendo conjuntamente os usuários.
As empresas que deverão compor a PSV de Segurança da Informação são maduras, tem base instalada relevante e maturidade administrativa. Estão distribuídas em vários estados do Brasil, o que já produz uma vantagem competitiva, pois se utilizam meios seguros de comunicação, e esta dispersão geográfica favorece a atuação comercial conjunta e a parceria com um número maior de universidades e governos estaduais e municipais.
II.  
Resumo do Mercado

Nos dias de hoje, com a continuidade de experiências extremas ocorrendo ao nosso redor, a disponibilidade e integridade de aplicações e serviços, a credibilidade junto a sua base de clientes, preservação da privacidade e continuidade de negócios, são os maiores fatores críticos de sucesso, na medida que as corporações cada vez mais buscam um relacionamento continuamente seguro com os seus parceiros, fornecedores e mercado.

Por isto, o segmento de segurança da informação e gerenciamento de risco vem crescendo a passos largos. É considerado um dos segmentos em TI com possibilidade de experimentar as maiores taxas de crescimento nos próximos 10 anos.

As empresas, em geral perceberam mais tarde do que o necessário a gravidade da questão da segurança em TI, uma vez que informações críticas do negócio agora estão trafegando pelas redes digitais.  Por causa disto, há uma forte tendência para a profissionalização do gerenciamento dos dados e informações corporativas. As atividades de segurança se tornaram críticas para os departamentos de tecnologia da informação, deixando de ser consideradas como atividades tipicamente esporádicas e de suporte. 

Atualmente é imperativo adotar uma visão corporativa estratégica sistêmica do gerenciamento de risco e segurança da informação, e fazer com que a mesma se transforme em cultura da empresa. Por isto, esta ausência de seriedade por um lado é uma ameaça, mas também é a oportunidade para as empresas que compõe o BRASEC , pois as ameaças à segurança da informação continuarão a crescer por muitos anos.

Apesar disso, com exceção das empresas do setor financeiro, a grande maioria das empresas ainda não possui um nível de segurança ideal. Em recentes pesquisas realizadas por empresas especializadas e atuantes no segmento da segurança da informação e gerenciamento de risco, ficou evidente que poucas empresas realmente seguem uma política de segurança séria.

Estas pesquisas, entretanto revelaram outras tendências importantes, como o do orçamento de segurança em TI, que deve aumentar em 30 a 40 % em 2006 e 2007. Grande parte voltado para soluções de software e hardware. A segunda maior parcela de investimento foi indicada que será direcionada para consultorias em implementação de políticas de segurança. Isto demonstra uma alteração no quadro de seriedade das empresas, uma vez que este tipo de investimento é de caráter preventivo. Outro dado que contribui para esta tendência, é que 75% das empresas que responderam as pesquisas, informaram ter pelo menos um funcionário dedicado exclusivamente as atividades de segurança no ambiente de TI.

III - Dimensionamento do Mercado

Algumas pesquisas internacionais, como o Gartner e o IDC prevêem um grande crescimento do volume total de receita no segmento de segurança da informação. O IDC estima que o mercado deverá atingir um total de U$ 14,7 bilhões em 2007. Enquanto que os estudos da Gartner destacam que na maior parte das empresas, o quesito segurança da informação permanece como uma das principais preocupações dos executivos ligados a tecnologia da informação.

Na outra ponta, uma pesquisa realizada em conjunto com o FBI (a polícia federal americana) constata que ainda existe um grande número de empresas despreparadas. Na sua pesquisa anual realizada com o CSI – Competir Security Insititute, verificou-se que 90% das empresas americanas detectaram falhas nos seus sistemas de segurança dos seus  computadores, e 80 % destas afirmaram terem tido prejuízo com as ocorrências verificadas.

De acordo com as métricas adotadas pelo Gartner, onde as empresas de grande porte, investem em média 4 % em TI e que 1,5% a 2,5 % desse montante é destinado a investimentos em segurança, considerando os investimentos em TI das maiores empresas multinacionais em todo o mundo, algo em torno de U$ 400 bilhões (de acordo com a publicação Enterprise), estima-se que somente no nicho de grandes empresas, os investimentos em segurança deverão ser aproximadamente de U$ 12 bilhões.

