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1. RESUMO EXECUTIVO

Neste documento encontram-se sugeridas algumas acdes estratégicas orientadas
por uma visdo de marketing que objetivam o desenvolvimento do pélo de
empresas de tecnologia de informacdo e comunicacdo (TIC) instaladas na.
Grande Vitéria e interior do Espirito Santo

Por acdes estratégicas compreende-se um conjunto de atividades que deverédo ser
desenvolvidas no polo de empresas de TIC capixabas cujo denominador comum é
a busca da criacdo e consolidacdo de um movimento direcionado a ocupacao de
uma posicdo competitiva nos mercados de Tl de ambito regional, nacional e
internacional.

A visao de marketing aqui empregada se inspira no conceito de posicionamento
estratégico para esse grupo de empresas a partir da compreensao das suas reais
capacidades competitivas, e mediante o entendimento das tendéncias dos
mercados, além da visualizacdo dos seus competidores e entrantes.

Para tanto foi desenvolvida uma pesquisa junto as empresas do poélo em
novembro passado que estabelece o TO. Tal pesquisa resultou em um conjunto de
informacdes preciosas e indispensaveis para a analise do mercado competitivo da
regiao.

E baseado nestas informacdes que este documento apresenta sua proposta para
o0 desenvolvimento para o acesso aos mercados. Adicionalmente, o documento
apresenta inicialmente uma contextualizacdo do cenario de Tl como um todo, além
das tendéncias dos mercados.

De forma destacada, o documento apresenta a andlise dos dados obtidos pelo TO,
que revelou de forma profunda e articulada um quadro compreensivo do poélo
empresarial de TIC da regido da Grande Vitéria e do interior do Espirito Santo.

Assim, seguem 0s objetivos do projeto que inspiram a elaboracdo do presente
documento:

Posicionar o polo de TIC do Espirito Santo em mercados competitivos;
Identificar a capacidade competitiva para somar e concentrar esforgos;
Vislumbrar novos horizontes e suas oportunidades;

Compreender o valor da atuacdo em bloco, o valor das fus@es, e do refor¢co as
liderancas locais (regiéo).
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2. TENDENCIAS DO MERCADO DE TIC

Ocorreu uma combinacédo favoravel de eventos nos dois ultimos anos de 2005 e
2006 que, de uma determinada maneira, acabaram por assegurar uma trajectoria
positiva para o eixo principal da macroeconomia brasileira. De forma geral, a cena
internacional continuou a nos ser favoravel (embora de modo volétil), as contas
externas registraram superavit, a demanda interna cresceu, a demanda agregada
se ampliou moderadamente, e a inflagdo remanesceu sob controle. Estes sdo
fatos importantes que devem inspirar os periodos seguintes.

De acordo com o IBGE o PIB brasileiro do primeiro trimestre de 2006 foi 214,8
bilhdes de délares e a taxa de crescimento, 6,5% superior se comparada ao
mesmo periodo em 2005. A taxa de investimentos representou 20,4% do PIB, a
maior desde 2001. A agricultura e a pecudria alcancaram US$ 13.8 bilhdes, a
industria, com US$ 75,6 bilhdes, e o setor de servigcos, com US$ 111,4 bilhdes
foram os setores da economia que mais contribuiram para o crescimento do PIB
no inicio do ano.

Mas a economia apresentou quedas consistentes a partir do segundo semestre, e
o resultado do crescimento nacional foi irrelevante neste ano, e aponta para um
potencial reduzido nos meses iniciais de 2007, algo entre 1,1% e 1.4%, segundo
previsdes do IBGE.

O Banco Central planeja saldar dividas externas da ordem de US$ 4 bilhdes, entre
2007 e 2030. Isso representa um grande esforco do governo para reconquistar o
crédito do pais junto aos investidores internacionais. De acordo com o BC a divida
externa liquida caiu para apenas 0,6% do PIB em abril 2006.

Iniciativas de investimentos do proprio governo brasileiro acabaram por injetar
cerca de 14 bilhdes de dodlares na economia doméstica nos meses que
precederam as elei¢cdes de outubro. Tais iniciativas - como 0 aumento do salério
minimo, e a promoc¢do média de 10% nos salérios publicos, - eficientes do ponto
de vista eleitoral, talvez ndo venham a ameacar os compromissos futuros do
governo, cuja balanca comercial caiu para 4,25% do PIB, quando até antes do
periodo eleitoral situava-se em 4,54%.

Um estudo do Banco Cenral aponta um leve saldo positivo para 2007, mais ainda
insuficiente para as necessidades de crescimento do pais. Para o novo ano
espera-se uma taxa de crescimento do PIB em torno de 3,7%.
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CENARIO DAS TIC NO BRASIL E NO MUNDO

Mudancas agudas vém ocorrendo no cenario de TIC mundial, possivelmente
motivadas por um momento de forte simultaneidade de ocorréncia em varios
pontos de inflexdo: grandes fornecedores atuando em todos os niveis do negdcio
como um todo, intensificacdo do processo de internacionalizacdo da oferta de
produtos e servigos, grande variedade de solucdes verticais oferecidas por
fabricantes de peso no setor, e solugdes horizontais ja ampla e exaustivamente
testadas.

