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RESUMO

A economia mundial estd globalizada e as empresas ndo devem ignorar este fato,
especialmente na area de Tecnologia da Informacao, onde os bens ndo sao fisicos, facilitando
transacoes via Internet. Este trabalho tem como objetivo analisar o estagio atual da empresa
de software Neteye Informatica para internacionalizar do mercado de Tecnologia da
Informacdo. Para isso foram consultados conceitos sobre globalizagdo, internacionalizagdo,
estratégia e o mercado de software. O método utilizado foi uma pesquisa baseada em dados
qualitativos, de nivel exploratdrio, por meio de um estudo de caso. Logo ap6s um diagnéstico
foi realizado, permitindo uma analise e a sugestdo de melhorias como a acdo comercial mais
pré-ativa no mercado doméstico e externo, a obtencdo de um selo de qualidade para o
produto, o acompanhamento da satisfacao dos clientes e a preparacao dos gestores para atuar

com comércio exterior.

Palavras-chave: Internacionalizacdo. Software. Tecnologia da Informacdo. Neteye.

APEX.



SUMARIO

1 INTRODUGAOQ .cceueeeeencnennnensensenssnsessesssnsssssssssssesssssssssssssssssssssssssasssssssssssssnss 6

1.1 DEFINICAO DO PROBLEMA .......coooiiiiieieteeeeeeeeeee e 7

L2 OBIETIVOS ...ttt e e e et e e e e saa e e e e naaaaeeennees 8

1.2.1 Objetivo Geral .......cccoviivnnnnnniicccssissssssnssssicesssssssssssssssscssssssssssssssssssssssssssssnssns 8

1.2.2 Objetivos ESPeCifiCoS ...cccvricrrricssaniossaressnsessanscssasscssasesssasessssssssasessassessasssses 8

L3 JUSTIFICATIVA ..ottt ettt ettt e e e e aeeneaeeennnas 8

2 FUNDAMENTA CAQO TEORICA ....cveunerernsenssrsssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 10
21 ESTRATEGIA ...t 10
2.2 INTERNACIONALIZACAO .....ooomiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 11
2.3 GLOBALIZACAO ...t 11
2.4 SOFTWARE E SERVICOS ASSOCIADOS.......ooooiiiieieeeeeieeieeee e 12
2.4.1 Classificacao do SOFEWATE .......ueeevveeecsineecssninissnencsneesssecssnecsssseessssesssssncssne 12
2.5 AEMPRESA NETEYE ..ottt 14
3 METODOS E PROCEDIMENTOS ....cucuvueurenncnncrncsscsssssssessessessessessessesseses 16
3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA........ooiiieeteeeeeeeeeeee e 16
3.2 PARTICIPANTES DA PESQUISA.......ootioieetteeteeeee ettt 16
3.3 TECNICAS DE COLETA DE DADOS ..ot 17
3.4 TECNICAS DE ANALISE DE DADOS .......oiuioieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 17
3.5 LIMITACOES DO METODO E ESTUDO..........cooooiiieiieeeeeeseeeeeseeeerseenane 18
4 APRESENTACAQO E ANALISE DOS DADOS .....ocerererecrecsensessessessessesseses 19
4.1 ANALISE DOS CENARIOS ........oooovuiiriiiirniinississss s sesssssesseeseos 19
4.1.1 Cenario Politico-Legal..........ccuveieirricssunicsseresssancsssancssnnssssesssssssssssssssssssssnns 19
4.1.2 Cenario SoCIOCUItUral......coveieireicnseicssarecssanisssasesssssesssssesssssessassessassosssssossans 20
4.1.3 Cenario ECONOMUCO ....ccccervreeiiciirenicnicsnnsicssssnssecssssssscsssssssssssssssssssssssssssssssans 21
4.1.4 Cenario TecnOlOZICO .....ueierreeiersanicssanicssanesssasesssasesssnsesssssessassessassessasssssassossans 22
4.1.5 CONCIUSOES ccoiieeriircrrsannnnicecssssssssssssssscsssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssens 22
4.2 ANALISE SETORIAL.......ooovuriirieniiriiesisesesiesiesses e sssssesssessssssessse s 23
4.2.1 NOVOS ENLrantesS...ccceeecicccssicsssssensssicssssssssssnssssscsssssssssssssssscssssssssssssssssssssssssens 25
4.2.2 Produtos SUDSHItULOS ....ccccrvrericcssssenicssssansecsssassesssssssesssssssssssssssssesssssssassssnanss 25
4.2.3 FOIrNECEUOTES cccovvrvrrannniieccssssssssssssssscssssssssssnssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssnns 26
4.2.4 COMPIAUAOTES..cccvrereccssransecsssssseesssssssasssssasssssssssssssssssssssssssassssssssssssssssssssssssnssss 26
4.2.5 CONCOTTENCIA cecvrrreriecrssnsecssssassecsssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssssssssssssssnass 27
4.2.60 CONCIUSOES vuvereerrrrnreccsssansecsssnseesssssssasssssassssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnanss 28
4.3 ANALISE SWOT ...t 28
4.3.1 MAiores FraqUEZAS .....ccccersvnriccsssrericcsssansecssssnsscsssssssesssssssssssssssssssssssssssssnanss 30
4.3.2 MAIOTeS FOTCaS...ccciieirrnricsissnniessssnnicssssnssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnssns 31
4.3.3 Oportunidades Mais ACeSSIVEIS..cccveierrsreersaresssarcsssasesseasessssessassessassossassossan 32
4.3.4 Ameacas de Maior IMPACLO ......ccueeeeevvcnnricsisnniccsssnniccsssnssesssssssssssssssssssnsses 32
4.3.5 CONCIUSOES uuvereerrrreriecsssansecsssnssesssssssessssasssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssnanss 33
4.4 DIAGNOSTICO APEX ...t 34
4.4.1 APeX-Brasil....ccccvviiccisrsniicssssnniccsssnnecssssassessssssssesssssssesssssssssssssassssssssssssssssanss 34
4.4.2 Projeto PEIEX .....ccoiiiiniicinnicssnicssancsssanssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnss 36

4.4.3 Relatorio do DiagnosStiCo ......cciceeecrsaeecssanicssascsssnsesssnsesssssessassesssssessassossasssssans 37



4.4.3.1 Analise das RESPOSLAS.....ccccuuiiriiieriieiiiieeiiee ettt 37

4.4.3.2 AVALTACAO ...uviiiieiiiiee ettt e e e et e e e e e e e e eta e e e e eaaaeeeeaanns 44
4.4.3.3 PrOPOSTAS. cc.uuvieeiieeiiieeeite ettt ettt ettt ettt e et e et e e st e st e et e e s bt e e earee e 46
.44 CONCIUSOELS .eevverereereeneeereerecerssrescesessssscsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssssssssssssse 49
5 CONSIDERACOES FINAIS ....ccoveuerererererererereresesssssesssesssessssssssssssssssesssses 51
6 REFERINCIAS ..veeeeeeeeeeeeesesesessssssssessssssssssssssssssssssssssssssassssssasassssssssnssssssssns 54

7 ANEXO A — QUESTOES DE IDENTIFICACAO ESTRATEGICA - PROJETO

8 ANEXO B - RELATORIO DO DIAGNOSTICO - PROJETO PEIEX.......66



1 INTRODUCAO

O Mundo mudou, esta globalizado. Os mercados ja ndo estdo mais restritos a rua, ao
bairro, a cidade ou a regido onde se encontra uma empresa e seus clientes. Hoje, uma empresa
com atuacao local, sem dar a devida ateng¢do aos concorrentes, especialmente aos que nao
estdo ao alcance da vista, pode ver sua clientela ir embora para um concorrente que possui

sede a milhares de quilometros de distancia, talvez em outro pais ou até em outro continente.

Pode-se afirmar que toda essa globalizacdo estd dividida em trés etapas: A primeira
etapa € iniciada por volta de 1500, época do descobrimento do Brasil, quando se iniciou o
comércio entre o Velho e Novo Mundo. A segunda etapa inicia de forma mais acentuada a
partir de 1950, e foi caracterizada pela acdo de grandes empresas multinacionais que tiveram a
habilidade de aplicar o conhecimento e competéncias obtidas em seus mercados domésticos
aos mercados externos (PIORE e SABEL, 1984; PORTER, 1986). A terceira fase ocorre a
partir dos anos 2000 como decorréncia, principalmente, dos novos recursos da tecnologia da
informacao (TI). O mundo vem “encolhendo e achatando” numa velocidade impressionante
nos ultimos anos (FRIEDMAN, 2005, p.19). Este cenario que se vive atualmente é a fase da
globalizac¢do dos individuos, e ndo mais dos paises ou das empresas, pois cada pessoa tem
como seu principal ativo o seu conhecimento que pode ser disponibilizado em qualquer lugar,

a qualquer hora (PETIT, JANSSEN e LEITAO, 2007, p-13).

Neste contexto, estar atento a internacionalizacdo é fundamental para o sucesso de
uma empresa, mesmo que ndo pretenda vender no exterior. Atualmente as empresas devem
considerar os ambientes externos, politica, economia, tecnologia e as ameacas e
oportunidades contidas ali, bem como nas questdes internas, suas forcas e fraquezas para, com

todas essas informacdes, mirar seus objetivos e planejar o caminho para chegar 14.

Este trabalho ird apresentar a empresa Neteye Informatica Ltda e, analisando seus
pontos fracos e fortes, as ameagas e oportunidades, propor uma estratégia a ser adotada pela
empresa para se internacionalizar. A estratégia serd um estudo de caso, com o apoio de uma

pesquisa utilizando o método qualitativo.



1.1 DEFINICAO DO PROBLEMA

Gracas a Internet, o acesso a informacdes de mercado nunca foi tdo facil para
governos, empresas e individuos. Esse fato, aliado ao atual cenario de competitividade e
globalizagdo, torna imperativa a busca de novos mercados por parte de empresas de software
e servicos de Tecnologia da Informacdo (TI), especialmente com os objetivos de aumentar a
receita e de aprimorar seus proprios softwares e servicos, para que assim possam concorrer

com as empresas estrangeiras (PETIT, JANSSEN e LEITAO, 2007).

Da mesma forma que as empresas locais atentas buscam novos mercados, no Brasil e
no exterior, para ofertar seus servicos e softwares, empresas estrangeiras olham para a

economia crescente do Brasil com inten¢do de colocar seus produtos aqui.
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Entdo é obrigatério para uma empresa como a Neteye estar preparada para esta
competi¢do global. Pois mesmo que ndo venha a exportar seu software, deve elevar o nivel de

qualidade de seus servicos a um padrao internacional, a fim de defender bem seu mercado.

Apesar de ja possuir oito anos de existéncia, fundada em 2004, a empresa Neteye ndo
havia executado acdes para se internacionalizar até recentemente. Porém, a partir de 2011 se
iniciou um processo de conhecimento de alguns mercados externos e algumas iniciativas

nesta direcao.

Estudos e experiéncias mostram que ter sucesso em um plano de internacionalizacao

pode ser muito dificil e custoso, além de arriscado.

Entdo, este estudo de caso tentard responder a seguinte questdo de pesquisa: Como
estd estruturada a empresa Neteye para internacionalizacdo no mercado de Tecnologia da

Informacgao?



1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

Realizar uma andlise do estidgio atual da empresa Neteye para internacionalizar no

mercado de Tecnologia da Informacao.

1.2.2 Objetivos Especificos

- Revisar conceitos sobre internacionalizacao na area de T1;
- Realizar um diagndstico do estado atual da empresa Neteye;

- Analisar as informagdes e propor acdes a serem adotadas para internacionalizar.

1.3 JUSTIFICATIVA

Os mercados estdo realmente se tornando globais. Se a empresa ficar limitada ao
proprio mercado doméstico, provavelmente sera atropelada por competidores espalhados pelo

mundo (KOTABE; HELSEN, 2000).

A afirmagdo acima ja é motivo mais que suficiente para este estudo, pois como
pesquisador e diretor da empresa, tenho especial interesse em obter maiores informacdes
sobre o tema e, apds uma andlise da situacdo atual, identificar acdes a serem realizadas para
preparar a empresa para atuar no mercado globalizado, pois entendo que se posicionar diante

desses desafios que a globalizagdo traz é fundamental para o sucesso da empresa.

O produto Neteye pode ser definido como horizontal em termos de mercado alvo,
independente de area de atuagdo, pois todas as empresas com mais de 50 pessoas ocupadas

usam computadores (CETIC, 2011). Usam-se computadores, eles e a forma como as pessoas



os utilizam precisam ser gerenciadas, entdo tais empresas sdo potenciais clientes para o

software Neteye.

O mercado brasileiro apresenta atualmente noventa e nove milhdes de computadores,
um para cada duas pessoas, esse mercado dobrou nos ultimos quatro anos e serd de um
computador por pessoa em até seis anos (MEIRELLES, 2012). Além disso, o mercado

mundial serd de dois bilhdes de computadores em 2015 (WORLDOMETERS, 2012).

Soma-se a estes dados que com a internacionalizacdo a empresa se prepara também
para melhorar seu posicionamento no mercado doméstico. Adotar procedimentos de uma
empresa de classe mundial alavanca e amadurece o negécio também em escala local,
transmitindo uma mensagem de qualidade. Essa situacdo € vantajosa também para as
empresas brasileiras que, cada vez mais, estdo sofrendo com a concorréncia de empresas
estrangeiras que se instalam no Brasil para disputar um mercado ja bem competitivo (PETIT,

JANSSEN e LEITAOQ, 2007, p.36).