IV - Pontos Fortes e Fracos do Mercado

Pontos fortes do mercado:  

1. A adoção de estratégias digitais por empresas de todos os setores da economia fazendo que informações estratégicas estejam residentes na rede e conseqüentemente demandando ações de proteção as informações das empresas que compõe os seus diferenciais competitivos no mercado.
2. A crescente proliferação de invasões de “hackers” em sistemas corporativos combinado com a escalada do terrorismo digital, gerando milhões de dólares de prejuízo as empresas. Um grande exemplo são os vírus lançados pela internet e que paralisam as redes corporativas. 

3. Uma maior conscientização das cúpulas executivas das empresas, que começam a abrigar uma visão estratégica para a gestão corporativa segurança da informação e gerenciamento de risco.
4. O custo de não fazer nada está cada vez mais alto.
Pontos fracos do mercado:

1. Ausência de uma postura corporativa mais agressiva na destinação dos orçamentos alocados para a gestão da segurança da informação. Permanece ainda uma visão associada com despesa e não com investimento.

2. Por causa dos investimentos em segurança serem tratados ainda como despesas, isto faz com que existam cortes sempre que acontece uma diminuição das atividades econômicas.

3. A permanência hierárquica dos profissionais responsáveis pela gestão da segurança da informação das empresas dentro da estrutura de TI, quando seria necessário que existisse um executivo de segurança participando das decisões estratégicas da empresa.

V – Vantagens Competitivas

O Brasil é um país propício para inovação em segurança da informação, pois tem uma grande extensão geográfica, combinada com um número elevado de usuários, juntamente com o seu  modelo federativo, que faz com que os projetos de TI sejam de grande porte e sua segurança intrinsecamente complexa.

O Brasil também inovou em TI, principalmente em aplicações com alto grau de criticidade que demandaram segurança nas áreas bancária, governo eletrônico, eleições e impostos e um outro grande fator é o fato de muitas multinacionais tem sua gestão de segurança na América Latina ou América do Sul através das suas equipes no Brasil.

Além disto, as empresas brasileiras são competitivas a nível internacional porque muitos dos  executivos das empresas nacionais são egressos das principais universidades do país e mantém proximidade com as mesmas (UFPE, UFSC, UFRJ, USP, Unicamp, UnB, ITA, IME, UFRS, PUC, etc.. (Esta proximidade com o meio acadêmico é uma tendência em todos os países desenvolvidos). Ao mesmo tempo as empresas possuem soluções complementares tecnicamente e competitivas internacionalmente, atendendo a cadeia de segurança; elas mantém parcerias internacionais com tecnologias complementares (ex. Antí-Vírus); elas possuem organização empresarial e capacidade tecnológica para participar de forma consorciada em grandes projetos e muitas já tem atuação internacional.

VI - Análise da Concorrência

Por causa do mercado ainda não estar devidamente maduro sobre a necessidade de uma visão executiva de gestão de segurança da informação, pode se considerar que todas as empresas que atuam no segmento são concorrentes do ponto de vista de verba disponível das empresas.

Em primeiro plano deve se destacar as grandes consultorias internacionais, que normalmente tem a preferência das multinacionais, como a Pricewaterhousecoopers, a Deloitte Tomahatsu Touche, a Ernst & Young e a Accenture.

Outras empresas que atuam como consultoras, embora possuem uma oferta mais ampla de produtos e/ou serviços são as grandes empresas de tecnologia que atuam como integradoras, como a IBM, Unisys e HP.

Os fabricantes de produtos, que em algumas situações estão alinhados como parceiros,  também são considerados concorrentes, uma vez que acabam por disputar verba dos orçamentos. Os principais são a Computer Associates, Internet Security Systems, Symantec, McAfee, Checkpoint, RSA entre outros.

Vale destacar entretanto, que por ainda não existir uma visão uniforme pelas empresas do que compreende uma visão executiva para a gestão corporativa da segurança da informação e gerenciamento de risco, todas as empresas concorrem pela mesma parcela dos orçamentos de TI destinados para segurança da informação.