Tal cenario faz com que o setor de servigos de pequeno e médio porte — perfil do
polo de TIC da Grande Vitoria e interior do Espirito Santo, conforme veremos mais
adiante — faz com que os clientes de desenvolvimento sob encomenda sejam
empresas com faturamento médio acima de US$ 300 mihdes. Resta, portanto,
pensar como atuar no mercado de servigos, em particular, naqueles de integracao
e desenvolvimento de interfaces.

Para a industria de TIC o ano de 2006 se mostrou muito agitado no Brasil. A
excecdo do que ocorreu no setor governamental, que foi caracterizado pelo ano
eleitoral, ocorreu uma certa retracdo do crescimento dos negdcios, que atingiu
uma forte inclinacdo positiva no ano anterior. Mas mesmo assim, o ano fechou
com um saldo muito positivo para o setor, e com crescimento.

Previsédo para o crescimento do mercado de Tl em 2005 por mercado

25%,
India-—____

——

209 4 B Esp'"aﬁﬁ'é" —Argenting =

USh N Vietna

15%

i
Y

Mexico

AN
N

Suécia \ .
.\ \Colombia ™

5%

0%, ,"' S5 B = : / 4 i -
- / 2005 —
Japgo ' - China .~

Australia @E@ Russia

- Alemanha
= [DC

Analyze the Future

Turquia

Fonte: IDC (IDC Worldwide IT Black Book, 2004)
Fonte: IDC, 2006.

O IDC estima que o mercado de TIC faturou algo em torno de US$ 16.7 bilhdes,
no Brasil, com um crescimento de 15% em relacdo a 2005. O setor de TIC cresceu
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em 2003 apenas 7,5%, seguido de um crescimento de 13,2% em 204 e um
excelente resutado de 16,5%, em 2005. Segundo a mesma fonte do IDC, 2006
acabara registrando um crescimento da ordem de 15,1%, distribuidos da seguinte
forma: servicos, 48,1%, hardware, 37,8% e software, 14,1% do total negociado.

O mercado de PCs e impressoras apresentou crescimentos expressivos em
termos de unidades vendidas. Pela primeira vez houve uma perspectiva de
superacdo do mercado de software pelo de equipamentos, ainda a ser confirmada
com o fechamento dos indicadores do ano. O mercado de software, e também o
de servicos, estiveram aquecidos durante todo o periodo. Entretanto pode-se notar
uma certa corrosdo das margens de ganho devido ao acirramento da competicdo
no Brasil.

O mercado mundial movimentou em 2006 cerca US$ 600 bihdes, sendo a metade
negociado nos EUA. Notou-se a continuidade da expanséo explosiva da indUstria
de servicos na India, China, Turquia, Russia e Vietnd, em destaque. Ao mesmo
tempo vive-se uma época de grande escassez da “matéria-prima”’ deste
segmento, ou seja, pessoal qualificado para tocar os projetos. Tal condicdo forca
um aumento significativo dos gastos com RH, parcialmente compensado pelo
barateamento das plataformas tecnoldgicas.

VISAO COMPETITIVA PARA O POLO DE TIC DO ESPIRITO SANTO

Experiéncias recentes no Brasil tém demonstrado a necessidade de adogéo de
medidas que estimulem a formag&o de uma mentalidade cooperativa nas pequena
e médias empresas de TIC das diferentes regides do pais.

Para tanto, o desafio inicial é a obtencdo de um quadro elucidativo das reais
capacidades competitivas ja instaladas, de forma a direcionar e concentrar
esforcos na qualificacdo e consolidacdo em seus diferenciais. Ao mesmo tempo, &
preciso criar um ambiente favoravel ao desenvolvimento regional através do
desenvolvimento de programas de apoio as MPE da regido.

Os mercados considerados periféricos ao circuito central dos negdécios gerados
pela industria de TIC quase sempre séo caracterizados por forte concentracdo na
oferta de servicos sem foco definido, e em sua proépria localidade. Adicionalmente,
0S negoécio concentram-se na venda de semi-pacotes para nichos de mercado
presentes na mesma regiao.

O quadro a seguir € resultado de pesquisas junto as MPE de outros estados
brasileiros e aponta para uma tendéncia que podera se repetir na regido da
Grande Vitéria e interior do Espirito Santo, conforme veremos mais adiante.
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Consultorias similares a que produziu o presente documento tém sugerido as
seguintes alternativas para os polos regionais.
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No quadro anterior as letras A, B, C, D e E representam redirecionamentos na
conducdo dos negocios, tanto no nivel indivuldual, de cada empresas, como no
coletivo, ao desenvolver um contexto cooperativo e capaz. Tais movimentagbes
pretendem dar ao setor regional maior competitividade e propriedade ao utilizar de
forma estratégica as capacidades instaladas, identificadas pelas pesquisas.

3. PESQUISA TO

A pesquisa aplicada objetivou tracar um perfil basico das empresas fornecedoras
ou potenciais fornecedoras de software e servi¢os correlatos sediadas na Grande
Vitéria e interior do Espirito Santo, e que fazem parte do projeto de
Desenvolvimento do Pélo de Tecnologia de Informagédo e Comunicacao (TIC).

Ao mesmo tempo, a pesquisa procurou levantar informagdes que pudessem vir a
subsidiar a elaboracdo de um Plano de Marketing para o referido segmento.

Vale ressaltar que o instrumento desenvolvido ndo incluiu questdes especificas
qgue pudessem vir a nortear um trabalho de plano de marketing.