Considerando que um concorrente pode estar na porta ao lado ou no outro lado do

planeta, este estudo de caso € fundamental para a sobrevivéncia neste ambiente.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo serdo apresentados os principais conceitos de questdes como estratégia
das empresas, internacionalizacdo, globalizacdo, tecnologia da informacdo e software. Estas

informacdes irdo embasar o estudo de caso para o seu melhor entendimento.

2.1 ESTRATEGIA

Ao consultar um dicionério, observa-se que estratégia é a “arte de aplicar os meios
disponiveis ou explorar condi¢des favordveis com vista a objetivos especificos”

(FERNANDES; LUFT; GUIMARAES, 1991).

A estratégia pode ser definida como os planos da empresa para alcangar resultados

consistentes de acordo com sua missao e seus objetivos (CHURCHILL; PETER, 2003).

Porter (1999) adverte que a estratégia é uma for¢a poderosa na determinacdo dos

resultados competitivos, nos negdcios internacionais ou domésticos.

A abordagem classica apresenta uma analise do posicionamento estratégico, onde se
prioriza a analise dos mercados e da competi¢do, obtendo um entendimento da posi¢dao de
cada empresa como um elemento primordial no processo de formulacdo da estratégia

(PORTER, 1980).

Ainda de acordo com Porter (1980), estratégias competitivas sdao agdes ofensivas ou
defensivas para criar uma posi¢cdo defensavel numa industria, para enfrentar com sucesso as

forcas competitivas e, assim, obter um retorno maior sobre o investimento.

Outro conceito fortemente ligado a estratégia € o da vantagem competitiva, que € o
centro do posicionamento a ser tomado, em uma abordagem global, por uma empresa. Em
longo prazo, as empresas obtém éxito em relagdo aos seus competidores se dispuserem de
vantagem competitiva sustentavel. Ha dois tipos bésicos de vantagem competitiva: menor
custo e diferenciagdo. O menor custo é a capacidade de uma empresa de projetar, produzir e
comercializar um produto comparavel com mais eficiéncia do que seus competidores. Ja a

diferenciacdo € a capacidade de proporcionar ao comprador um valor excepcional e superior,
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em termos de qualidade, caracteristicas ou servigos de assisténcia de um produto (PORTER,

1993).

2.2 INTERNACIONALIZACAO

De acordo com Hamel e Prahalad (1995), internacionalizagao é a atuagdo da empresa
em diferentes nagdes, podendo ser através de trocas de matérias-primas, produtos, servigos ou
moedas. Esse processo amplia o envolvimento da empresa com operagdes além das fronteiras

nacionais, e constitui-se na principal estratégia de expansao de muitas empresas.

Para Kotler (1999), ha varios fatores que podem levar as empresas a
internacionaliza¢do, como, por exemplo, empresas globais que oferecem produtos melhores
ou com precos menores que podem entrar no mercado doméstico. Diante disso as empresas
nacionais podem contra atacar essas empresas no proprio mercado doméstico ou descobrir

que alguns mercados externos oferecem melhores oportunidades de venda de seu produto.

As relagOes internacionais fazem surgir um facilitador importante nesse processo
mundial para as empresas. Muitos indicadores mostram quais sdo os fatores que levam as
organizacdes a investirem numa atuacdo global, sendo que a escolha de estratégias
internacionais apropriadas permite que as empresas se transformem numa corporacdo com

essa atuacdo (HITT; IRELAND; HOSKISSON, 2003).

2.3 GLOBALIZACAO

De um ponto de vista pode-se dizer que a globalizacdo trouxe integracdo entre os
mercados, estimulou a competitividade, melhorou a qualidade e reduziu precos. (CHEREM,

2004).

Conforme Cobra (1995) temos uma tendéncia irreversivel da globalizacdo dos
mercados e isto ocasiona uma maior competitividade das empresas que atuam no mercado

internacional e doméstico.
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Se € irreversivel e também influencia no mercado doméstico, € imperativo para uma

empresa que deseja se manter forte no mercado atuar de forma global.

2.4 SOFTWARE E SERVICOS ASSOCIADOS

De acordo com Gutierrez e Alexandre (2004) o poder transformador do software
atinge praticamente todos os setores da atividade humana. Os autores citam a automatizacao
de tarefas repetitivas, o aumento de controle e eficiéncia dos processos, a possibilidade de
antecipacdo de problemas e sua solugdo prévia — caso das simulagdes — como algumas das

possiveis aplicacdes dessa tecnologia.

2.4.1 Classificacao do Software

Tradicionalmente os softwares sao classificados de trés maneiras, de acordo com o

modelo de negocio (GUTIERREZ E ALEXANDRE, 2004; MIT-SOFTEX, 2002):

a) Software de pacote: este é o que se usa no dia-dia, se caracteriza por ser um
produto pronto, que pode ser adquirido em lojas de varejo ou outros canais de
comercializacdo direta. Bons exemplos sdo os processadores de texto, sistemas

operacionais e antivirus.

b) Servicos de software: compreendem uma variedade de servicos profissionais de
Tecnologia da Informacdo (TI) relacionadas a software, direta ou indiretamente,
incluindo consultoria, desenvolvimento de aplicativos (software sob encomenda),

integracdo, treinamento, suporte técnico € manutengdo, entre outros.

c) Software embarcado: este corresponde ao software que funciona somente em
conjunto com uma maquina e muitas vezes nao € percebido fora deste contexto.
Exemplos sdo aparelhos celulares, centrais telefonicas, equipamentos de DVD,

televisores, entre outros.



13

Considerando essa classificacdo o software Neteye pode ser denominado um software
de pacote, pois pode ser utilizado logo apds sua contratacdo, sem necessidade de

customizacao.

Apesar de esta classificacdo ser bastante util no que diz respeito ao entendimento da
categorizacdo de produtos ou atividades individuais, ela € limitada para analisar o modelo de
negdcio das empresas de TI, pois € comum as empresas oferecerem tanto produtos quanto

servigos de software (MIT-SOFTEX, 2002).

A propria Neteye oferece, além do software Neteye, os servigos de suporte técnico e
novas versdes do produto, para garantir o bom funcionamento do aplicativo e a satisfacdo do

cliente.

Devido ao fato das empresas atuarem em mais de um modelo de negécio
simultaneamente, o MIT-SOFTEX (2002) propde uma expansdo da definicdo basica,
conforme se observa na Figura 1. Neste caso a andlise parte do modelo da empresa e as

principais caracteristicas associadas.

Servicos Produtos
Servico Servigo Produto Componente & Produto
baixo valor alto valor customizavel embarcado pacote
Custo marginal Virtualmente Virtualmente Menos que Mais que Virtualmente
+ de 1 venda constante constante constante zero zero
Estrutura de Local, muito | Alguma regional, Regional Regional Global, muito
mercado fragmentada mais global e global e global concentrada
:ﬁ:_:i:o com Um para um Um para um Um para varios | Um para varios | Um para muitos
Modelo venda Direto Direto D”‘it:r’e;‘égs’ Direto VARs, varejo
Objeto Projeto ou Projeto Lu:er_w(_:a e licenca e Peq. Licenca
de venda recurso projeto adaptacao
- Utilizacao de Namero de Quota de
; 7
Variavel chave Custo capacidade clientes 4 mercado
Especificacao , Cli . . . _ oo
- iente, partilha | Pro A ropria opria
do trabalho Cliente , P ropria, partilha Prop Prop
T Relcs :
Capacidade Processo, Arptise’ red; ela.gao com Estrategia,
iti FiResis relacao cliente Glichies, clienes, arquitetura
critica ? tecnologia tecnologia q
Barreira Competicao Reputacio Acesso mercado, | Acesso mercado, | Investimento,
a entrada (baixo custo) plitac tecnologia tecnologia risco
y Desenvolvimento
Exemplo cllnte‘g;af;ao customizado, P&D rogii,cacvpg\:t,ical ASP, seguranca Pro;:estsac::ores
e sistemas | por contrato p e texto
o Firmas locais, i SAP, Oracle, Ericsson, 5
Empresa tipica firmas globais IBM, locais locais locais Microsoft

Figura 1 - Modelos de negdcio na inddstria de software
Fonte: MIT-SOFTEX (2002)
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2.5 A EMPRESA NETEYE

A Neteye foi fundada em 2004 visando atender a necessidade do mercado empresarial
de obter um controle maior sobre a infraestrutura de TI e também sobre a forma como esses
equipamentos eram utilizados por seus colaboradores. Esse controle inclui informagdes
importantes como: quais programas e sites sdo utilizados por cada funcionario e o tempo
despendido em cada um deles, acesso remoto as estagdes, inventario dos computadores, entre
outros. Tudo isso para garantir a Seguranga da Informagdo destas empresas e um aumento de

produtividade da equipe.

Entre 2008 e 2011 a Neteye esteve instalada dentro do Complexo Tecnoldgico Unitec,
incubadora tecnoldgica da Universidade do Vale do Rio dos Sinos - Unisinos, que fomenta,
planeja e realiza inovacgao tecnologica, fomentando o conhecimento gerado na universidade e
o integrando com as empresas, por meio de pesquisa aplicada. O complexo também
potencializa o estabelecimento de parcerias estratégicas (internas e externas) para a instalacao

e fortalecimento do empreendedorismo inovador com base no desenvolvimento sustentivel.

Desde 2012 a Neteye esta instalada no Centro Empresarial Padre Rick, como uma
empresa graduada. Neste contexto, ela faz parte do Parque Tecnolégico Sdo Leopoldo,
Tecnosinos, que conquistou o Prémio Nacional de Empreendedorismo Inovador, na categoria
de Melhor Parque Tecnoldgico de 2010, concedido pela Associacdo Nacional de Entidades

Promotoras de Empreendimentos Inovadores (Anprotec).

Em 2010 o produto Neteye foi selecionado para participar do Espaco Inovagdo, que
ocorreu no XX CIAB FEBRABAN - Congresso e Exposi¢do de Tecnologia da Informacgao
das Institui¢des Financeiras, nos dias 09, 10 e 11 de junho de 2010, em Sdo Paulo/SP. O
CIAB FEBRABAN chegou a sua 20* edicao. Ao longo desses anos, consolidou-se como um
dos maiores eventos da area financeira do mundo e o maior da América Latina, € como o
principal congresso e exposi¢ao de tecnologia bancéaria voltada para o setor financeiro. O
Espac¢o Inovacdo é um estande coletivo, oferecido gratuitamente pela FEBRABAN, as micro
e pequenas empresas brasileiras com produtos e/ou servicos inovadores, baseados na

tecnologia da informagao, selecionadas em todo o territério nacional.

Em 2011 a Neteye foi escolhida pelo SEBRAE/RS para representar o estado na Rio

Info, uma das maiores referéncia sobre T1 no Brasil, dentro do Saldo da Inovacdo, um espaco
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para apresentar seu case de inovacdo para uma banca de investidores nacionais € estrangeiros,

executivos de mercado, empresarios e especialistas em inovagao.

Novembro de 2011 marcou o inicio de um novo ciclo para a Neteye. Fabio Santini
partiu rumo a Europa e participou de uma série de eventos em busca de novos negdcios nos
paises da Unido Europeia e do Reino Unido. Dois grandes eventos europeus tiveram a

participacao da Neteye, o Tech City UK Entrepreneurs Festival e o Tech World.

Em 2012 a empresa participou, como expositora, no maior evento mundial voltado as

tecnologias digitais, a CeBIT, em Hannover, na Alemanha.

Através de seu fundador e diretor Fabio Duarte Santini, a Neteye foi idealizada.
Santini atua na area de TI com mais de dez anos de experiéncia no desenvolvimento de
produtos para administracdo de computadores em ambiente de rede. O software Neteye,

produto que leva o mesmo nome da sua empresa, foi desenvolvido por seu fundador.

Além das suas funcionalidades, a Neteye tem como objetivo a conquista da facilidade
no uso do produto Neteye, primando pela seguranca na governanca das empresas, 0 que

possibilita o total controle do gerenciamento empresarial.



3 METODOS E PROCEDIMENTOS

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Tendo em vista os objetivos delineados e a questdo norteadora do estudo, optou-se
pela realizacdo de uma pesquisa baseada em dados qualitativos, de nivel exploratério, por

meio de um estudo de caso.

A pesquisa qualitativa se apresenta como o método mais indicado para compreender,
com maior profundidade, a forma como a Neteye se encontra em relacdo aos objetivos deste
estudo. Este método serd usado na busca de percepgdes e entendimentos sobre a natureza
geral dos questionamentos, abrindo, assim, espago para a interpretacdo, pois 0 proporciona

uma melhor compreensao e visao do contexto do problema abordado (MALHOTRA, 2004).

Os estudos exploratdrios tém por objetivo a familiaridade com um dado fendmeno ou
com uma determinada situa¢do, com o intuito de compreendé-lo para formular o problema

com maior rigor (YIN, 2001).

Ainda de acordo com Yin (2001), o estudo de caso € utilizado como estratégia
preferida quando envolve questdes do tipo “como” e “por que”’, quando o pesquisador nao

pode controlar os eventos.