VII – Composição da Oferta

A oferta tem a sua composição determinada a partir da demanda dos projetos prospectados. Cada empresa tem pré-identificada as peças exclusivas e secundárias com as quais irão realizar a composição da oferta, e desta maneira contribuir para a solução completa que atende a demanda identificada.
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	Ofertas
	Empresas
	Aker
	Bry
	Certisign
	e-Sec
	Intersix
	Modulo
	Open 
	Scua
	Tempest
	3Elos
	Tauá Biomática
	True Access

	Assinatura Digital - Kits
	Bry
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Assinatura Digital - Software
	Bry
	 
	 
	X
	 
	 
	 
	 
	X
	 
	 
	 
	 

	Carimbo do Tempo
	Bry
	 
	 
	X
	 
	 
	 
	 
	X
	 
	 
	 
	 

	Protocolo Digital
	Bry
	 
	 
	X
	 
	 
	 
	 
	X
	 
	 
	 
	 

	Sincronismo de Tempo
	Bry
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Software de Sigilo
	Bry
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Certificados Digitais
	Certisign
	 
	 
	 
	 
	 
	X
	X
	 
	 
	X
	 
	 

	Sistema de Gerenciamento de Certificados Digitais
	e-Sec
	X
	 
	X
	 
	X
	X
	X
	 
	 
	X
	 
	X

	Assinaturas Digitais
	Intersix
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	e-Mail com sigilo
	Intersix
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gerência de ICP
	Intersix
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Check-lists
	Módulo
	X
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	X
	 
	X

	Security Provider
	Módulo
	X
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	X
	X
	X
	 
	X

	Treinamento
	Módulo
	X
	X
	X
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Segurança em Aplicações
	Open
	 
	 
	 
	X
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Segurança em Estações
	Scua
	X
	 
	 
	 
	 
	X
	 
	 
	 
	 
	X
	 

	Identificação Biométrica
	Tauá
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	X
	 
	 
	 
	 

	Gestão de Logs
	3Elos
	X
	 
	X
	 
	 
	X
	X
	X
	 
	 
	 
	 

	SOC
	True Access
	X
	 
	 
	 
	 
	X
	 
	 
	 
	X
	 
	 


As premissas utilizadas na composição da oferta aposta em venda de produtos e serviços considerados alinhados com as tendências de mercado previstas por grande parte dos institutos de pesquisas, inclusive o Gartner Group, como sendo os que terão a maior demanda no futuro pelas corporações. 

As empresas desta forma têm condições de apresentar soluções completas como: 

• Análise de Riscos
• Auditoria de Sistemas

• Avaliação de Aplicações

• Certificação Digital

• Consultoria em SOC

• Consultoria na BS7799

• Desenv.de Aplicações

• Gerência de PKI

• Gerência de Biometria

• Implementação 
• Monitoração

• Business Continuity

• Política de Segurança

• Smart Cards

• Testes de invasão

• Gerência de Logs

• Treinamento

• Capacitação

VIII – Estratégia de Atuação em Conjunto

Pretende-se adotar um modelo de gestão baseado na criação de um Conselho Administrativo com um representante de cada empresa integrante para deliberação do encaminhamento do PSV e do seu planejamento estratégico. Através do Conselho Administrativo seria formado um Comitê para acompanhar a execução do planejamento estratégico aprovado, e este ficaria responsável pela contratação de um executivo que ficaria responsável pela execução do planejamento estratégico aprovado. 

Ficou determinado também à adoção de um “modus operandi” que permita a integração das áreas individuais das empresas (marketing, produto, suporte, etc.) com a unidade criada pelo Comitê Gestor e o Executivo contratado. 

O Executivo contratado deverá ficar responsável pela coordenação das atividades de prospecção contínua de RFP´s nos mercados correspondentes; pela identificação permanente das oportunidades através de alianças estratégicas com parceiros tecnológicos; pelo acompanhamento dos demais PSV´s para identificar oportunidades de provimento de soluções e serviços embarcados; pela criação e execução do plano comercial (pré, durante e pós-venda) e pela apresentação dos relatórios periódicos, comerciais e tecnológicos) fazendo as devidas recomendações para preservar as metas estabelecidas. 

IV –Mercados Alvos e Respectivas Estratégias de Atuação

Os mercados alvo considerados são aqueles nos quais às empresas integrantes do PSV já tem relações com clientes e/ou parceiros locais; e com os mercados considerados os quais apresenta o maior potencial de vendas pela quantidade existente de empresas sensíveis a gestão de segurança da informação. A saber:

•América do Sul, América Central e América do Norte:
Estados Unidos*, Canadá, Argentina, Chile, Colômbia, Venezuela e México*
• Europa:

Portugal, Espanha*, França*, Alemanha*, Inglaterra, Itália e Rússia*
• Oriente Médio:

Arábia Saudita*, Kuwait, Emirados Árabes

• Extremo Oriente:

Japão e China

• Oceania:

Austrália e Nova Zelândia

* Mercados onde uma ou mais empresa integrante do PSV já está conduzindo negócios.