Foram coletadas informagfes de 32 empresas com o instrumento, em duas
ocasides. A primeira durante um workshop realizado nodia 07/11/2006, quando 22
empresas atenderam a solicitacdo de preenchimento com as suas informagdes. A
segunda, pormeio de visita a um grupo de 10 empresas, em 14/11/2006.

A seguir estdo apresentadas as tabulagbes e andlises dos dados coletados.
Informagbes de ordem qualitativa, expressadas por meio de textos e narrativas
escritas, além de aqui analisadas, podem também ser estudadas via internet no
sistema Panteon.

Para tanto, deve-se acessar o endereco www.panteonweb.com.br. O usuério
podera analisar cada resposta e compara-las com outras registradas pelas
empresas que responderam ao instrumento. O instrumento é auto-explicativo,
sendo que o acesso a ferramenta de analise colaborativa pode ser utilizada com
as seguintes informacoes:

Login: sebraees

Senha: uam

Nome do Caso: APL de TIC do ES
Senha do Caso: cardoso

Neste instrumento, o Panteon, ndo consta qualquer forma de identificacdo da
empresa pesquisada, garantindo desta forma o sigilo e, sobretudo, a sua
integridade e independéncia empresarial.
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O INSTRUMENTO PARA O TO

O instrumento de pesquisa foi projetado para coletar informacdes capazes de
mapear a oferta de produtos e servicos do polo de TIC do Espirito Santo. Para
obter um quadro compreensivo do grupo de empresas, optou-se por agrupar
questdes em trés blocos distintos.

O primeiro se destina a coletar informagcdes consideradas relevantes para a
compreensdo das caracteristicas do empreendedor. O segundo bloco foi
desenvolvido para obter um mapa global do empreendimento em questao.
Finalmente, o terceiro bloco objetiva mapear o nivel de desenvolvimento da
empresa em relacao aos diferenciais competitivos tecnolégicos e de marketing.

Desenvolvimento do Pélo de Tecnologia da
Informacdo e Comunicacao — TIC do Espirito Santo
Informagdes do Pdolo para Acesso a Mercados
Vitoria, Novembro de 2006

BLOCO | - INFORMAGOES DO EMPREENDEDOR

1 — HA QUANTO TEMPO POSSUI SUA EMPRESA?

2 - o] QUE @) MOTIVOU A ABRIR A
EMPRESA?

3 - QUAL O SEU NIVEL DE ESCOLARIDADE?

( )JFundam. ( )Médio ( )Sup. ()POs- (

completo | completo Completo/incompleto graduacdo Mestrado/doutorado
incompleto /incompleto

4 — MARQUE AS LINGUAS QUE FALA/LE COM FLUENCIA: (ACEITA + DE 1 RESPOSTA)
[ 1 [ 1 1 1 1 1 1 || IN&o falo/leio outra
Inglés Francés Espanhol Aleméo Outrai.....ccceeees lingua c/ fluéncia.

5 — EM SUA OPINIAO QUAIS AS CHANCES DE SUCESSO DE SEU NEGOCIO?

( ) ) ( ) ) ) ( ) ( ) ) ( ) ( )
10%  20% 30%  40%  50% 60%  70%  80% 90% 100%

6 - QUAL A FREQUENCIA DE SUA PARTICIPACAO EM FEIRAS, CONGRESSOS E EVENTOS
DO SETOR DE TI?
() Frequentemente () Eventualmente () Nunca

7 - COM QUE FREQUENCIA ACESSA INFORMACOES DE TENDENCIAS DE MERCADO NA
AREA DE TI?
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( ) ( ) ( ) ( ) Outra () Néo

Semanalmente  Mensalmente  Bimestralmente frequéncia: acessa

BLOCO Il - INFORMAGCOES DO EMPREENDIMENTO

8 — ASSINALE ABAIXO A AREA DE ATUACAO DE SUA EMPRESA: (ACEITA + DE 1
RESPOSTA)

[ 1 SERVICOS DETIC

[ ] Consultoria (aconselhamento, orientagdes, avaliagdes e similares para as TIC)

[ ]Integracéo de sistemas (planejamento, desenvolvimento, implementacdo e gerenciamento de
projetos de TIC)

[ ]Consultoria e integragdo de redes (planejamento, desenvolvimento, avaliagdo e montagem
de redes)

[ ]Desenvolvimento de aplicagdes sob medida (desenvolvimento, implementagéo, melhorias e
manutencao, e fabrica de softwares)

[ ]Outsourcing de redes e desktops (servigos terceirizados de suporte a redes e suas infra-
estruturas)

[ ] Gerenciamento de aplicagcbes customizadas (suporte, operagdo e manutengéo de
aplicacdes de negécios)

[ ]Suporte remoto a softwares (suporte, operacdo e manutencdo de aplicagbes padrao de
negoécios)

[ ]Suporte a infra-estrutura (suporte a hardware, desktops e portateis, dispositivos de
armazenamento, periféricos,impressoras e equipamentos de rede)

[ 1Seguranca fisica e de informac8es (sistemas e dispositivos de seguranca de instalagdes,
equipamentos e informacao)

[ ]Hosting (web hosting, armazenamento de dados, redes de fornecimento de conteldo,
gerenciamento de desktops e sistemas)

[ ]Educacao e treinamento em TIC (educacéo e treinamento em TIC, incluindo de processos e
estruturas para todos stakeholders)

[ ] SERVICOS DE NEGOCIOS

[ ] Consultoria de neg6cios (aconselhamento, orientacdes, avaliagbes e similares para o
negdécio)

[ ]Outsourcing para processos de negdcio (provimento de processos e setores de negdécios)

[ ]Servicos de processamento (provimento de gerenciamento e processamento de informacdes
de negdcio)

[ ] Treinamento de habilidades de neg6cio (habilitagdo, conteldos, processos e estruturas de
apoio a executivos)

9 — QUANTOS POSTOS DE TRABALHO FIXOS SUA EMPRESA POSSUI?__postos de
trabalho.