3.2 PARTICIPANTES DA PESQUISA

Este pesquisador tem especial interesse que a pesquisa seja realizada em sua prdpria
empresa, a Neteye, pois como fundador e socio-diretor, estd envolvido diretamente no
processo de internacionalizacdo, além disso, com as conclusdes da pesquisa terd mais

subsidios para executar 0 processo com sucesso.

Os dois diretores da empresa foram escolhidos, pois os sdo as pessoas qualificadas

para fornecer as informacdes e poder para planejar o futuro da empresa.
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3.3 TECNICAS DE COLETA DE DADOS

De acordo com Yin (2001), a coleta de dados para um estudo de caso pode ser feita
através de entrevistas, exames documentais, registros de arquivos, observacdo direta ou
participante, e artefatos fisicos. O autor afirma que € necessario utilizar mais de uma fonte de
pesquisa para que ocorra a complementacio de informacdes, além disso, um banco de dados

deve ser criado para organizar e documentar os dados coletados.

Nesta pesquisa serdo utilizados documentos existentes na empresa, especialmente uma
andlise dos cendarios, que considera o politico-legal, o sociocultural, o econdmico e o
tecnologico; uma andlise setorial, que avalia novos entrantes, produtos substitutos,
fornecedores, compradores e concorrentes; também serdo analisadas as forcas, fraquezas,
oportunidades e ameacas para a empresa. Tais documentos foram elaborados pelos dois scios
da empresa, no ano de 2012. Como dado secundério, serd considerado também um
diagnostico externo feito na Neteye em Abril de 2012 com a finalidade de identificar o nivel
de maturidade da empresa para exportar e indicar acdes a serem tomadas nos pontos a serem

melhorados.

3.4 TECNICAS DE ANALISE DE DADOS

Yin (2001) define que a anélise de dados consiste em examinar, categorizar, classificar
em tabelas ou, do contrario, recombinar as evidéncias tendo em vista as proposi¢des iniciais

de um estudo.

Neste estudo sera utilizada a técnica de analise documental e das observacdes diretas,

a fim de obter conclusdes e estar apto a sugerir acdes a serem executadas pela empresa.

Ainda de acordo com Yin (2001), em qualquer coleta de dados, os documentos

desempenham um papel 6bvio ao realizar um estudo de caso, devido ao seu valor global.
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3.5 LIMITACOES DO METODO E ESTUDO

A principal limita¢do deste método € que com certa frequéncia a interpretacdo das
informacdes pode ser influenciada pela opinido do pesquisador. Neste estudo,
especificamente, esta chance pode ser ampliada pelo fato de um dos diretores da empresa ser

o proprio pesquisador.



4 APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

Para que seja possivel uma andlise adequada de como a empresa esti atualmente
estruturada para iniciar um processo de internacionaliza¢do, primeiramente é necessario
contextualizar o ambiente no qual a empresa esta inserida, através de varias andlises, como

dos cenarios, a setorial e a SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats).

Um olhar externo e, portanto, imparcial em suas conclusdes também serd considerado
neste estudo. Um diagndstico com o objetivo de verificar a maturidade da empresa para atuar

em comércio exterior foi realizado e serd apresentado.

Apos esta contextualizacdo, serd feita uma analise mais especifica da empresa

avaliando o qudo pronta esta para exportar e as acdes recomendadas nas dreas necessarias.

4.1 ANALISE DOS CENARIOS

A seguir serdo apresentados os cenarios politico-legal, sociocultural, econdmico e

tecnologico que a Neteye faz parte, no contexto Brasil.

4.1.1 Cenario Politico-Legal

No Brasil a medida proviséria publicada em 03/08/2011 estabelece que a partir de
01/12/2011 e até 31/12/2012, a contribui¢do previdenciaria de 20% calculada sobre o total da
folha de pagamento de empregados, trabalhadores avulsos e contribuintes individuais das
empresas que prestam servicos de Tecnologia da Informacao (TI) e Tecnologia da Informagao
e Comunicagdo (TIC), serd substituida pela aplicacao da aliquota de 2,5% sobre o valor da

receita bruta, excluidas as vendas canceladas e os descontos incondicionais concedidos.

Esta medida favorece a contratacdo e mao de obra por um custo menor, o que favorece
o desenvolvimento deste mercado e demonstra a preocupacdo do governo em apoiar O

crescimento deste setor.
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Diversos meios de comunicacdo publicam com frequéncia casos de violacdo em
bancos de dados e informacdes secretas de diversas empresas, como 6rgaos do governo sendo
atacado por hackers, o que confere a necessidade de investimento em seguranca de

informacao nos sistemas de informagao das entidades publicas e privadas.

Também a sociedade tem questionado nos ultimos anos a necessidade de atualizacao
de legislacdo vigente para novos crimes vinculados a Internet. A cada dia s3o relatados
situagcdes/crimes que tiveram alguma relagdo as informagdes acessadas ou disponibilizadas
pelas vitimas de crimes. Sendo assim, hda um aumento significativo de familias buscando

sistemas de seguranca e monitoramento da Internet utilizada pelos seus filhos.

4.1.2 Cenario Sociocultural

Conforme pesquisa realizada pela Fundacao Getilio Vargas (MEIRELLES, 2012) no
Brasil existem atualmente 99 milhdes de computadores e até 2014 € estimado um volume de
140 milhdes de computadores, conforme pode ser visto na Figura 2. Isso quer dizer quer dois

tercos dos habitantes do pais terdo microcomputador proprio até 2014.
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Figura 2 — Base Ativa de Computadores.
Fonte: MEIRELLES (2012).
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Além disso, a preocupacdo do brasileiro com a seguran¢a de informacao aumentou. E
o que revela a mesma pesquisa da Fundagdo Getilio Vargas que demonstra que o nimero de
computadores com sistemas operacionais originais vem aumentando gradativamente no

Brasil.

Segundo o IBOPE (2012) o volume atual de internautas no Brasil chega a 79,9
milhdes no quarto trimestre de 2011. Os ambientes casa e trabalho foram os principais
responsaveis pela expansdao do total de internautas no Brasil em 2011. De acordo com
Worldometers (2012), o nimero de computadores ativos no mundo serad de dois bilhdes em

2015.

Além disso, neste contexto de crescimento no acesso ¢ uso da informacdo através da
Internet e computadores, um grande apelo a conceitos relacionados a sustentabilidade tiveram
ainda mais “eco” apods a crise econdmica deflagrada em 2008. Fazer mais com menos (menos
custo, menos matéria prima, menos consumo de energia, eficiéncia operacional e
produtividade) tem impulsionado consumidores individuais e empresas a buscar solugdes de

monitoramento dos recursos utilizados inclusive na area de tecnologia da informagao.

4.1.3 Cenario Economico

A pesquisa apresentada por Meirelles (2012) mostra que o total de computadores em
uso dobrou em quatro anos. Em 2012 se estima vendas de 17,9 milhdes de unidades, ou seja,
uma por segundo. Em até seis anos teremos um computador por habitante. Além disso, o

Brasil esta bem acima da média mundial em PC, TV e telefone.

A busca por sistemas de gerenciamento mais eficazes que aumentem a produtividade
de equipamentos e pessoas tem sido alavanca para reducdo de custos fixos nas empresas.
Nunca se falou tanto em eliminar problemas que afetem a produtividade, ou seja, ha

preocupacio com otimizagdo de recursos e espacos.

Devido ao custo de especializacdo, muitas empresas estdo terceirizando demandas de

monitoramento, controle dos sistemas em tecnologia da informacao.

Importante também observar que a mao de obra nesta area apresenta custo de retencao

maior ainda apds a crise. De acordo com o Gerente no Brasil da divisdo de Tecnologia da
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Informacdo da empresa de recrutamento Michael Page, Ricardo Basaglia, cerca de trés em
cada cinco pessoas que trabalham na 4rea de tecnologia estdo dispostas a mudar de emprego

(COMPUTERWORLD, 2012).

4.1.4 Cenario Tecnoldgico

As redes de computadores, e consequentemente a Internet mudaram as formas como
se usam sistemas de informagdo. As possibilidades e oportunidades de utilizagdo sdo muito
mais amplas que em sistemas fechados, assim como os riscos a privacidade e integridade da
informacao. Portanto, aumentou a importancia dos mecanismos de seguranca de sistemas de
informacdo que sejam projetados de maneira a prevenir acessos ndo autorizados aos recursos

e dados destes sistemas.

Além disso, com o advento da computagdo em nuvem e da virtualizacdo de sistemas,
os modelos atuais de software e de servicos de TI ja estdo sendo questionados. Segundo o
IDC (2011), 14,5% das empresas ja possuiam algum servico de TI no formato de cloud
computing em 2011 e estima-se que 80% das novas solugdes desenvolvidas a partir de 2011

sejam nessas plataformas.

Também o avanco das tecnologias de mobilidade tem se observado como tendéncia
nos ultimos anos. Explosdao das redes sociais. As vantagens do comércio eletronico, do
atendimento e da realizacdo de negdcios, da busca de informagdes, da comunicagdo fécil,
rapida e real em lugares distantes possibilita a empresa muitas oportunidades e chances de

SucCesso.

O visivel crescimento da Tecnologia da Informagao como ferramenta de gestao dentro

das empresas € um fato importante no cenario tecnoldgico atual neste setor.

4.1.5 Conclusoes

Percebe-se um ambiente favoravel para a empresa expandir sua area de atuacdo.

Existem ac¢des do governo para desonerar os encargos trabalhistas dos profissionais de TI nas
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pequenas empresas. Existe um aumento do nimero de computadores ativos no Brasil e no
mundo, inevitavelmente grande parte deles estdo nas empresas e precisam ser gerenciados.
Estamos na era das redes sociais, que podem trazer muitos beneficios de véarias formas, mas se
usadas para fins particulares no ambiente de trabalho, baixam consideravelmente a

produtividade dos colaboradores, situacdo que € solucionada pelo software Neteye.

4.2 ANALISE SETORIAL

A andlise setorial permite analisar e conhecer o contexto econdmico de cada

segmento, seja o desempenho recente, a evolugdo, concorrentes, oportunidades e fraquezas.

Estas informagdes abastecem projecdes e tragam cendrios para os diversos segmentos

da economia.

De acordo com Maximiano (2006), “o entendimento das for¢cas competitivas de um

ramo de negécios € fundamental para o desenvolvimento da estratégia”.

Para Porter (1999), “o conjunto das cinco for¢cas determina o potencial de lucro final
na industria”. Como nem todas t€m o mesmo potencial, as forcas podem ser intensas em

algumas e relativamente moderadas em outras.

Na Figura 3, a explanacao das cinco forcas:
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Figura 3 — As cinco forgas de Porter.
Fonte: PORTER (1980).

O segmento a ser apresentado estd subdividido em Tecnologia da Informacgdo e

Comunicacdo, dentro deste existe a Tecnologia da Informacdo, que por sua vez contém o

segmento de Software e dentro deste temos a area de Gestao da Tecnologia da Informagao. A
Neteye estd inserida neste tltimo, conforme a Figura 4:

Tecnologia de

/’ Informacio e
p Comunicacdo
y e
/ L
/ i Técnologia da
/' ~
/ . v Informacédo
/ /’. Bt e _____\

Gestdode Tl

Figura 4 — Divisdo do segmento de TIC.
Fonte: Elaborado pelo autor.
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A Tecnologia da Informacdo é um insumo fundamental para todos os setores

econOmicos. E a base sobre a qual fluem os servicos e os negocios da economia moderna.

4.2.1 Novos Entrantes

Para entrar no segmento de Gestdo de TI a dificuldade € média, pois € necessario

investimento em infraestrutura, tempo, pesquisa e desenvolvimento.

Além disso, existem grandes concorrentes com marcas conhecidas e também empresas

menores pouco conhecidas na area.

A fidelidade dos clientes € alta, raramente ha cancelamento de contrato antes de um

ano e normalmente os clientes permanecem por dois a trés anos sem trocar de fornecedor.

Para um novo entrante chegar a0 mesmo nivel dos concorrentes precisaria de capital
para recursos humanos, infraestrutura e principalmente tempo de maturagdo para

desenvolvimento do produto.

A tecnologia dos concorrentes normalmente ndo é patenteada e atualmente ndao ha
guerra de empresas com o mesmo sistema de informacao, porém cabe salientar que, além das

empresas possuirem experiéncia, o0 mercado estd em ascensao e os produtos sao bem distintos.

4.2.2 Produtos Substitutos

As empresas no segmento de TI sofrem concorréncia com as grandes empresas, como
por exemplo, a Microsoft, a IBM e a Symantec que possuem imenso poder em

desenvolvimento e inovacao.

Uma tecnologia que pode ser considerada uma ameaga e vir a substituir determinadas
funcionalidades oferecidas atualmente pelo Neteye € a computacdo em nuvem, pois as
empresas podem passar a utilizar cada vez mais servigos na nuvem, com um sistema de
cobranca baseado no nivel de utilizacdo de cada servico, trazendo automaticamente para o

gestor as informagdes dos tempos de uso de cada recurso por cada colaborador.
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4.2.3 Fornecedores

Os fornecedores podem exercer poder de barganha sobre os participantes de um setor,

mas na area de software isto se da de forma distinta.
O desenvolvimento do produto requer capital humano, pesquisa e desenvolvimento.