O segmento de segurança da informação trata-se de um nicho especializado, onde os elementos centrais não são apenas o preço e as características das soluções em si. Igualmente importante, são as relações cliente-fornecedor dentro do contexto de confiança, somados a qualidade e presteza da assistência técnica, diferenciação dos serviços e adequação às tendências do mercado local, normas legais  e às estratégias das empresas. A ênfase nos serviços e adaptação dos produtos às necessidades dos clientes estão se tornando os motores da competição no setor. Portanto se entende que se deverá atuar das seguintes formas:

· Através de Representantes Consultores:  Esta é uma forma inteligente de ampliar atuação no mercado, normalmente em segmentos aonde se tem baixa penetração e relacionamentos de confiança estabelecidos. Esta forma de atuação exige um nível de capacitação e conhecimento grande da empresa por parte dos consultores, exigindo assim uma abordagem de capacitação dos consultores.

· Através de Canais de Vendas – Representantes:  Atuar através de representantes oficiais é vital para se conseguir uma expansão de mercado significativa e se fazer presente em mercados com grande distância geográfica e que a empresa normalmente teria dificuldades de atender, seja por falta de estrutura ou seja por falta de conhecimento do mercado local e não ter relações estabelecidas. 

· Através das Alianças Estratégicas:  O conceito de alianças estratégicas é uma abordagem necessária neste segmento, uma vez que nenhuma empresa consegue atender integralmente todas as demandas e necessidades de segurança da informação e gerenciamento de risco. Também , pelo fato de a gestão de segurança da informação estar fortemente integrada ao contexto de tecnologia, parceiros estratégicos podem ser complementares, atuando como integradores de infra-estrutura e sistemas, e necessitar contratar a camada de gestão de segurança.
· Através de Vendas Diretas: A estratégia de vendas diretas deverá ser realizada através de atendimento por consultores especializados, em contas geográficas e contas estratégicas, utilizando uma abordagem de venda consultiva. 

X - Plano de Marketing e Vendas

O Plano de Marketing para esta primeira fase está concentrado nas ações que podem gerar resultados num menor prazo possível e estão focadas em geração de receita e oportunidades de negócios nos mercados considerados prioritários. São considerados mercados prioritários aqueles já definidos no item IV. Portanto não está proposta ação de pesquisa. Porém, vale salientar que será imperativo utilizar as ferramentas de pesquisa para direcionar melhor os investimentos e  validar as premissas e indicadores de um  Plano de Negócios.

Portanto, baseado na busca de resultados dentro do menor prazo possível, verifica-se ser necessário focar imediatamente em atividades de prospecção, e neste caso segue uma programação de eventos identificados para tal, juntamente com outras ações consideradas importantes para consolidação de imagem, oferta e atuação em conjunto: 

Ação Local:   
• Expandir as parcerias com as universidades;
• Apoiar cadeiras de segurança da informação nos cursos regulares e criação de cursos de pós-graduação;

• Analisar soluções de Governo e das Universidades que possam ser exportadas;

• Integrar-se com as iniciativas de segurança do Brasil: CGSI, ITI, e-Ping, Polícia Federal, etc.;

• Manter parcerias com as empresas estaduais de informática para ações de segurança nos governos estaduais (ABEP);

• Apoiar empresas brasileiras de software para aumentar a segurança da informação de suas soluções (Ex.: ERP Seguro);

• Apoiar e dar retaguarda técnica a projetos governamentais de segurança (Ex.: Combate a fraudes eletrônicas e sonegação, vazamento de informações).