10 - QUANTOS POSTOS DE TRABALHO TEMPORARIOS A SUA EMPRESA
OFERECE? postos de trabalho.

11 — ASSINALE A OPCAO QUE CORRESPONDE AO FATURAMENTO ANUAL MEDIO DE SUA
EMPRESA:
( ) Até R$ 100.000,00 () Entre R$ 800.000,01 e R$
1.500.000,00
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( ) Entre R$ 100.000,01 e R$ 200.000,00 ( ) Entre R$ 1.500.000,00 e R$
3.000.000,00
( ) Entre R$ 3.000.000,01 e R$

() Entre R$ 200.000,01 e R$ 400.000,00 6.000.000,00

() Entre R$ 400.000,01 e R$ 600.000,00 ( ) Entre R$ 6.000.000,01 e R$
12.000.000,00

() Entre R$ 600.000,01 e R$ 800.000,00 () Acima de R$ 12.000.000,00

12 - SUA EMPRESA TRABALHA DE FORMA ASSOCIATIVA COM OUTRAS EMPRESAS DE TI
(ACEITA + DE 1 RESPOSTA)?
[ ]Sim, representando produtos de outras
empresas
[ ]Sim, com outras empresas de Tl do ES [ ]1Nao trabalho de forma associativa
[ ]1Sim, com empresas de Tl de outros Estados

[ ]Sim, com empresas estrangeiras

13 - SE RESPONDEU SIM NA QUESTAO ACIMA, INFORME O TIPO DE ASSOCIATIVISMO
QUE MANTEM COM OUTRAS EMPRESAS DE TI: (ACEITA + DE 1 RESPOSTA)
[ ] Cooperativa [ ]1Grupo empresarial [ ] Fornecedores
[ ]Consoércio [ ]Associagéo informal [ ] Qutro
tipo:

14 — ASSINALE ABAIXO AS CERTIFICAGOES QUE SUA EMPRESA JA POSSUI (ACEITA +
DE 1 RESPOSTA):

[ ] CMMI: qual nivel [ JPMP (PMI) [ ]IBM [ ]Prodfor

[ ] 1SO: qual(is) [ ] CPFS [ ]Oracle [ ] Outras:
(IFPUG)

[ 1OHSAS 18001 [ 1SGQTec [ 1Sun

[ TITIL [ ] Microsoft [ 1MPSBr

15 - CERTIFICA(;(:)ES QUE SUA EMPRESA PRETENDE OBTER NOS PROXIMOS 12 MESES
16 — CERTIFICACOES QUE PRETENDE RECEBER NOS PROXIMOS 24 MESES
BLOCO Il - INFORMACOES SOBRE MARKETING E TECNOLOGIA

17 — O QUE SUA EMPRESA POSSUI NO QUE SE REFERE A MARKETING/COMUNICACAO
(ACEITA + DE 1 RESPOSTA)

[ ] Estrutura interna de marketing e [ ]Eventos orientados a clientes
comunicagao
[ ] Planejamento de marketing e/ou [ ]Mailing de clientes

comunicacao

[ ]Profissional de marketing ou comunicacdo [ ] Assessoria de imprensa

[ ]Logomarca [ 1CRM ou similar

[ ]Slogan [ ]Agéncia de publicidade contratada
[ ]Folders e/ou portifélios [ ] Manual de comunicacdo

[ ]1Anudncios em veiculos de midia [ ] Outras:

18 — SOBRE ABRANGENCIA GEOGRAFICA, INDIQUE O MERCADO E A PORCENTAGEM
QUE CORRESPONDE AO FATURAMENTO DE SUA EMPRESA: (ACEITA + DE 1
RESPOSTA)

[ ]Grande Vitéria % A SOMA DAS PORCENTAGENS TEM

Unidade de Acesso a Mercados | Sebrae ES
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[ ] Interior do Espirito Santo % QUE SER IGUAL A 100%
[ ]Outros Estados %
[ ] Mercosul %
[ ] Estados Unidos %
[ ]Outros paises: %
TOTAL 100 %

19 - SOBRE OS SEGMENTOS ONDE ATUA, INDIQUE O MERCADO E A PORCENTAGEM
QUE CORRESPONDE AO EFATURAMENTO DE SUA EMPRESA: (ACEITA + DE 1