Os fornecedores geralmente sao empresas de software que fornecem uma ferramenta
que € o ambiente de desenvolvimento (chamado IDE) ou entdo componentes (pedagos

especificos de softwares) agregados ao produto.

Especificamente para Neteye, ndo ha muitos fornecedores dos softwares no Brasil, a
maioria estd distribuida em paises como Estados Unidos, Republica Tcheca, Austrdlia e

Alemanha.

Considerando a possibilidade de desenvolver esses softwares internamente, haveria
necessidade de investimento em pesquisa e desenvolvimento muito alto e caso houvesse a
troca de fornecedor, envolveria alteragdes internas no produto para se adaptar a um novo

componente.

Nao hé interesse de estes fornecedores entrarem no negécio da Neteye.

4.2.4 Compradores

As exigéncias dos clientes por pregos menores costumam acontecer na contrataciao de

um grande volume de licencas.

Os servicos disponibilizados aos clientes sdo distintos, pois ndo ha oferta de um
servico padrdo no mercado e o custo ndo é elevado, além disso, o retorno sobre o

investimento é rapido.

Em relac@o ao custo para mudar de fornecedor, cabe relatar que o custo € médio, pois
implica em servicos para a retirada de um produto e a implantacdo de outro, envolvendo

tempo consideravel da equipe de TI.

Para uma troca de solucao, o tempo de aprendizagem de uma nova ferramenta envolve

custos, além de outros riscos, como:
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a) Impacto na rede do cliente (que pode variar conforme sua complexidade,

topologia e link com filiais);

b) Impacto nas estagdes dos usudrios, incompatibilidade com algum software que

a empresa ja utiliza, como um antivirus ou um ERP.

O custo aumenta se o software anterior e/ou o novo teve sua licenga comprada e nao

apenas locada ou contratada como Software as a Service (SaaS).

Um fator positivo, € que os clientes nao tem interesse em produzir nosso produto, por
serem de areas de atuacdo distintas e também por ndo o considerarem essencial, mas sim

importante em relacdo a produtividade.

4.2.5 Concorréncia

De acordo com Porter (1986), ha varios aspectos que identificam um bom competidor,
dentre eles, pode-se citar os que possuem pontos fracos reconhecidos e compreendem as
regras do jogo, fazendo hipéteses realistas, conhecem bem seus custos, aceitam sua

rentabilidade atual, trabalham com um horizonte de tempo curto, etc.

O setor estd em evolugdo e, em relacdo a concorréncia, o nimero nio € grande e suas

areas de atuacdo sao bem distintas.

Os valores dos custos fixos sdo altos, pois a maior parte se concentra na mao de obra,

por ser qualificada e com baixa oferta no mercado.

A disputa de precos € acirrada, porém as caracteristicas e argumentos de venda do
produto sdo decisivos na compra, como os produtos dos concorrentes sao bem distintos, os

precos ficam em segundo plano.

E importante ressaltar que o negécio requer fidelidade por parte do fornecedor
também, pois existem contratos em vigor que devem ser rescindidos, avisando clientes com

antecedéncia.

Neste segmento, na maioria das vezes o principal patrimonio da empresa é o software

desenvolvido ao longo de anos e a sua carteira de clientes.
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4.2.6 Conclusoes

O setor de Software para Gestdao de TI é relativamente novo, possui uma competicao
ainda bastante saudavel, ja que tal produto ndo é uma commodity. Como o mercado ¢é
realmente muito grande, os produtos sao bastante diferentes entre si e existem barreiras para

0s Novos entrantes, as empresas atuantes podem ainda se desenvolver bastante.

Apesar disto, as empresas atuantes ndo podem se sentirem confortaveis, ja que a area
de Tecnologia da Informacdo € uma das que sofrem mudangas mais rapidamente no mercado.
A nova tendéncia de computacdo em nuvem pode ser uma ameaca de uma tecnologia

substituta.

Outro fator relevante a ressaltar em relacdo aos compradores € que o servico oferecido
de Gestao de TI ndo € essencial para o funcionamento do negécio dos clientes, tornando-se

um alvo, caso seja necessario reducao de custos.

4.3 ANALISE SWOT

Para uma analise criteriosa sobre as maiores forcas e fraquezas da empresa, assim
como as oportunidades mais acessiveis e as ameacgas de maior impacto, foi utilizada uma
ferramenta que é capaz de calcular a influéncia de cada critério sobre todos os outros

analisados.
O critério utilizado foi o seguinte:
* Ameacas:

o Se for grave, ou seja, afeta a rentabilidade e/ou a sobrevivéncia da

empresa, entdo se atribui uma magnitude nove;

o Se for urgente, ou seja, deve-se agir imediatamente, entdo € atribuida a

magnitude trés;

o Se for uma tendéncia, ou seja, a ameacga deve se concretizar, entdo a

magnitude € um.

*  Oportunidades:
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o Se had convicgdo de que € um bom negocio, entdo se atribui uma

magnitude nove;

o Se deve apresentar um bom retorno do investimento, entao € atribuida a

magnitude trés;

o Se o investimento estd dentro das possibilidades da empresa, entdo a

magnitude € um.
* Forgas:

o Se contribui para a rentabilidade e crescimento da instituicdo e seus

clientes, entdo se atribui uma magnitude nove;

o Se for reconhecida e valorizada pelos clientes, entdo € atribuida a

magnitude trés;
o Se for dificil de imitar ou construir, entdo a magnitude é um.
* Fraquezas:

o Se for grave, ou seja, afeta a rentabilidade e a sobrevivéncia da

institui¢do e de seus clientes, entdo se atribui uma magnitude nove;

o Se for urgente, ou seja, deve-se agir imediatamente, entdo € atribuida a

magnitude trés;

o Se for uma tendéncia, ou seja, piora a competitividade da institui¢do e

de seus clientes, entdo a magnitude é um.

Apés a listagem de todas as forcas, fraquezas, ameacas e oportunidades e suas
respectivas pontuacdes em virtude da magnitude, € feita uma anélise da correlacio entre elas a

fim de identificar as de maior relevancia para o negocio.

A correlagdo de todas as oportunidades e ameagas com todas as forcas e fraquezas é
realizada e pontuada conforme o nivel, sendo zero para correlacdo nula, um para correlagao

positiva e dois para muito positiva.

Essa pontuacdo de zero a dois é dada em uma tabela, realizando o cruzamento da

SWOT através de quatro perguntas:

Com que intensidade a forca “x” contribui para o aproveitamento da oportunidade

(13

y”?
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Com que intensidade a for¢a “x” contribui para minimizar os impactos da ameaca “y”?

Com que intensidade a fraqueza “x” dificulta o aproveitamento da oportunidade “y”?

Com que intensidade a fraqueza “x” nos deixa mais vulnerdveis aos impactos da

ameaga “‘y”’?

O resultado pode ser visto na Figura 5.
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Figura 5 — Matriz SWOT da Neteye.

Fonte: Elaborado pelo autor.

A partir de tal andlise foi possivel identificar as maiores forgas, fraquezas, as

oportunidades mais acessiveis e as ameacgas de maior impacto, conforme detalhado a seguir.

4.3.1 Maiores Fraquezas

,

Area comercial pouco desenvolvida

9

1.

9

Pouco RH para atender todas as demandas

2.

Tempo de maturacdo no setor desenvolvimento;

3.
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4. Falta de pesquisa de satisfacdo periddica;
5. Falta de uma Console Web.

Dentre as maiores fraquezas identificadas, a area comercial pouco desenvolvida se
destacou como a principal. Este € um tipo de “mal” bastante comum no perfil de empresas
jovens de tecnologia que, com frequéncia, possuem uma histdria similar: Seu fundador com
grande conhecimento técnico cria um produto ou servigco de qualidade, mas devido a sua

formacdo nao desenvolve a drea comercial da mesma forma que a area técnica.

Além desta, aparecem outras duas fraquezas relacionadas ao setor de
desenvolvimento, que exige o tempo de cerca de um ano para um novo integrante ter todos os
conhecimentos necessarios para produzir de forma plena, além dos conhecimentos e
experiéncias prévios. Ainda neste setor, a equipe atual ndo ¢é suficiente para atender todas as

demandas de melhorias dos clientes atuais.

4.3.2 Maiores Forcas

1. Produto de 6tima qualidade;

2. Boa capacidade de expansao;

3. Maturidade do produto (sete anos);

4. Diversos clientes referenciais;

5. Cerca de 20.000 computadores gerenciados.

A necessidade vital das empresas em estar dependentes de ferramentas de tecnologia
da informacdo a fim de exercer uma boa gestdo faz com que o gerenciamento do uso destas
ferramentas seja um campo de oportunidades. Para isso, ser detentor de um produto como o
Neteye, constantemente aperfeicoado ao longo de sua criagdo e dado a sua estabelecida
qualidade e reconhecimento por clientes que sdo referéncias no mercado, lhe credencia como

uma empresa de forte potencialidade para fazer frente a estas necessidades de gerenciamento.

Dada também a facilidade de instalac@o, a partir de um simples download direto no

site da Neteye, sua capacidade de expansdo € uma virtude que contribui para a organizacao.
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4.3.3 Oportunidades Mais Acessiveis

1. Criar uma rede de parceiros comerciais em todo Brasil;

2. Expandir mercado de atuagado para o sudeste;

3. Atender a maior necessidade de gerir produtividade nas empresas;

4. Atender a maior preocupacdo com a seguranca da informac¢do nas empresas;

5. Fazer parcerias com escolas técnicas e universidades para ensinar um software de

gestdao de TIL.

Como anteriormente comentado, pela necessidade das organizagdes em buscar um
eficiente gerenciamento das ferramentas de tecnologia da informacdo, somada a isso a
necessidade de zelar pela segurancga destas informacdes e dada a facil instalacdo da ferramenta
Neteye, a oportunidade de intensificar uma expansio para o sudeste brasileiro € um projeto

que deve ser pensado com bastante atengao.

Esta abordagem em um novo cenario de empresas como o sudeste, € até mesmo nas
proximidades pode ser alavancada através de parcerias comerciais com revendas devidamente
capacitadas ou com empresas que possam associar as suas plataformas de sistemas de gestao

o aplicativo Neteye.

A seguranca da informacdo ganha cada vez mais espaco nos cursos técnicos e
superiores voltados a area de TI. Ainda por tudo que se referenciou em relagdao a dependéncia
dos gestores com as ferramentas de TI, ¢ uma realidade a oportunidade de parcerias com
escolas técnicas e universidades para capacitar gestores no gerenciamento também de

softwares voltados a Gestio de TL

4.3.4 Ameacas de Maior Impacto

1. Entrada de novos concorrentes fortes no mercado brasileiro;
2. Tendéncia de o mercado pedir versao Web;

3. Tendéncia de o mercado pedir SaaS;
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4. Concorréncia com marcas conhecidas;
5. Microsoft lancar produto similar e usar sua for¢ca no mercado.

Devido especialmente a dois importantes fatores: tamanho do mercado e baixa
concorréncia, a principal ameaca encontrada foi a entrada de novos concorrentes no mercado
nacional, seja por novas empresas brasileiras, seja por empresas atuantes no exterior que

decidam expandir para o Brasil.

Além disto, aparecem outras ameacas menos impactantes, que sao algumas tendéncias
de mercado no sentido de solicitar op¢des de uso Web das ferramentas e contratacdo do
servico no formato software com servico (SaaS), dizem-se menos impactantes, pois com

algum investimento se transforma o produto a fim de atender tais tendéncias.

4.3.5 Conclusoes

Pode-se concluir que com ac¢des pontuais em algumas areas que apresentaram maior
risco nesta andlise, a empresa pode ganhar forca no mercado, especialmente na regido Sudeste
do Brasil, assim como outras regides e paises quando for capaz de abranger comercialmente

este territorio.

Especialmente sobre a fraqueza identificada na area comercial, quando se almeja uma
internacionalizagdo, esta pode ser determinante para o sucesso ou fracasso da empresa na
atuacdo em outros paises. De forma bastante direta, como uma empresa pode ser bem
sucedida comercialmente no mercado externo se ndo o conseguir no mercado doméstico? Este

€ um ponto de atencao identificado nesta anélise.

Também ¢é visivel que com a manutengdo da alta qualidade do produto aliado as novas
funcionalidades demandadas pelo mercado, a empresa estard fortalecida para enfrentar os

atuais e os novos concorrentes.



34

4.4 DIAGNOSTICO APEX

Inicialmente serd apresentada a Apex-Brasil e seu papel de ajudar a desenvolver
empresas brasileiras para atuar de forma internacional. A seguir a utilizacdo de um dos
programas da Apex para o diagndstico da empresa Neteye em relacdo a atuar

internacionalmente.

4.4.1 Apex-Brasil

A Agéncia Brasileira de Promog¢ao de Exportacdes e Investimentos (Apex-Brasil) atua
na promog¢ao comercial de produtos e servicos brasileiros no exterior € na atracdo de
investimentos estrangeiros diretos (IED) para setores estratégicos da economia brasileira,

como o de Tecnologia da Informacdo (APEX, 2012).

Vinculada ao Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior (MDIC),
a missdo da Agéncia € de desenvolver a competitividade das empresas brasileiras,
promovendo a internacionaliza¢do dos seus negdcios e a atracdo de investimentos estrangeiros

diretos (APEX, 2012).