Ação Global:
• Fortalecer a imagem das empresas brasileiras no Brasil e no Exterior;
• Criação de uma identidade única para consolidação das empresas integrantes da iniciativa; 

• Criação de laboratório de testes e certificação, vinculados à certificação internacional;

• Busca de linha de financiamento para certificação no exterior;

• Criação de estrutura para negociação de software e serviços – SOC – Security Operation Center e Outsourcing no Exterior

• Busca de linhas de crédito para financiamento do comprador – Exterior e Brasil; 

• Incentivo à atividade de localização e criação do kit de exportação
Prospecção de Atividades e Entrega de Soluções:
• Identificação de agentes / consultores nos respectivos mercados para atuarem como atendimento local para os clientes contratados;
• Prospecção e educação de parceiros tecnológicos estratégicos que atuem nos mercados sendo prospectados; 

• Solicitação de referências às empresas multinacionais estabelecidas no país para estabelecer contatos similares nos países sedes e em outras filiais (sistema de referral);

• Identificação dos projetos dos outros PSV´s que necessitam de apresentar a camada de segurança dentro dos seus projetos.

Comunicação e Marketing:
As principais atividades para comunicação e marketing são:
• Identificação dos principais eventos do segmento, no Brasil e no Exterior,  para demonstração das soluções e das ofertas integradas;

• Criação de material de marketing consolidado (catálogo) nas diversas línguas dos mercados a serem prospectados; 

• Criação do modelo “Projeto Comprador” para o segmento durante o Security Week 2006 -  Março - São Paulo;

• Organização de Press Trip com os editores e jornalistas das principais publicações de segurança dos respectivos mercados, para acompanhar o Projeto Comprador durante o Security Week 2006;
• Criação de road show a partir da concretização do Projeto Comprador para levar o PSV para os mercados sendo prospectados;

• Identificação de oportunidades de participação como palestrante dos executivos das empresas participantes em seminários internacionais;

• Criação de um portal (web site) próprio com ferramentas de interação.

Identidade Corporativa:
• Valorize as competências e diferenciais brasileiros;
• Valorize a marca institucional Brasil; 

• Seja auto-explicativa para os mercados sendo prospectados;

• Represente uma solução completa formada por soluções “best of breed”;

• Tenha atratividade de mercado;

• Tenha referência e fixação sonora;

• Sirva como selo de qualidade de exportação; qualidade nível internacional.

Principais eventos e iniciativas para geração de demanda:
• Mission to RSA Conference 2006 – San Jose – Ca – Fev. 2006
• Mission to CeBit 2006 - Messegelande, Hanover, Germany – Março 2006
• Projeto Comprador no Security Week 2006 – São Paulo – Brasil – Março 2006

• Participação no InfoSecurity Europe 2006 – London – England – Abril 2006
• Road Show BRASEC Europe 2006 – Maio 2006

• Participação no Black Hat USA 2006 – Las Vegas – USA – Julho – Agosto 2006
• Road Show BRASEC USA 2006 – Agosto 2006

XI – Resultados Esperados

Com base nas ações de prospecção através da participação nos eventos e realização dos road shows, se estima obter um resultado positivo de geração de novos negócios. Como o ciclo natural de fechamento de negócio no nicho de segurança da informação tem uma duração média de 6 meses, a expectativa é que no terceiro trimestre já se teria concretização de negócios. 

Tomando como base os faturamentos somados das empresas integrantes, e que a meta é alcançar 10 % de receitas internacionais, se pode projetar um faturamento aproximado de U$ 5 milhões até o final de 2006. Veja gráfico a seguir:

	Quadro 1 / BRASEC

	Projeção de Faturamento Bruto (U$ milhões)


	ANO
	2005 
	2006 
	2007 

	Projeção - Doméstico
	40.000 
	50.000 
	75.000 

	Projeção  - Exportação
	0 
	5.000 
	7.500 
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XII – Empresas Integrantes

Aker Security Solutions – Brasília – Distrito Federal

• Fundação 1997;
• Foco de atuação: desenvolvimento de produtos voltados para segurança da informação;

• Software: AKER FIREWALL. Firewall com funcionalidades de filtro de pacotes por estado, VPN, conversão de endereços;

• Software: AKER WEB CONTENT ANALYSER – filtor de conteúdo web com diversas categorias para evitar acessos não autorizados a internet;

• Software: AKER SECURE ROAMING – VPN para interligar acesso remoto, com tunelamento;

•  Software: AKER SECURE MAIL GATEWAY – filtro de conteúdo SMTP para filtrar Spams, vírus e controlar todo o tráfego de email;

• Software: AKER LOG ANALYSER – sistema de geração de relatórios estatísticos para a utilização da rede.