RESPOSTA)
[ ] Governo federal %
[ ] Governo estadual %
[ ] Governo municipal %
[ ]Finangas %
[ ] Telecomunicacdes %
[ ]Petrdleo e gas %
i 3 0,
{ } Xé?g;%%%%io —(ﬁ A SOMA DAS PORCENTAGENS TEM
- 0,
[ ] Manufaturas/transformacgéao % QUE SER IGUAL A 100%
[ ] Comércio %
[ ]1Educacéo %
[ ]Outros servigos %
[ ] Qutros: %
TOTAL 100 %
20 — ONDE SE LOCALIZAM SEUS PRINCIPAIS CONCORRENTES? (ACEITA + DE 1
RESPOSTA)
[ ]No préprio Estado %
[ ]1Em outros Estados %
1 0,
{ % Eref‘to‘:”t[]";igg'ses —Of’ A SOMA DAS PORCENTAGENS
[ P ] —02 TEM QUE SER IGUAL A 100%
Qutro:
TOTAL 100 %

21 — COM RELACAO AOS SEUS PRINCIPAIS CONCORRENTES. VOCE CONSIDERA QUE A
SUA EMPRESA:
() Esta em boa posi¢éo

( ) Esta em uma posicao intermediaria.
Justifique:

( ) Esta em condicao desfavoravel
Justifique:

() Nao Sabe

22 — SOBRE ACESSO A MERCADOS, RELACIONE 3 PRINCIPAIS BARREIRAS E EXPLIQUE-
AS DETALHADAMENTE
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23 - SOBRE ACESSO A MERCADOS RELACIONE 3 PRINCIPAIS OPORTUNIDADES E
EXPLIQUE-AS DETALHADAMENTE

24 — NA SUA OPINIAO, QUAIS SAO SEUS PRINCIPAIS DIFERENCIAIS?

25 - NUMERO DE FUNCIONARIO§ ALOCADOS AS ATIVIDADES DE PESQUISA,
DESENVOLVIMENTO E INOVACAO

QUANTIDADE
Doutores / doutorandos | ]
Mestres / mestrandos I ]
Graduados / graduandos [coeeens ]
Técnicos de nivel médio | ]
Administrativos / outros........... | ]

26 - FORMAS DE PROTECAO INTELECTUAL UTILIZADAS

[ | Patentes [ 11 11 ]
(depositadas Licenciamentos Copyrights (@ 11 1 o
+concedidas)

27 - RELACIONE ABAIXO ATE TRES PRINCIPAIS DIFICULDADES ENFRENTADAS
ATUALMENTE POR SUA EMPRESA:

[ ] Taxa de juros elevada [ ]Inadimpléncia

[ ]Falta de informacdes atualizadas do [ ] Falta de mao-de-obra qualificada
contador

[ ] Despesas com pessoal [ ] Obtencéo de crédito

[ ]Impossibilidade do pagamento aos [ ] Concorréncia

credores

[ ]Despesas com aluguel [ ] Burocracia

[ ] Aquisicdo de mercadorias [ ] Falta de apoio do governo MUNICIPAL
[ ] Carga tributéria elevada [ ] Falta de apoio do governo ESTADUAL
[ ]Falta de capital de giro [ ] Falta de cliente

[ ] Desconhecimento do mercado [ ] Falta de informatizacéo sobre a atividade
[ ]InstalagBes inadequadas [ ] Falta de acesso a internet

[ ] Ponto inadequado [ ] Situacdo econdmica do pais

[ ] Falta de equipamentos e maquinario [ ] Falta de orientagcdo na Selecdo de RH
[ ] Falta de conhecimentos gerenciais [ ] Nao tem dificuldades

[ ]Problemas com a fiscalizacdo [ ]Outros:

SE DESEJAR, ESCREVA ABAIXO O NOME DE SUA EMPRESA:
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TABULACAO E ANALISE DO TO

A sequir, procederemos as analises dos dados obtidos no TO.

BLOCO | - INFORMAGOES DO EMPREENDEDOR

Tempo de Existéncia das Empresas

Acima de 15 anos Até 5 anos

Entre 11 e 15 anos
31%

Entre 6 e 10 anos
34%

Médio
6%

Mestrado/Doutorado
19%

Superior
43%

Pos-graduacéo
32%

Unidade de Acesso a Mercados | Sebrae ES
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Dominio de Linguas

Espanhol Alemao

ltaliano 3% 3%

5%
Francés
5%

Inglés
60%

N&o falo/leio outra
lingua com fluéncia
19%

Expectativa de Sucesso do Negd6cio

%: 119
50%; 11% 100%; 22%

60%; 13%

70%; 16% 90%; 20%

80%; 18%

De forma geral pode-se perceber que se trata de um grupo de empresas maduras, com boa
experiéncia de mercado — média de 9 anos de existéncia — e bem informado. Apenas 2 empresas
afirmam nunca frequentar feiras e congressos, enquanto que o restante do grupo se divide entre
assiduos (frequentemente) e eventuais visitantes.

Outro aspecto que qualifica o grupo das 32 empresas entrevistadas é a identificagcdo da principal
motivacdo para abrir o negdécio, 0 aproveitamento de uma oportunidade de mercado, tanto por
facilidades abertas pela experiéncia profissional, quanto por uma suposta expansao da carteira de
clientes.

Tal situacdo, ao mesmo tempo que ressalta o espirito pragmatico do empreendedor, também
ressalta uma certa conveniéncia tipica de empresarios que se viram for¢cados a sé-los por uma
questdo de necessidade, e ndo por um desejo interno de construir um negdécio a partir “do nada”.
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Trés outras motivacBes dividem, de forma minoritdria os demais depoimentos. Parte dos
entrevistados afirma que a motivacdo para empreender o seu negdcio advém do desejo de
realizacdo pessoal, seja para trabalhar em seu proprio campo de atividade profissional para o qual
foi formado, seja para exercer suas habilidades e talentos. Finalmente, uma pequena parte dos
entrevistados entendeu a escassez da oferta de mao-de-obra como uma lacuna a ser ocupada.