Percebe-se na missao da Apex-Brasil a total sinergia com as necessidades da empresa
Neteye, configurando-se assim uma instituicdo com todas as qualificagdes para apoiar a

empresa em seu plano de internacionalizagao.

Como apoio as exportagdes, segundo a Apex (2012), existem agdes integradas que
contemplam todo o processo de inser¢cdo das empresas brasileiras nos principais mercados,
desde a capacitacdo para a exportagdo, passando por plataformas diversificadas de promocao

comercial e solucdes nas areas de:

Informacao — Estudos de inteligéncia comercial e competitiva orientam as decisoes
das empresas brasileiras e suas estratégias sobre o ingresso no mercado internacional, com
indicacdes sobre potenciais mercados, setores, os movimentos globais e oportunidades de

negocios.

Qualificacdo para exportaciao - O Projeto Extensdo Industrial Exportadora (PEIEX)

capacita empresas brasileiras com potencial de exportacdo, por meio de solugdes técnico-
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gerenciais e tecnologicas, € tem o objetivo de promover a cultura exportadora e incentivar a
competitividade, qualificando e ampliando os mercados das industrias iniciantes em comércio

exterior.

Promocao comercial - A¢des diversificadas e integradas em parceria com os setores
produtivos: missdes prospectivas e comerciais, rodadas de negoécios com potenciais
compradores estrangeiros, pavilhdes do Brasil nas principais feiras internacionais, promog¢ao
de negbcios em cadeias varejistas e visitas de importadores e formadores de opinido a

estrutura produtiva brasileira sdo a¢des desenvolvidas pela Agéncia.

Posicionamento e imagem — Disseminar conhecimento e fortalecer a imagem e o
posicionamento dos produtos e servicos brasileiros e do Brasil como importante parceiro
comercial e mercado atrativo para investimentos, por meio de acdes e projetos para
constru¢do de imagem e de branding, como acdes integradas e sinérgicas de segmentos de um
mesmo complexo produtivo visando ao melhor posicionamento da marca pais no cenario

internacional.

Apoio a internacionalizacao — A¢des de apoio a expansao internacional das empresas
brasileiras, sua inser¢ao ativa e competitiva e a ampliagao da participag¢do dos seus produtos e
servigos no mercado internacional, como fatores estratégicos para a competitividade, por meio

do incentivo a incorporagdo de atributos como inovacao, sustentabilidade e design.

E como forma de atrair Investimentos Estrangeiros Diretos (IED) a Apex-Brasil
coordena os esfor¢cos com foco em setores estratégicos para a economia brasileira e visando a

competitividade e ao desenvolvimento do Brasil.

O objetivo € atrair investimentos produtivos que facilitem a transferéncia de
tecnologias inovadoras para as empresas brasileiras e contribuam para o adensamento das
cadeias produtivas e para as exportagdes e a insercao internacional ativa do Brasil (APEX,

2012).

Por meio de parcerias com entidades, os chamados Projetos Setoriais (PS), a Apex-
Brasil organiza amplas acdes de promocdo comercial, como missdes prospectivas e
comerciais, rodadas de negdcios, apoio a participacdo de empresas brasileiras em grandes
feiras internacionais e visitas de compradores estrangeiros e de formadores de opinido para
conhecer a estrutura produtiva brasileira, entre outras agdes e projetos especiais (APEX,

2012).
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A Neteye pdde tirar grande proveito de uma dessas missdes prospectivas apoiadas pela
Apex quando fez parte da missdo de empresas brasileiras para participar da Cebit 2012, em
Hannover, na Alemanha. A Neteye foi expositora nesta que € a maior feira de Tecnologia da
Informagdo e Comunicagdo do mundo. A experiéncia agregou muitos conhecimentos para

este inicio de projeto de internacionalizacgdo.

Em seu papel formulador estratégico, a Agéncia produz estudos de inteligéncia
comercial e competitiva com o objetivo de orientar as decisdes das empresas nacionais sobre
o ingresso em mercados internacionais. A Apex-Brasil apoia, atualmente, cerca de 13 mil
empresas e 81 setores da economia brasileira, que foram responséaveis, em 2011, por 15,46%

da pauta exportadora do pais (APEX, 2012).

A Agéncia possui Centros de Negocios espalhados pelo mundo que funcionam como
plataformas destinadas a auxiliar o processo de internacionaliza¢do das empresas brasileiras,
prospectar oportunidades de negdcios e incrementar a participagdo nacional nos principais

mercados, além de servir de referéncia para a atracao de investimentos estrangeiros.

A Agéncia também coordena os esfor¢os de atragdo de investimentos estrangeiros
diretos (IED) para o pais, trabalhando na identificacdo de oportunidades de negdcios e na
promocao de eventos estratégicos e garantindo apoio ao investidor estrangeiro durante todo o
processo no Brasil. O objetivo € atrair capitais produtivos de empresas estrangeiras que
possam incorporar inovacdes tecnoldgicas e novos modelos de gestdo de negdcios e adensar
cadeias produtivas, com impacto na geracdo de empregos e na ampliacdo do volume e

diversifica¢ao da pauta exportadora brasileira (APEX, 2012).

A Apex-Brasil preside a Associacdo Mundial das Agéncias de Promocdo de

Investimentos (WAIPA).

4.4.2 Projeto PEIEX

Conforme mencionado o Projeto Extensdo Industrial Exportadora (PEIEX) apoia
empresas selecionadas, que sejam iniciantes em comércio exterior a se preparar para atuar no
mercado internacional. Este apoio vem através de um diagnostico a fim de verificar o estagio

atual da empresa para exportar, consultorias e capacitacdoes em areas de interesse.
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Sendo assim, pela natureza da Apex e pelo objetivo do projeto PEIEX, ele se encaixa
perfeitamente nas necessidades da Neteye, ja que a empresa também esta no perfil do projeto.
Por esta razdo, a ferramenta de diagndstico do projeto foi utilizada na Neteye, de forma
oficial, ou seja, a empresa aderiu ao programa e foi atendida por uma consultora da Apex,

dentro do projeto PEIEX e os resultados serdo apresentados neste estudo.

4.4.3 Relatorio do Diagnéstico

O diagnéstico mencionado possui como resultado um relatério entregue a empresa
com a andlise, do ponto de vista do consultor, das respostas, uma avaliacdo em varios

aspectos e as propostas de acdes a serem realizadas.

Foi utilizado um questionario pelo entrevistador para realizar a identificacdo

estratégica da empresa. Este questionario esta disponivel no Anexo 01.

A entrevista foi realizada com o Diretor e a Gerente Administrativo-Financeiro da

empresa. Nesta secdo serd apresentado o resultado analitico da entrevista.

A seguir serdo apresentadas as informacgdes contidas no relatorio, de acordo com o

aspecto analisado e as areas da empresa.

4.4.3.1 Anélise das Respostas

Primeiramente € apresentada uma interpretacdo das respostas da entrevista, de acordo

com a area da empresa.

4.4.3.1.1 Administracdo Estratégica

O relatério cita que a empresa ndo possui planejamento estratégico totalmente

estruturado, mas define metas de maneira informal. Mais recentemente os gestores
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estabeleceram a meta de uma reunido semanal para tratar do planejamento estratégico, as
quais tém apresentado bons resultados até o presente momento. Dessa maneira, os objetivos e
metas estdo sendo construidos em parceria com a equipe. A politica para funcionérios e

fornecedores também esta sendo formalizada.

Em relacdo a informatizacdo, que ela existe tanto na gestdo, quanto nos departamentos

de desenvolvimento de produtos.

Menciona que diversas atividades sdo terceirizadas, tais como: limpeza, seguranca,
contabilidade, recrutamento e selec¢do, criacdo de material promocional e assessoria juridica.
De um modo geral, o primeiro critério observado para terceirizacdo é a avaliagdo se a

atividade em questao esta dentro do negocio chave da Neteye.

Informa que as inovacgdes tecnoldgicas sdo constantemente acompanhadas,
principalmente no que diz respeito a equipamentos e a tecnologia. O préprio nicho de

mercado em que a empresa esta inserida requer esse tipo de postura.

Nao hi organograma e a descri¢do de cargos e funcdes estd sendo desenvolvida pela

pessoa encarregada do departamento de Recursos Humanos.

Normas, direitos e deveres, bem como as instru¢des operacionais estdo parcialmente

formalizados.

Nao ¢é realizada pesquisa de satisfacio formal com os clientes, apenas um

acompanhamento nos interessados que estdo sendo atendidos por revendas.

A Neteye ainda ndo mensura formalmente sua participagdo de mercado, porém esta
trabalhando para agregar indicadores e informagdes nesse sentido. O motivo € a participagcao
da empresa no Seed Forum 2012 em Porto Alegre. Esse evento € promovido pela FINEP e
visa reunir empresas com alto potencial de crescimento, bem como investidores interessados
em tornar-se parceiros. Para poder apresentar a empresa e suas possibilidades de crescimento
os gestores estdo fazendo diversas pesquisas paralelas a fim de angariar o maior ndimero de

informacdes possiveis, e dentre elas esta a estimativa de participacdo de mercado.

4.4.3.1.2 Capital Humano
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A organizacdo ndo possui programa de participa¢cdo dos lucros e resultados, ou politica
salarial. Os gestores pretendem desenvolver o plano de carreira juntamente com a descri¢ao

de cargos e fungdes.

Sao oferecidos vale refeicdo, convenio médico e vale alimentagdo. Os colaboradores

também recebem auxilio faculdade como beneficio.

A empresa ja teve estagidrios, porém atualmente todos os funcionarios sdo contratados
dentro das normas da CLT.

Os funcionarios possuem em geral Ensino Superior e a empresa oferece treinamentos
internos e externos. A aprendizagem € avaliada através do desempenho de cada um e os
conhecimentos adquiridos s@o compartilhados com a equipe. Nao h4, entretanto, registros ou

controles com relagdo aos cursos ja subsidiados e realizados por cada funcionério.

O absenteismo e a rotatividade sdo baixos. Ndo hd prémio assiduidade por esse

motivo.

A empresa privilegia atualmente a atuacdo generalista do funcionario em seu setor. O
trabalho em grupo é também bastante valorizado. Em casos de duvidas os colaboradores

discutem as possibilidades em conjunto a fim de tomar a melhor decisao.

A avaliacdo de desempenho é feita de maneira informal entre o gestor e os

funcionérios. Nao hé pesquisa de clima organizacional.

Observa-se que o departamento de RH estd organizando e estruturando suas rotinas a
medida que a equipe vai aumentando e as necessidades de formalizacdo de processos nesse

setor vao surgindo.

4.4.3.1.3 Finangas e Custos

A Neteye possui um ERP que recentemente foi substituido. Atualmente todos ainda
estdo se adaptando ao novo sistema e alguns relatérios que antes eram normalmente emitidos
ainda estdo sendo configurados. Apesar dessa dificuldade momentinea na busca por
informacdes do sistema, a empresa executa o controle de contas a pagar e a receber, bem
como o fluxo de caixa através do ERP. Esse novo sistema também permitird a realizacao de

or¢amento de investimentos e despesas.
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Titulos ndo sdo descontados e ndo ha empréstimos em nome da empresa. A situacio

crediticia € regular.

Atualmente hd sustentacdo em uma economia de escala, principalmente porque a
empresa tenta a0 maximo concentrar e padronizar as versdes de seus softwares, facilitando

assim o trabalho da area de desenvolvimento.

O Bradesco e o Banco do Brasil sdo as institui¢des bancarias com as quais a empresa
opera. A empresa ainda ndo obteve incentivos governamentais e h capital de giro disponivel.

Além disso, a rentabilidade do setor é acompanhada.

A diretoria acompanha diversos indicadores periodicamente a fim de manter sob
controle as rotinas e a sadde financeira da empresa. Dados contdbeis sdo acompanhados, mas

em geral ficam sob a responsabilidade do contador. Balancetes mensais nao sao analisados.

O prazo de entrega dos produtos varia, pois o software é vendido a pronta entrega e as
alteracoes do mesmo variam de acordo com o caso. Os recebimentos de clientes ocorrem em

geral em 30 dias.

A Neteye desenvolveu planilha de precos em parceria com o SEBRAE, principalmente
com projecdes futuras. Existe também controle de custos no préprio sistema. Entretanto, ndo

ha uma planilha especifica de controle de custos que gere o preco de vendas.

O indice de sucatas geradas € praticamente inexistente, uma vez que O
desenvolvimento de software ndo envolve linha de producao fisica.
Eventualmente os departamentos de desenvolvimento e suporte realizam horas extras.

Porém como trabalham por projetos essa situacdo ndo é constante, apenas quando ha

necessidade.

Nao hé indicadores de giro de estoque e devolugdo de matéria prima, pois a empresa

nao se aplica a esse modelo de produgao.

4.4.3.1.4 Vendas e Marketing

A empresa trabalha com venda e locacdo de licencas para o uso do software de gestao

de ativos de TI. Até o ano de 2011 os gestores classificam a estratégia comercial da Neteye
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como venda reativa. Ou seja, ndo havia acdoes de marketing e movimentagdo estruturada por

parte da empresa no sentido de prospectar clientes.

Os precos da concorréncia sao frequentemente acompanhados, apesar de haver no

mercado apenas um produto similar ao Neteye.

As tendéncias sdo avaliadas de maneira constante € a empresa possui capacidade para

desenvolver novos projetos e produtos de acordo com sua necessidade.