• Principais Clientes: Banco do Brasil, Infraero, Banco Regional de Brasília, Ministério da Previdência, Ministério da Agricultura, Ministério da Justiça, Incra, Supremo Tribunal Federal, Acesita, Vivo

Bry Tecnologia – Florianópolis – Santa Catarina

• Foco de atuação: aplicações de protocolo criptográfico, sistemas de datação e sincronismos de tempo;

• Software - Descrição: protocolo digital, carimbo de tempo, datação eletrônica, software de assinatura digital, kits de desenvolvimento para assinatura digital, sistemas de infra-estrutura de chaves públicas;

• Principais Clientes: Tribunal Regional do Trabalho de Santa Catarina, CIASC – Companhia de Processamento de Dados do Estado de Santa Catarina, Prefeitura Municipal de Florianópolis, Unisul,  Laboratório Santa Luzia, Nexxera, Metrô, Softplan, CEF-SC.

Certisign – Rio de Janeiro – Rio de Janeiro

• Fundação 1996;
• Foco de atuação: Certificação Digital (ICP, Verisign, hierarquias privadas), aplicações para certificação digital, consultoria, treinamento;

• Software: PKI gerenciada

• Descrição: Sistema ASP de autoridade certificadora, ou registradora, em qualquer hierarquia de certificação, incluindo os aplicativos, treinamento e consultoria para uso;

• Principais Clientes: TJ-RS, TJ-RJ, TRT4, Imprensa Oficial SP, Prodemge, Banco do Brasil, Banestes, Bank Boston, Unibanco, Câmara dos Deputados, Banco Central do Brasil, Exército Brasileiro, Itautec, Bunge, Rede Globo.
e-Sec - Brasília – Distrito Federal

• Fundação 1999;
• Foco de atuação: Criptografia e Certificação Digital;

• Software: EVO;

• Descrição: Sistema de gerenciamento de certificados digitais;

• Principais Clientes: Banco do Brasil, Bancoob, Citibank, Câmara dos Deputados, Colégio Notarial do Brasil, Ministério do Trabalho e Tribunal de Justiça do Paraná.

Intersix – Rio de Janeiro – Rio de Janeiro

• Fundação: 1998 – Rio de Janeiro – Rio de Janeiro;
• Foco de atuação: Desenvolvimento de Software de Segurança, Análise de Código (common criteria), Criptografia e Soluções de Assinatura Digital;

• Software: KMS – Key Management System;

• Descrição: Sistema de gerência/integração de todos os elementos de uma infra-estrutura de chaves públicas, incluindo validação de certificados;

• Principais Clientes: TRF-3, Vivo, Claro, Citibank, Bank Boston, CETIP, CIP, Banco Sudameris, Banco Votorantim, BNDES, Petrobrás, BicBanco, ANBID e BOVESPA.

Módulo – Rio de Janeiro – Rio de Janeiro

• Fundação 1985;
• Foco de atuação: Análise de Riscos, Planejamento e Consultoria;

• Software: CHECK-UP TOOL;

• Descrição: Sistema de Análise de Riscos e Sistema de Gestão de Conhecimento em Segurança da Informação;

• Principais Clientes: Bradesco, Caixa Econômica Federal, Banco Nossa Caixa, Banco Central do Brasil, Vivo, Claro, TIM, Petrobrás, Xerox, Serpro, Tribunal Superior Eleitoral, BNDES, Editora Abril, Grupo Accor.

Open – São Paulo – São Paulo

• Fundação 2000;
• Foco de atuação: Segurança para Canais Eletrônicos (Bank Solutions), Contratos de Serviços para Infra-estrutura (Corporate Protection), Desenvolvimento de Aplicações de Segurança (Safe Product), Gestão e Combate a Fraudes Eletrônicas;

• Software: SNIPER;

• Descrição: Sistema de Proteção baseado no conceito de “Zero Minute Threat Protection” e Sistema de  Prevenção na detectação de ameaças baseado no conceito de “On-time Threat Detect”;

• Software: M-TRUSTED;

• Descrição: Sistema de Proteção às transações eletrônicas efetuadas on-line entre empresas e clientes baseada na tecnologia TFA (Two-Factor Authentication) usando conceitos de OTP (One Time Password) e Challenge Response ““;

• Principais Clientes: Banespa/Santander, Mercantil do Brasil, TecBan, Bank Boston, ABN-Amro, Banco Rural, Açominas, TCU, ITI, Orbitall.