Trata-se também de um grupo que acessa informag8es com boa frequéncia. Maois da metade dos
empresérios acessam informacdes semanalmente, enquanto que cerca de 40% acessam em
periodos de um més ou mais.

Este bloco revela um perfil de empreendedor otimista, que avalia seu negécio com alta expectativa
de sucesso, onde mais da metade afirma ter acima de 80% de chance de sucesso. Destaca-se
também o padrdo de qualificacdo das equipes, que estdo em média cima da linha do nivel
superior, com pés-graduacdes, mestrados e doutorados.

BLOCO Il - INFORMAGCOES DO EMPREENDIMENTO

Areas de Atuacéo

Senvigos de TIC Senvigcos de Negécios

Distribuicdo dos Servigos de TIC
5% 206

18%

7% 17%

11% / 14%

@ Consultoria

m Desenvolvimento de aplicagdes sob medida
O Integracao de sistemas

0O Suporte remoto e softwares

W Gerenciamento de apliaca¢des customizadas
@ Educacéo e treinamento em TIC

@ Consultoria e integracao de redes

O Seguranca fisica e de informacdes

m Outsourcing de redes e desktops

| Suporte a infra-estrutura

0O Hosting
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Distribuicdo dos Servicos de Negocios
25% @ Consultoria de negécios
m Outsourcing para processos de
negoécio
55% 0O Senicos de processamento
10%
0O Treinamento de habilidades de
10% negocio
Faturamento Anual Médio
8,
7,
6,
5,
4
3,
2,
1,
0,
AtéR$ Entre R$ Entre R$ Entre R$ Entre R$
100.000,00 200.000,01e 600.000,01e 1500.000,01e 6.000.000,01e
R$400.000,00 R$800.000,00 R$ R$
3.000.000,00 12.000.000,00

Distribuicdo de Colaboradores

O Empresas na Faixa
m Funcionarios
O Terceiros

Terceiros

Empresas na Faixa

Abaixo de 10
Entre 10 e 20
Entre 20 e 50
Entre 50 e 90
Acima de 200
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Associativismo

7% @ Sim, representando produtos de

11% outras empresas
28% .
m Sim, com outras empresas de

Tldo ES

0O Sim, com empresas de Tl de
outros Estados

29% O Sim, com empresas
estrangeiras

25% | Nao trabalho de forma
associativa

Formas de Associativismo

4%
17%

O Cooperativa

m Consdércio

0O Grupo empresarial
17% O Associagéo informal
m Fornecedores

28%

As empresas entrevistadas demonstraram bom grau de maturidade de associativismo. Tal
caracteristica pode ter sido detectada, porém, por um desvio do universo pesquisado, que
possivelmente € mais sensivel a levantamentos dessa natureza.

Tal prediposicdo e “boa vontade” para se submeter a enquetes podem gerar desvios na
compreensdo de cenarios e dar uma impressdo errada sobre o potencial associativista das
empresas do pélo. Por outro lado, tais empresas sdo aquelas mais qualificadas, e portanto mais
competitivas, devendo acabar por impor mais cedo ou mais tarde os seus modus operandi e suas
mentalidades sobre os demais atuantes do setor.

Trata-se de um sinal de alinhamento e concordancia com uma das principais premissas que
inspiram este trabalho, aquela de que somente a unido e intensificacdo do intercambio entre
empresas do pdlo sera capaz de promover a capacidade competitiva do bloco regional.
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Nota-se, como j& se esperava, a concentracdo das empresas em torno dos servi¢os de informatica
(a maior parte) e também dos servigos de negdcio (cerca de 30%).

A analise dos quadros de faturamento e dos colaboradores revela aspectos consideraveis para
esta analise. Primeiro é importante notar que apenas 2 empresas possuem quadros com mais de
200 funcionarios, e estas concentram parte significativa da receita de todo o grupo, com
faturamento acima de 12 milhdes anuais.

Nota-se também uma quantidade significativa de micro empresas que faturam valores inferiores a
800 mil reais anuais. Ao lado disso, o quadro de distribuicdo dos colaboradores revela uma relagéo
entre empresas de médio porte — na faixa entre 50 e 90 funcionarios — como as maiores
contratadoras de terceiros. Aquelas de maior porte apresentam politicas de RH sem terceirizacao.

Por fim, o quadro que identifica a capacitacdo técnica das empresas do poélo revela um bom nivel
de certificacdo, assim como algumas empresas que possuem CMMI, ISO 9001:2000, ITIL, PMP
(PMI), CPFS (IFPUG), SQGTec, Microsoft, IBM, Oracle, Sun, e certificados de outros fabricantes,
tais como Microstrategy, Java, LPI, SAP, BMA Tec, Software Partner, Homologacdo SEFA,
Furukawa e CISCO.

Finalmente, a expectativa de qualificacdo para os proximos 12 e 24 meses conferem ao grupo um

nivel bastante competitivo de certificagdo — caso sejam cumpridas estas expectativas — com
destaque para os niveis mais avangados de CMMI e OHSAS 18001.