O diretor considera que a empresa nao utiliza todo seu potencial de mercado e para
ampliar sua area de atuacdo estd firmando parcerias com revendas, a fim de facilitar a
insercdo do produto em outros estados, ou consolidar-se nos estados em que ji atua. Hoje

existem seis revendas ativas e a meta € atingir 50 revendas em todo o Brasil.

Ja foram desenvolvidas projecdes de vendas até 2015. Os clientes estdo cadastrados e

100% dos produtos vendidos possuem a marca propria.

A empresa participa ativamente de feiras e eventos na area de TI, como Riolnfo e
Saldo da Inovacao no Rio de Janeiro, Forum Internacional do Software Livre e Bits em Porto
Alegre, Techworld no Reino Unido, e mais recentemente em 2012 CEBIT na Alemanha. Em
algumas feiras e eventos a Neteye participa como expositor, em outras situacdes a empresa
apresenta seu case ou produto em palestra, ou simplesmente participa como visitante. A
intencdo dos gestores € manter a marca sempre presente nesses eventos relacionados a area de

TI e a Inovacao.

Além da participacdo em feiras, a empresa possui web site e material promocional em
inglés e espanhol. Outras a¢des de marketing sdo videos institucionais no Youtube e no

proprio site, blog, e midias sociais como Facebook, Twitter e Linkedin.

A politica de lancamentos de novas func¢des no software € trimestral. A politica
comercial estd bem definida e inclui pagamento de comissdes e autonomia para as revendas

parceiras.

A politica de garantia funciona da seguinte forma: se a venda da licenca € feita por
meio de revenda, o suporte técnico da Neteye atende diretamente a drea técnica da revenda,

porém se a venda ao cliente foi direta, este recebe suporte gratuito por um ano.

A empresa ndo participa de uma rede de cooperacdo especifica, mas esta instalada

dentro do polo tecnolégico Tecnosinos e participa das acdes desse cluster.
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Ha indicadores de vendas e lucratividade. A sazonalidade ¢ identificada

principalmente no inicio do ano quando ocorre queda nas vendas.

A marca € registrada e em breve o gestor pretende patentear o software. Apesar de

conhecer o INPI, a gestdo de marcas € terceirizada e nunca houve problemas nesse sentido.

A inovagdo € definida pelo empresario como uma invenc¢do que foi plenamente aceita
pelo mercado, o qual considera a inovac¢do de fundamental importincia para a Neteye e seus

produtos.

4.4.3.1.5 Comércio Exterior

A empresa ainda ndo exporta seus produtos, mas um dos focos para o ano de 2012 é a
internacionaliza¢do da Neteye. Em 2009 ocorreu venda para Angola e Mocambique, porém o

gestor ndo se recorda dos pormenores legais e burocraticos da operacao.

Os gestores identificam o mercado Europeu e Latino Americano com grande
potencial. Muitas informagdes foram mapeadas durante a feira Cebit em Hannover, da qual a

empresa participou com suporte da Apex-Brasil em marco de 2012.

Os gestores conhecem relativamente bem as questdes de engenharia de produgio,
tendo em vista o fato de que a empresa ndo atua no mercado externo. Nao h4, entretanto,
informacdes sobre financiamento de exportagdo, potenciais clientes, Proex, drawback ou
conhecimentos aprofundados sobre NCM, modalidades e pagamento e agentes de logistica

internacional.

Existe tabela de precos para mercado externo. Além disso, 80% do produto ja foram
traduzidos para o inglé€s. O proximo passo serd finalizar também a traducdo para o espanhol, o

que permitird a comercializacdo do software em um horizonte de paises bastante amplo.

Existe conhecimento sobre a Apex Brasil, o MDIC e as missdes comerciais brasileiras
para o exterior. Porém os gestores ndo conhecem detalhes sobre outros programas do governo

de auxilio a exportacao.

A empresa ainda n3o possui estrutura para realizar o processo de exportacao

envolvendo documentagdo, registro no Siscomex e cambio internamente.
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4.4.3.1.6 Produto e Manufatura

O retrabalho totaliza cerca de 15% das horas semanais trabalhadas, e devido a esse

alto percentual estd sendo implementada metodologia de gerenciamento de projetos.

Os produtos sao documentados, codificados e descritos no respectivo manual. Ha
interacdo entre as dareas comercial e desenvolvimento de produto. Porém, niao ha

desenvolvimento com custo objetivado, pois o Neteye € um produto com alto valor agregado.

Além de o gestor identificar a importancia da inovacdo, a Neteye possui estratégia
inovadora e inclusive ja foi apresentada como case de sucesso em eventos da area. Os
produtos sdo lancados antecipadamente, em comparacdo com a concorréncia, € a inovagao faz

parte de sua estratégia competitiva.

Ja foram desenvolvidos trabalhos em parcerias com instituicdes de ensino,
principalmente devido ao fato de a empresa estar inserida no Tecnosinos, um polo de

tecnologia ja consolidado no mercado.

Tecnologias nacionais e internacionais sdo acompanhadas. Entretanto os gestores nao

acompanham pesquisas académicas.

O critério para escolha de fornecedores de insumos é a qualidade do produto a ser
adquirido e a maior parte é proveniente do mercado externo. Ndao ha ordens de compra

formais.

A entidade de financiamento a inovagdo da qual a empresa tem conhecimento é o

FINEP, mas ha interesse em aprofundar o conhecimento dos gestores nesse sentido.

Nao ocorrem devolugdes de produto, pois a empresa possui departamento de suporte

para suprir as necessidades dos clientes.

A empresa ndo gera residuos perigosos ou que prejudiquem os trabalhadores ou meio-
ambiente. E feita coleta seletiva e hd liberacdo dos bombeiros. Também existem EPCs

(Equipamentos de Prote¢do Coletiva).

O ambiente apresenta boas condi¢des de ventilacao e luminosidade. Ndo ha politica de

seguranca do trabalho. Nao foram registrados até o momento acidentes de trabalho.
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Nao existe CICE (Comissao Interna de Conservacdao de Energia). A economia de
energia elétrica é eventualmente lembrada, pois ndo ha grande variacdo do consumo. Nao ha

controle especifico das contas de energia elétrica.

Nao existem vazamentos ou descargas e vapor dentro da empresa, pois ndo ha

manufatura ou linha de produgao.

4.4.3.2 Avaliagio

A seguir € apresentada uma avaliac@o no que diz respeito a cada area analisada.

4.4.3.2.1 Administra¢do Estratégica

A empresa apresentou resultados positivos nos seguintes quesitos:
*  Estratégia Organizacional;

*  Estrutura Organizacional.

E deve melhorar nos seguintes quesitos:

* Indicadores de Desempenho.

4.4.3.2.2 Capital Humano

A empresa apresentou resultados positivos nos seguintes quesitos:
e  Administra¢do de Recursos Humanos;

*  Educacao e Treinamento.

E deve melhorar nos seguintes quesitos:

¢ Indicadores de Recursos Humanos;



* Estratégias de Recursos Humanos;

4.4.3.2.3 Finangas e Custos

A empresa apresentou resultados positivos nos seguintes quesitos:
e Administracdo Financeira;

e Administracdo de Custos;

* Indicadores Financeiros.

E deve melhorar no seguinte quesito:

¢ Indicadores de Custos.

4.4.3.2.4 Vendas e Marketing

A empresa deve melhorar nos seguintes quesitos:
e Avaliagdo de Mercado;
*  Andlise de Desempenho;

*  Politica Mercadoldgica.

4.4.3.2.5 Comércio Exterior

A empresa deve melhorar nos seguintes quesitos:
*  Processo de Exportagao.
*  Engenharia de Exportagao;

*  Plano de Internacionalizacdo da Empresa;

45
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*  Consorcio de Exportacao.

4.4.3.2.6 Produto e Manufatura

A empresa apresentou resultados positivos nos seguintes quesitos:
¢ Gestao Ambiental;

* Eficiéncia Energética;

e Gestao da Inovacio;

¢ Desenvolvimento de Produto;

*  Processo de Manufatura.

E deve melhorar no seguinte quesito:

e Qualidade e Indicadores.

4.4.3.3 Propostas

Esta secdo se dedica as propostas de acdes a serem desenvolvidas pela empresa. Elas

serdo apresentadas considerando a area da empresa.

4.4.3.3.1 Administracdo Estratégica

Verificou-se que a pesquisa de satisfacdo nao € realizada de maneira formal. Propde-se
estabelecer padrao para realizacdo da pesquisa seja ela online ou pessoalmente. O resultado
desejado € facilitar a mensuracdo do indice de satisfacdo do cliente, bem como definir as

melhorias necessarias.

Também se identificou que o planejamento estratégico estd em processo de

desenvolvimento. A agdo proposta é prosseguir com a metodologia utilizada envolvendo a
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equipe, mas estabelecer um prazo para a finalizacio do mesmo. Com isso serd possivel
formalizar as metas e objetivos e permitir o estabelecimento de indicadores a serem

acompanhados periodicamente.

4.4.3.3.2 Capital Humano

Foi identificado que a descri¢c@o de cargos e funcdes estd em fase de desenvolvimento.
A sugestao € revisar e finalizar a descricdo de cargos e funcdes. Com isso serd possivel evitar
sobreposicdo de tarefas e garantir clareza das atribui¢des a todos colaboradores. Além disso,

permitir ao gestor gerenciar os perfis.

A avaliacdo de desempenho € informal e esporadica. Deve-se vincular a avaliacdo de
desempenho a descricdo de fungdes para garantir feedback periddico e de qualidade ao

funcionario, proporcionando assim momento para troca de ideias entre as partes.

A empresa subsidia cursos internos e externos, mas nao possui controle formal. A acdo
sugerida € registrar todas as capacitacdes realizadas pelos funcionérios em planilha especifica
com o fim de acompanhar o desenvolvimento do funcionario e mapear suas habilidades para

futuras promocgdes.

4.4.3.3.3 Finangas e Custos

Nao existem propostas para esta area.

4.4.3.3.4 Vendas e Marketing

A empresa estd prospectando revendas para ampliar suas vendas a nivel nacional.
Propde-se incluir esse objetivo como meta dentro do planejamento estratégico com prazo e
indicadores para mensuracdo a fim de garantir alinhamento entre a estratégia comercial e o

planejamento estratégico global.
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Sdo apenas seis revendas ativas, mas a meta € atingir 50 revendas no Brasil. Deve-se
estabelecer indicadores comerciais a serem acompanhados periodicamente. Assim sera
possivel acompanhar o crescimento das revendas, mapeando forgas e fraquezas de cada uma,

estabelecendo assim, metas de acordo com a realidade da regido.

4.4.3.3.5 Comércio Exterior

A empresa tem como um dos focos para 2012 a inser¢do no mercado externo. Uma
acdo € inscrever a empresa no CRM da Apex, permitindo assim um contato mais préximo
entre a agéncia e a empresa. O esperado € manter o relacionamento da empresa com a Apex-

Brasil, iniciado na CEBIT 2012.

Verificou-se que os gestores ndo tém conhecimentos mais aprofundados sobre
comércio exterior. A proposta € informar os gestores e responsaveis pela area de exportagao,
com relagdo a exportacdo e suas peculiaridades, através do PEIEX e do CIN-RS e entdo

preparé-los para futuramente atuar com seguranca no mercado externo.

A empresa ndo possui suporte na drea de exportacdo. Sugere-se solicitar visita do
representante do CIN-RS apresentando os produtos especificos da APEX para abrir portas
para atuacdo no exterior, como participacdo em rodadas de negécios e feiras, acesso aos

centros de negdcios e participacdo em PSIs (Projetos Setoriais Integrados).

Por fim a empresa ainda ndo possui parceiros no exterior para comercializar seus
produtos. A Neteye deve verificar a possibilidade de desenvolver essas revendas diretamente
ou através de parcerias com outras empresas de TI a fim de ampliar seu volume de vendas e

consolidar sua atuacdo em determinado pais ou regido.

4.4.3.3.6 Produto e Manufatura

A empresa apresenta niveis elevados de retrabalho. A acdo é mapear a fonte dos erros

e retrabalhos, estabelecendo plano de acdo para evitar a ocorréncia da mesma falha. Assim se
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consegue manter os processos sempre organizados e bem geridos, reduzindo custo de

execucao e numero de horas destinadas ao retrabalho.

4.4.4 Conclusoes

Primeiramente deve-se ressaltar a importancia de existir uma agéncia como a APEX,
para ajudar as empresas brasileiras a enfrentar e superar as dificuldades de atuar neste
mercado globalizado. De forma complementar, o PEIEX, prepara as empresas que estdo

iniciando no caminho de exportagdo, sendo de grande valia.

Na area de Administracdo Estratégica se percebeu a falta de uma pesquisa de
satisfacdo periddica com os clientes, o que € de suma importancia para a empresa. Além
disso, o planejamento estratégico deve ser retomado com um prazo definido para seu término
e um ponto a ser destacado € foco no negécio da empresa, usando terceiros para areas nao

chave, como limpeza, marketing e imprensa.

Em relacdo ao capital humano, ainda falta uma politica de cargos e salarios, bem como
um plano de carreira. Porém todos colaboradores estdo no regime da CLT, todos possuem
ensino superior ou estdo neste caminho, além dos indices de absenteismo e rotatividade serem
baixissimos. A empresa oferece auxilio educacdo, tanto para cursos como para graduagio,

mas ainda sem um controle formal e indicadores destes apoios.