Scua – São Paulo – São Paulo

• Fundação 1985;
• Foco de atuação: Desenvolvimento de aplicações para segurança da informação e administração de TI – segmento dos 3 A´s (autenticação, autorização e administração), Soluções para a segurança interna corporativa, com ênfase em empresas da área financeira e bancos.;

• Software: SCUA Security Suíte – Software para proteção das estações de trabalho, com características de controle de acesso, criptografia e log de eventos;

• Software : SCUA Dirlock – Software para criptografia de pastas com uso de dispositivos físicos (tokens);

• Software: SCUA Fingertrue – Software de autenticação biométrica em ambiente de rede e aplicativos específicos;

• Software: SCUA – IT Manager “– Software para inventário de HW e SW e gerenciamento de estações”;

• Principais Clientes: Banco Bradesco, Atento, Banco Santander Banespa, Porto Seguro, Rodobens, Banco Safra, Superior Tribunal de Justiça, Supremo Tribunal Federal.

Tempest – Recife – Pernambuco (participa de um PSI regional)

• Fundação 2000;
• Foco de atuação: Certificação Digital e Outsourcing de Manutenção de Segurança;

• Software: KAPANGA e MATRIX;

• Descrição: Carteira de Certificados, com assinatura, verificação e autenticação web transparente / Sistema de gerência de segurança centralizada;

• Principais Clientes: Grupo Sendas, Grupo BomPreço, FISEPE, ITI, CEMAER, ONS, BANESE e Banco Opportunity.

3Elos – Rio de Janeiro – Rio de Janeiro

• Fundação: 2001;
• Foco de atuação: Gerência de logs, implementação, suporte e gerenciamento de segurança. Desenvolvimento de soluções de segurança e comunicação segura de voz;

• Software: LOGWATCH, WEBWATCH e REDPHONE;

• Descrição: Solução de consolidação e gerenciamento de logs; solução de gerenciamento de sites; solução de comunicação segura de voz sobre IP;

• Principais Clientes: Telemar, Coelba, GlaxoSmithKline, Supergasbrás, Minasgás, Grupo Lachmann, Wella, Claro, Proderj, Icatu Hartford, Guaraniana.

True Access - Brasília – Distrito Federal

• Fundação 1999;
• Foco de atuação: Autenticação, Criptografia, Monitoramento Remoto, Consultoria, Assinatura Digital, Desenvolvimento de Software, HSMs, Firewall, IDS, Antí-Virus;

• Hardware: HSM SAFE SERVER;

• Software: RADIUS e TRUE SIGN – (assinatura de documentos). Camada de Segurança SPB;

• Principais Clientes: Caixa Econômica Federal, Correios, Serpro, Banco Itáu, ABN-Amro, HSBC, BM&F, Brasil Telecom, Bradesco, Usiminas, ANEEL, BACEN, ANATEL.

ANEXO I – ORÇAMENTO 1°ANO

	Investimentos priorizados                                                                                     (preços em U$)

	Custo Criação de Identidade Corporativa
	4.000

	Custo de Redação e Revisão de Textos
	4.270

	Custo de Traduções de Textos
	8.000

	Custo de Produção Gráfica
	10.000

	Custo Participação de Eventos
	130.000

	Custo Montagem Eventos (4 eventos)
	60.000

	Custo Aluguel Equipamentos 
	25.000

	Custos de Material Promocional
	15.000

	Custos de Marketing Direto
	18.000

	Custos para criação de portal (web site)
	15.000

	Custos de Serviços de Organização e Administração
	25.000

	Custo Transporte + Hospedagem Convidados
	60.000

	
	

	Total
	374.270








PAGE  
1
25/1/2006
RelaPSV-Segurança

_1195304241.xls
Gráf1

		2005		2005

		2006		2006

		2007		2007



Projeção - Doméstico

Projeção  - Exportação

Anos

U$ mil

Gráfico 1 / BRASEC(U$ mil)

40000

0

50000

5000

75000

7500



1.Quadro1_Gráfico1_Faturamento

		

				Empresa:		Disoft

				Período de Análise:		30-Sep-05

				Quadro 1 / BRASEC

				Evolução do Faturamento Bruto (U$ mil)

				ANO		2005		2006		2007

				Projeção - Doméstico		40,000		50,000		75,000

				Projeção  - Exportação		0		5,000		7,500
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