BLOCO Il - INFORMACOES SOBRE MARKETING E TECNOLOGIA

Infra-estrutura de Marketing e Comunicacédo nas Empresas do Pdlo Quantidade de Empresas
Folders e/ou portifélios 28
Logomarca 27
Anuncios em veiculos de midia 18
Planejamento de marketing e/ou comunicagéo 17
Eventos orientados a clientes 17
Mailing de clientes 15
Slogan 14
Estrutura interna de marketing e comunicacéo 12
CRM ou similar 11
Agéncia de publicidade contratada 10
Assessoria de imprensa 9
Profissional de marketing ou comunicacéo 7
Manual de comunicacéo 0
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33%

Pracas de Atuacéo

4%

39%

19%

@ Grande Vitoria

| Interior do Espirito Santo
0O Outros Estados

O Mercosul

m Estados Unidos

@ Outros paises

Distribuicdo Percentual da Dependéncia de Faturamento por Regido

Grande Vitéria Interior do Espirito Santo Outros Estados

80 20
55 44 1
40 30 30
40 60
90 5 5
10 90
80 20
20 5 75
90 10

100
95 5

100
95 3
100
50 40 10
100
10 40
10 80
100
40 40
10 50 40
20 80
10 90

50
60 20 20
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50 40 10
85 10 5
100

95 5
10 90
80 20

Segmentos de Atuacéo

o Gowerno Federal
@ Gowverno Estadual

13% 6% 0 Governo Municipal
10%

O Finangas

m Telecomunicag0es

@ Petroleo e Géas

m Mineracéo

O Agronegdcio

m Manufaturas/transformagéo

13% % 9% m Comércio

O Educagéo

o Outros Senicos

Localizacdo da Concorréncia

0,
13% 2%

39% @ No prdprio Estado
m Em outros Estados
O Em outros paises

O Setor publico
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Relag&o com Concorréncia

Nao sabe
6%

Desfavoravel
13%

Boa posicéo
40%

Intermediéria
41%

Este bloco de informagbes tem importancia crucial para o valor deste documento. E nesta parte
que podemos visualizar como as empresas do polo de TIC local se estruturam em termos de
comunicacdo, como e onde elas atuam, em que sdo especialistas, onde esta a concorréncia, e
como reagem na presenca de concorrentes.

Mas acima de tudo se trata de uma sessdo em aberto no documento, mais do que nunca uma
parte extremamente rica em termos de informacfes coletadas diretamente na fonte, junto ao
pessoal que conhece profundamente os seus negécios, e quais aspectos os limitam.

Recomendamos uma visita ao anexo com as respostas consolidadas da pesquisa, além do uso do
sistema Panteon, j& menconado anteriormente.

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO DO POLO DE TIC DO ESPIRITO SANTO

De posse das analises efetuadas acima, estamos em condicdes de proceder a um
diagndstico estratégico visando a ampliacdo de acesso a mercados.

Neste sentido, lancamos méos daquelas diagnoésticos ja realizados em outras
pracas que indicam caminhos para o crescimento e consolidacdo da capacidade
competitiva de polos regionais.

O gréfico a seguir é resultado de uma plotagem de cada empresa entrevistada no
que concerne a sua posi¢cdo no mercado. Cada ponto se refere a uma empresa, e
a sua posicao no grafico é resultado da interacdo das variaveis ‘tipo de produto e
servico que comercializa’, ‘pracas de atuacao’, ‘capacidade de investimento em
gualificacao e porte de atuacao’.
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Desenvolvimento sem Servicos de Base Desenvolvimendo Desenvolvimento
Foco em servigos Remota e Semi-pacotes para e Venda de Produtos
Outsourcing Nichos e servigos

O quadro revela duas concentracdes. Elas representam grupos de empresas que
atuam vendendo servigos sem foco definido, e também para varios segmentos de
mercado. Trata-se em regra de empresas de pequeno porte que atuam onde se
tornaram Uteis devido a alguma oportunidade de negécio, como vimos na analise
do Bloco Il, sobre os empreendimentos.

A segunda concentracdo da plotagem refere-se aquelas empresas que
desenvolvem ou representam comercialmente semi-pacotes de fabricantes.

Diante deste quadro, sugerimos o0s seguintes direcionamentos:
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Desenvolvimento sem Servicos de Base Desenvolvimendo Desenvolvimento
Foco em servigos Remota e Semi-pacotes para e Venda de Produtos
Outsourcing Nichos e servigos

Trata-se, naturalmente, de caminhos a percorrer a longo prazo. Algumas
premissas, tais como o fortalecimento de uma mentalidade de acdo em grupo
inspirada pelo associativismo, e a conducao coletiva de um conjunto de acdes —
dentre as quais o proximo item deste documento sugere alternativas — poderao
levar a resultados significativos em termos de promocéao regoinal do polo.

Em resumo, a sugestao aqui € promover a qualificacdo do desenvolvimento de
solucdbes com foco nos mercados especialistas identificados na pesquisa,
orientado ao mercado de grande porte.

Além disso, o desenvolvimento cooperativo de fabrica de software que podem vir a
alavancar o polo para o acesso consistente de mercados internacionais. Vale
lembrar que o nivel de certificacdo em curso viabiliza modelos desta natureza.