No que se refere as finangas e custos, o relatério foi bastante positivo, ja que ressaltou
o uso de um sistema ERP, garantindo os controles financeiros, além de ter capital de giro

suficiente e ndo possuir nenhum empréstimo ou divida.

Nas vendas e marketing ficaram claras as poucas ag¢des comerciais realizadas, a
empresa estd buscando credenciar mais revendas para aumentar sua abrangéncia comercial.
Como pontos positivos se apontaram a participacdo de feiras da area, material promocional e
web site em trés linguas. Porém deve-se ainda alinhar os objetivos comerciais no

planejamento estratégico.

Na importante drea de comércio exterior, que a empresa € ainda iniciante por nao

exportar com regularidade, foi ressaltada a participacdao em feiras internacionais, o material
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multilingue e as acOes junto a APEX. Esta pendente a consolidacdo de parceiros no exterior a

fim de operacionalizar essa acdo.

Em relacdo ao produto e manufatura um problema identificado foi o retrabalho, o qual
toma uma parte consideravel das horas da equipe técnica, deve-se entdo promover acdes para
reduzir tal indice. Por outro lado o produto é reconhecidamente inovador, mas deve melhorar

na questao de qualidade e indicadores.
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5 CONSIDERA COES FINAIS

Como um efeito da economia globalizada a internacionalizagdo € um processo
buscado por muitas empresas com a finalidade de fortalecer e expandir seus negécios. Em um
ambiente onde as distancias ndo mais sao barreiras para atuacdo em um determinado mercado,
especialmente quando se fala em Tecnologia da Informacgdo, as empresas devem estar atentas

a este fato e tomar acdes para estar preparadas para competir neste mercado sem fronteiras.

Sendo assim, a empresa Neteye se prepara para atuar de forma internacional. Este
estudo teve como objetivo principal verificar o estagio atual da Neteye para internacionalizar

no mercado de Tecnologia da Informagao.

Com oito anos de existéncia, a Neteye ainda ndo havia feito grandes acdes e grandes
investimentos para atuar de forma internacional. Houve apenas um negdcio internacional em
uma venda realizada para Mocambique, Africa, porém esta venda foi reativa e ndo o resultado
de esfor¢o proprio de internacionalizacdo. Isto até recentemente, pois em 2011 se iniciou uma
conscientizacdo da importancia deste tema e a empresa passou a investir em eventos e feiras
internacionais, com destaque para a TechWorld em Londres, Inglaterra em 2011 e a Cebit

2012 como expositor, em Hannover, Alemanha.

Para cumprir com o objetivo principal deste estudo, inicialmente se buscou revisar
conceitos sobre internacionalizacdo na area de T1. Entdo os principais autores e referéncias
foram consultados sobre os fundamentos de estratégia, de internacionalizacio e de
globaliza¢do a fim de contextualizar como estd a economia atual neste ramo. A seguir foi
explicado o mercado de software, mostrando os tipos de software, os servigos associados e a
forma de atua¢do no mercado de cada tipo e por ultimo foi feita uma apresentacao da empresa

Neteye com um breve historico.

O segundo objetivo especifico foi a realizacdo de um diagnéstico para verificar como
a empresa estd preparada para internacionalizar. Para isto, foi utilizada observacdo direta e
foram consultados documentos da empresa no que diz respeito a anélise dos cenérios politico-
legal, sociocultural, econdmico e tecnolégico. Em seguida uma andlise setorial, onde se
verificou os produtos substitutos, os novos entrantes, fornecedores, compradores e
concorréncia. Também se estudou as forcas, fraquezas, ameacas e oportunidades para a

empresa.
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Para completar o segundo objetivo especifico foi apresentado um diagndstico
realizado dentro do projeto PEIEX, que faz parte da Apex-Brasil, com a funcio de justamente
identificar os pontos a serem melhorados para que a empresa possa ampliar sua atuacdo no
mercado externo. De forma a contextualizar o leitor, a Apex e o projeto PEIEX foram

apresentados.

Como terceiro objetivo especifico foi proposta uma andlise das informacdes obtidas e
a proposicao de acdes que empresa pode tomar a fim de conseguir se internacionalizar com

SucCesso.

Dentro dessa anélise pdde-se verificar como o mercado de computadores ativos vem
crescendo, abrindo espagco para solucdes de gestdo destes equipamentos. Este fendmeno
associado com o aumento do uso de redes sociais cria um ambiente favoravel para uma
solucdo que gerencie o uso destas redes a fim de otimizar a produtividade dentro das

empresas.

O produto Neteye resolve as duas situagdes mencionadas acima, porém € uma solucao
ainda pouco conhecida no mercado. Sugere-se uma acao comercial mais agressiva, tornando o
produto conhecido e facilitando o processo de comercializacdo, seja através de um ndmero
maior de revendas ou através de venda direta com uma solucdo de comércio eletrénico, mas

sempre atendendo o cliente com qualidade e eficiéncia.

Outra acdo sugerida € atuar mais pré-ativamente na regido Sudeste do Brasil, pois é
onde existe uma concentracdo muito grande de empresas e pode ser uma prévia de mercados

que a empresa encontrard em outros paises.

Foi verificada também que a qualidade do produto € alta, sendo este um diferencial.
Isto aliado a inovag¢do da solugdo deve ser bem explorado comercialmente. A qualidade deve
ser mantida, mas agregada a um selo de qualidade, para que possa ser mais facilmente
percebida pelas empresas interessadas no produto, especialmente no momento de comparagao

com outras solugdes.

Medir a satisfacdo dos clientes é fundamental para competir neste mercado
globalizado, ja que permite identificar as falhas da organizacdo na relagdo com seus clientes e
corrigi-las antes de perder um contrato por insatisfacio com o servi¢co. Aconselha-se

estruturar um processo de pesquisa formal e realiza-lo periodicamente.

Por fim, para a atuacdo efetiva da empresa como exportadora, é necessario aos

gestores ter o conhecimento dos tramites legais no comércio com os paises alvo, ter o produto,



53

a documentacdo e um apoio comercial e técnico na lingua do pais comprador e entdo buscar a
melhor forma de comercializagdo naquele pais. Se através de parcerias de distribui¢do ou
revenda, tais materiais serdo fundamentais para a empresa local conseguir exercer seu
trabalho. Se for através de venda direta via Internet, os clientes necessitardo se sentir seguros

ao contratar um produto estrangeiro.
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7 ANEXO A - QUESTOES DE IDENTIFICACAO ESTRATEGICA - PROJETO
PEIEX

w = - -
¥ MINSTER DO DESINGOL VIMIEHTO, IMTHISTR [ COMENCED EETERICH E .
Ap‘?‘a1aill AGERCIA BRADLEM O PROOCED DE EXPCHTACOED £ INGESTIMENTTS u ?EI
o

¥ feevale

QUESTOES DO CHECK-LIST DE IDENTIFICACAD
ESTRATEGICA

UF oo Nigeo Cperagana Codigo 00 Seior EviEnsiDnisa gestr
EMpresT 00 4 Smpresa;

Legenude
S-8= N-Nic I"-Pacsl

ADMINISTRAGED ESTHATEGRGA

& |8 | | AET - Ectrabégla Ongankscicnal

1, Eietena cu jioaaes L Puirmjarre iy Estratigies

2 Pl bl

Promaiil paflics [fuscenino, brmecedsie, cerim, dhics)

&

Pzl odi pittwes’ rromtarm

W

Divurige ow obelvin wtou ewlislighm sos focionlifiom

Uii=w panirnslio qus necieiee on irvealimeim (sisdengs preo)

Scbotis by i vl e e priad e

. A mifgren miil TforTetiteds - pues seform Jfitarh

0. P segure (pindiel & siodute e poasons, e |

0 Sde lusyowlem v wore b oe |adin ipemdusi ) o soren sl aidoete

S |M |® | AEZ - Extrustura Organizacional

1. P shvaih

2 Poanidl svgaiogiaima geral de ermorme

3. Peoas Sesesilio de Lirgtes

4. Pomin firen [daelsn Severws)

5. Pl proosdimentos | e soeiacote

& |4 |0 | AE3 -indlosdors de Decsmpanto

T Coh‘eon s pefciteglio de srecas

Cibeula i laaid i frimdile & Lreartieiss

Estaiwrincs o ifden de satuisghs 5 clenin

4. Peasiil wn shisime de mosEntemeiis et

s o el Ceeerrardio X Beref cas

B, Adehs culits xdiendrem sl diles chades. Expecfioa

Anexn C0T — Quastlles do Chack-List de Identficacho Esratégica Paging 1 de 10

56



MBS TERR DO DESEAVOLTIMENTO, SMOUSTRE E OOMERDD EXCTERICR

L
RP'E' xBrasil AQERCIS BRARKLENEA, OF PROMOCAD OF EXPCNTACOES E INVESTRINTDS
m

Fian |
y . PEIEX

v
¥ feevale

CAPITAL HUMAMD

C

H1 - Estraiéglac de Reourcos Humanos

Prates sedfice de frmichs b et

P pfiew sl

T3

Pranl plend &a carhelie

Adeia vt wie wile-barnots, adasaments

[

Adoln rnwriha

L]

Ascha ratiha vl | ieleitvin

Afoln invarite cxfwlinis mikdcn | cdnnlokigien ! lirmatksicn

Adcla Fratinv vl cofeerem | wile-al i reragin

Advta incartive Sagetn de vids mm greo

0 Adsli irmitlel prdivke aiasduibed | piddulid Sele

ol gkl 1 b S 17 TG

12 Frivilegis @ stusiio gesmislale dos Rincinide

19, Al iromihed i Ealabi o gioss o il

W4 Pomlol pilflkn &8 Lty

B irmotssin

[
®

CHZ - Adminictragdo de Aeoursos Humanoo

Pt tegistrn dos fonsintlrion @iy (iantn fe edminitieghe o Susiion fa produsle)

Pl oo de el /el de aumic

Pl paften Dmampasts 1 Banefick: (indiisusl slou coieBes|

Eacuritrade min stusgis mpal {FETS (S cominein soca, sl de e ieetdactie )

(L
=

CHE - EBducaglo o Trelnamsnto

Adotia poifice Se sdceclo » Nl

et m remoah kinda de Sak

. Eagielaum

Elwitim iinerarrweda b b8l | leseyedenn, pidprio’, ndddoaligrips)

Pensiil efra de mnkecln e g i

Fuem iy bk

B

Potml Fimmm du nailial @edoogic Epecifigue

w
=

THE - Indisadores oF Repamos Humanot

iduriiion weumnininite Exsecigue s cousan

g itlvkinde. Eipeciigue m Seusa

Edwtim rremmftrrmesk:,

1 mfurzagle i 11 (o s Do

Ewbin wvabiadu e Smwericoete don Al

o onyliEa Swnzpona dn clifrote infeslc dod funcaniriog

Ol Epunifigum

Anenn CO7 - Questies do Check-List de ldentficagso Estratégica

Pagira 2 de 10

57



A Brasil B ewERO DO DESEMYOUVENTD, MOUSTI £ COMRCD EXTERION
pexorasl AGIRC I BLASILIESA OF PROWOCAD DE EXPOHTAGAES £ IHVERTIMENTDO
=

. PEEX
L
¥ feevale

FIANCAS ¢ CUSTOE

& | M| P | FCt - Adminicirsgso Finencsirs

Exncifa coriria de ol 8 pegetiecete

2. Do Wk

3. Pousiil afmgsalicea

4. Adole chlky Se apioecten

wnens dn ivelimeiio o deafeman

i

Pesitl stumgho cwiticn mgoir

Exstn urm suteiiaiin eionfiios [riec )l | ecoesnds S e o)

i Esparfoe

I3

A mirprena limwste oz el oo

U A pfigrmme uliee o panle @ govato Bpum hoeidea. Eapeciicus

% | K| F | FC2 - indicadores Financeiros

1. Prenain cmplied de g e e, quarsa )

2. Eeita o b de sk

Prnzu el de: jang e Soffmcrdor & i Gue &0 SEas kil do derde

4. Execily Edaccsta ~ Dersormtaihg mmmmil

™

Penaill polficn de fagaiars & earBed Exseclioo

™

Proidisl sl de fegiceido Eapacifisin

Al O RagD oo haghon. Eapec baue forms

Conbece & intiatldece do salar

G Avals 0 peiTinG [ 8 paasio)

I ——

Expcijim oicmitmnlo o coeiroee de cofta |Sitaimts o g et - Suants gabou)

12 Pree ok dm imoelamein chie @ mrinige S oduln (et Se|

2| W | F | FCE - Administraglo da Custos

4. LidEes sigun progreme tu pleriise (ok-aleterada ne auirdum du fommegio So cialn de prodgite

2. Atuskce oy fhfem dn panhi Espacihue

3 Do @ 8 - (S i x caakn]

Anexp COT - Quesles do Check-Lis de Identficagio Esratégica

58



@
ApexBrasil "
o

MHETERK DO DEIDAOL IMENTD, MOOGTRA E OoVEmD EXTTmon
AGERCI, BASILEINE OF PROMOCED D CEPONTAZOES £ INFERTIMENTDS

PEIEX

S cueTess oSuein g6 odde e o gie REPRESENTA CADS TTEM EM %

4.1, Admic bl el

n Tl Ras — ryolic s pasrreer i O i s

= ArwheBo de iebegic wnlie el e bl x pesscl Sl (e @ oo

42 Fnsnosits [despesas Sencidies slo sgregedm o ool 6 predets - o
Eomerirka i res i g charraet s mirm i oad

4% Mansiebue reiemosine|

i -1

4.2 Errdod mgee rfaropei e verrbaiag m |

FIRANCAN o CUSTOR {Continiidk)