Por fim, o desenvolvimento de semi-pacote agregados a servicos podem
igualmente promover o0 acesso a mercados mais competitivos, desde que
observem os nichos de especialidade capixaba.

O fundamental neste momento é obter um quadro compreensivo sobre o inédito
conjunto de informacdes coletadas, e que ndo se exaurem na presente analise.
Um novo horizonte pode estar se abrindo para o pélo de TIC do Espirito Santo.
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4. MARKETING PARA O DESENVOLVIMENTO DE ACESSO A MERCADOS

O marketing estratégico é antes de tudo um instrumento para inspirar padrées de
comportamento. Tais padrbes servem para direcionar cada a¢édo dos individuos e
de uma coletividade para o objetivo do negécio. Este objetivo é orientado por
aquilo que se identificou como o valor que se entrega ao cliente.

Assim, o marketing estratégico serve para orientar a todos envolvidos em um
negocio sobre o seu sentido mais profundo: tudo o que se faz numa organizacéo
deve ter consequéncia, uma consequéncia que atua para reforcar, melhorar,
intensificar o que se entrega ao cliente.

Deste modo, para otimizar o acesso aos mercados do polo de TIC do Espirito
Santo, € preciso observar a cada gesto do grupo que ele aponte na direcao
daquilo que se definiu como seu obijetivo.

E quais sé@o os elementos cruciais para o aumento de competitividade do pdlo de
TIC do ES? Mais uma vez, de posse das informacbes do TO estamos em
condicbes de dizer que dentre estes elementos cruciais estdo 0s seguintes
aspectos:

A cultura de atuacédo coletiva das empresas entrevistadas;

O bom nivel de certificacao do setor;

O conhecimento em nichos especificos de mercado;

A existéncia de associacdes que podem assumir a lideranca da
representatividade do pélo;

e A predisposicéo de instituicdes — como o Sebrae ES, por exemplo — para
apoiar acdes de qualificacdo e aumento de produtividade.

Para finalizar o documento, sugerimos alguns programas que podem vir a se
desdobrar na capacitacédo para acessar mercados.

e Desenvolvimento de curriculos alinhados a estratégia competitiva regional
Trata-se de um projeto que deve promover inicialmente o encontro articulado de
representantes académicos do méaximo numero de Instituices do Ensino Superior (IES)
visando a formacdo de um comité sensivel as reais demandas do mercado de TIC,
alinhado ao plano estratégico de desenvolvimento do pdélo (que vai demandar RH
capacitado em determinadas areas de conhecimento) — e capaz de liderar um movimento
pela renovacgédo e reestruturagao curricular dos cursos ligados as TIC nas IES do ES.

e Fortalecimento do programa PDF
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Divulgacéo e intensificagdo da comunicacdo sobre o PDF (Programa de Desenvolvimento
de Fornecedores) através de seminarios e debates com a comunidade do pdlo de TIC.

e Fortalecimento da Incubadora de Empresas de Base Tecnoldgica

(TecVitoria) e outras entidades associativas (Assespro ES, Softex etc.);

A formacdo de novas liderangcas — ou a ocupacgdo de espagos representativos por
liderancas ja existentes - € indispensavel para serem distribuidas dentre as diversas
entidades que devem trabalhar em conjunto no sentido de promover o fortalecimento do
polo de TIC. Ressaltamos que tais entidades tém carater representativo — podendo
exerceer a sua pressao politica de forma muito mais eficiente — além de captarem recursos
de forma articulada.

e Criacdo de programas de incentivo a inovacao e ao jovem empreendedor
Véarios programas deste tipo estdo em funcionamento no Brasil. Uma das idéias
inspiradoras, contudo, parte dos EUA, mais precisamente do famoso MIT, onde se langou
recentemente uma selegdo para 0s seus alunos, que apresentam seus projetos e
concorrem a bolsas com recursos. Acesse 0 programa do MIT em http://www.mit100Kk.org/.

e Criacdo de programa de desenvolvimento de solucbes de TIC para APLs
regionais
Trata-se de conceito desenvolvido em estados que ja organizaram seus APLSs, 0s quais se
encontram capacitados para formularem demandas de TIC. O programa consiste na oferta
publica, por edital, de bolsas com recursos para P&D orientadas ao polo de TIC atender
necessidades competitivas das APLs. Recomendamos uma visita ao Edital para
Desenvolvimento de Softwares Inovadores para APL / Aglomerados Produtivos da SECTI
Bahia. Em anexo.

Adicionalmente, sugerimos a assinatura de protocolos com os governos municipal
e estadual visando o reforco do seu carater de fomentador do desenvolvimento
regional, e a consequente protecao do fornecedor local. Existem varias maneiras
de propor o protocolo, mas a titulo de exemplo, pode-se pensar em
proporcionalidades quando da contratacdo de fornecedores de fora do Espirito
Santo, ou mesmo até a obrigatoriedade do uso de cotas de gastos com empresas
da regido, desde que particpantes das entidades do pélo.

Finalmente, € preciso desenvolver uma estratégia de posicionamento do Polo de
TIC do ES através do desenvolvimento de uma marca que agregue 0S Seus
diversos atores — empresérios, funcionarios, consultores, academia, entidades
representativas, 6rgdos de fomento — em torno de conceitos fundamentais que o
difereciam, mas que estejam alinhados aos valores e a identidade do Espirito
Santo.
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