% | P | FC4 - Indloadorss de Cuchos

P planiliu S coilese

I Cofhma n odinkdeds

2 Lakule o lato o §

warhibmi

4 Caotinca ¢ Iador de surakis

£ Adela mi wadiiem

B Exiiln inffabaial Ouil 4 e

T Coffms o gio de sl po

L

1 i Be i ifie-peire. Espac

& Calcula o leburmitecsis pof Anciohific

T Eerurtparti cu et 00 rodutn fa Secede

11 Pl sulie bdeadoes siir daite cladn Eapecoue

WENDAY & MARHETING

B P | VM - Svaliagio de Eeroado

1 dcieripaihin piegoh Ot mim fe rieeads

2 Arwie Sedeliicis (oo’

3 Prouiects fareis Sheddanircasd

& FielEn o U0 St de gl

haiban cu evtedog

5 Cwhra o6 concomaiiies. Exteclfigus

B Sonheos @ freecide ein gue et

T, Uais beck: o pifanide di farcedc: S8 erhprme

§ Habe et fecimenie @ venss des pedilos de poie rece. Especfigue

0 Pl cnsbiites S Chefitem

16, A aduips S verdo mid eslfutisede. Eafectijum

T4, A& maguips e vareles s o0 EabE

nerm orte gl cu b

s st oo wollad Sem

warsin

I e ———

Anexn C0T — Quesiies do Check-L'st de Idenfificacdo Estralégica

Pagira 4 de 10

59



A B | - MM TERED DO DESEMTLVMENTO, MOUSTRS £ COMERCID EXTENGR
Pﬁl Tasd AGERCI BEASLIENIA [ PROMCCAD DE EXPOATACEES | ETRICNTOS
m

11 Bt el fakee 1T Fmi T e S miaTmiin, mocioiisede o
& || | VME - FolRloa Beroadoiogion
1 Pokiid polfol do pescos @ j5E o
2 Fas el
4 Fad propegerod
& AScim podlna de fedvinm iefgeimeiiim
L P recariETs oo chartes
WEROAS ¢ MARAETIRG |Cumlimsaciial
5 fege mrmete
T Pemsu seiralure de verslm (oS ke Srtenm - sl / verefe]
B AsSsiar ik by dw brisde S e ladisy
0 Pk mimbal ok
10 Proasl segury de g (erpmme-cmein] - e de e
11, Adiin ool e garaiils
12 Execita mingecaic
11 Frrategm oy syl el ol udegy s fwealn
4, Paflicied dis i de cospatedio
& | m | #| WS - Analles de Desempanio
1 anu edeesoin de mangem de corfscln
2 Pomi Edwdinm de g de friebidsce
A Aprvaaris | | g At e
& Fomu miafl o de v
5 Confecs o satShabdesn
T reremme i du walir e f oo de
B
COMERCID EXTERDN
% | ¥ | ¥ | CEY - Emngsnharia de Evportagdo
1. Conbecn @8 vaifaders de exponier
T ——
& S pmrw e me ol
4 Balw guandD aoftel
E Sale cosi mpcrtai
4 Egme i gum sapunar

Anexn C 07 — Cwesifies do Check-List de Identficagso Esfrategica

60



[ ]
1 MM TEN] DO DEEEAOL STME N T, INOUSTRE B COWERSID CETEmon
APQIB‘J'T.II AGERCIA BRASL I, OC PEOMOCAD DI EXPONTACOES [ INWESTIMENTDN u PEIH
(L]

¥ feevale

Lorlmce on sifus 39 o nbo sxgofal

B Conlbecn oy barmiom de exporiacls

U Sbe faih quen anpedle

10 Canfsieos © udeeiag df sosoeted o

11, Cotfmos o sdasiegbe des prodiim fais ookl

CUME R0 EXTERMON (Cominusg i)
& W | P |CE2- Plans ds ntemaoloralizaglo da Emprecs
1 Frmilzs & renlinglo da capecchids Epaflsion
2 Corthecs i sl
R e —
g n|m

CE & - Comcdrolo de Exporiagho

1. Sale o que i Commdieie 90 Exsotacha

T Conbn i g de i Cofadies

& Limhece on oo de Cominoo

& Bate ss dficokisdes pais malter i Consdion

Corthicn s oligis e Sl da um Consdisn
% | w | P |CGE 4 - Procesco de Exportagio
1w wrm Bucogi wrrm de gt

2 Peoun a oeouraiteciy de exsote b

% Coriheces & Sulers islagracie de Comtics Extatler - BIECOMEY

& Foeaits & expafacho

5. Fmmisy o ol

FROCAUTS n MANUFATURA

S | W | P | FE - Decanvolvimento de Froduto

1 Poniisl dhociirmmesn i

i doa produbos

I ol minfurs de proddios [ iche benkes

% vl inderaghe diwe cormeicald J produks

4 Corbhece

miniss aidn din et it de preduln. Eapeciigoe

£ 1 dena b

cunls (Speltrwdc

& E phisibibiie 2 b itatmia |

Pl ronrZu @ paferiley

& Asuiem u meln S Slbe-om

8 | W | P | PeZ - Gectiio da Inowagdo

PERCERT S [, IO

Anexn C07 — Questfes do Check-Lisk de ldentficacio Esfrategica Paging §de 10




MMETERIO DO DENENTLIMENTO, MOUSTHR £ COMEROD EXTEMOn PEIEx

ADE xBrasil AGERCI BUASLEA D Me8achs DE EXPORTACOES £ INFESTMENTDS u
m

¥ feevale

u b gt

L Consden & ks mrne o paacinl dismncel compeBve Ao s o 86 nagdon

13 Pormses wsleidgea etk phon, s wim o} Lt te Seriie oo segoe o ool o

14 CofsSeis o elfiflgs leciokice oofre Sate & e il g cirvipalihg

PIRODUT O o MARUF ATURA fouriisw gl

FFECTMENTO SOEFIE BE TRLIENT R [IE A &, 1R

21 Conbace ertidede de oo i prjees de ineeecho

290 i et St dis il S ekite eldede de R

23 Conbacs s egalehs acinms # esvaghc (Lets de incwala Fedeml o Estedusl n Ll ds Bam)

RATHA Db e

Bt Tmm aseg [ET

m predutom

A3 A g prosed Bealuhciede dn Fascusa o Desereieimatin

33 ol demefrvaba Sl B o 1 parerin oot Livetdede o' o de Pesdcas -

A2 A parewis b poifen m Svocutio o remala vk esporasis

A5 T i i e algim plels ds Bsascimentn apnovede jof sfidasa de Ernant - Especilsin

AN, Sk S wigum incareive el pam Poveslo

RELES IE INTERALCAL

41 Acrnpashs m iessckegem de reems ne S

22 Apyniehi o scrckogem do medoms ne el

43 Arrnpanh peacusa siadnre o weu T de egiao

FHE - Procscs o oF Manutsbara

AMAENTAR

11 A mirceziatrmide o 4o iememersal & pidpia

1.2 Dosdnaits @ codfics ¢

L i

13 Exhie fecddede de b ibeghs oo eiteinanial

i)

21 A rreneteori: indiniel @ prieds

22 Enhie powuiisosde

il

s |mil e, Hrhoken taecliven, prerrelioe |

23, Evhie fche e ilivhe don equitatmiton (Furtdegilic pravenia|

24, Exhbie fAztm di liirifon;lo

28 Conhe mini e fw paraces SpecPpie

FrasuitE Gue Sitvite

28 Conhem o s fkdio de ploducie » pemades Especilisie

37 fonheos os tpos oot de petics e migunns Esseolgue

1 b o de ssleclio Se fntrecedanes (colido)

33 Lonheos ¢ lerrpe s pedice m ecebimenn Esseclge

Anevn C 07 — Quasles do Check-List de Idenificagio Esfratiegica Pagina 7de 10

62



»
MEMETER DO DEENCLYVIMENTD, MOUSTREA £ COMERCD EXTERION

.
AP'E xBrasil AGERCIS BRASLITIRA OF PRe0CAC N TXPONTACOES [ INEETRINTSS p ?EI E“'
o

3. Exblm ilisio pam

e B iEsnatEiede o e A eie Esowsbom

32 Fad conferlhos & iecabiments (Mercesefe X pedids - mercedons o fods facal)

A5 Pl decumartachs pa o folcHeche da compre

38, Anake o oo do Sesegeiho do fefeosde

i & AoirmcrTanin de frabiie SrTTe

PRHAITO & MANUF ATURA (Conmissagsol

L A BAMAZESAMENT O (abreiosi®ed )

4T Puouiud bocal e afmEanmnendn des s

427 Exhie om imoonkiel paie decn g

A Pl ssiogus it sradshiu (emoeest e e lnie)

A& P irereporie et joartitem, o, o)

48 Conlris 0 selogue - chifece & aalodis

48 Extle oo o e mbniabedc

AT Posku poliis Se snlisgum

48 Fax FFO)| e in - Pl ol

= M A

BT b el de mesufalues ke conm Sus estown) Exgeciaum

52 Hib citirle pars o g da mecediaclic Expecfgun

B b e e 0 e e et Eiitom

Ba e e S s e asmpEliel oo @ oeglhi oF feioios. Saeecfrjue

BE Hii cilivio de Wi makdio de boos de etamenie

BH. P il e e G e e Sk e i pargaes do pHa e priscel

BT, Ak rijustas sl desicardSn oU mudieo

WAL

LA

B ik paie i i da ek Expecliie

B2 LAEmE o

IS |Quantdnte, praius, Mmferme il )

83 Poxel conliie eeliliies de fabricscls |mapecidate homnal capecdass e, dipes Se pamsa, s
S parada]

[ -

65, Fhioe prodine & cemiers

HH Exhie e o etk

AT, Eaxcde fmkeximie S rmbstus

BE Cosheos 2 woyps de pfoosssarnecio S ofinooel gty

Angwn COT — Quesifes do Check-LIs de ldentmicacdo Esrategica Pagina 5de 10

63



ApexBrasil *
m

- ~
MENETERFD DO VYO VIMIENTD, MO0STRA E COMERDD CETTRIN ?EIE“.
SGERCIS BRASLITIRA OF PROMeOCAD I EXPONTAGOES [ INEETRIENTOS p

8 | | P | PlL - Gusldsde & indloadorsc
1. Catcus o ndice da rijeiplo o etatalic
2 Esborw eslmTalices e queilcirds |o ke o s Son dielom
3. T Dt (i | devesiiples S i
A Pl pedeiitein do b g S s e
b Adste vibdene Tipola de 7 jeidas
& Chdrow dretora sieen Senlm ol dn Espasiaue
FRHAITO & MARUF ATUIA (Cofismag ]
4 | W | F | FME . Gectio Smblents
i Adote mminkriteydn detes o w2besi koo @ gariosss
2 Aty eroidce mren 1S ebeduay de imidomy perpias o S ol fral sdogseda
5 Esetis ool i
4 Conbcla s dus e dea
B SobmBliy petdolis @ romieciui Um SOwae jej Desfmare o rizwsn
& Pl oega [EAME | siverl Sa egilifels dartire, Benigks 5o Sonbe s, ol |
T Conivels il & SRk OE ey bt en, el b coTEUthel)
B Pemmal P fevmeom w oo e AESelln pebes Lovasmiien
@ P el sdmjoste de tegene w Srgate e fle bt
15 Pkl sdegude sfusslo serEmein et et mosrtun Limiooe dede o dneese (oo de Sabad
11 DCengrindisies bom mndkyies Se ssnfliics so Seitn
TE Hi e codigie: S ek, myuizarienis e e s
15 Hi bos ssscdhee de eftmile Peasoen et o il
13 P fadlies da seguinies di hghes o saguimee de Satwih s | BESMT SFA. |
15 Exte shrmfisadio 50 asmsde jeoacilom o crsboness wesilnioe
18 LieEm regmirni de me i i de Fafaibo afuss
17 Eptmwtis St Sreveitin paie e acketin de Telein
5 P | P8 - ENcdinoia Energédtica
8 F EE T
L1 Poka U progieine il de cotestansio de eeegm (COC0CE, GBS
Exinlw Litn plafe prn irgaispis e wro CICE
13 Aedugio de comusns Se aneces fat palo de o de e
T Hil |imSelbed v b S Sais ool e ahe Sbiics e srhodm
1% il fusckoifog S0 erfrann g e mro g Cfisiders T
8| H|F ETAALIES
21 Conveeciers Sa bivide e P whlit i
22 E cublite ferewr mroiseithn Lominsdon ih pedodos niic poStiee
23 S bt s D imtursl

Anewn C07 - Questfies do Check-List de ldentficacdo Esfratégica Pagina S de 1D

64



AGIRCH BEASLIEN OF PRCROCAD OF EXPOATSCOES B MVESTMINTOS

L
.
- MMETERED DO DISIMTUMENTD, IMOUSTHS [ COMERDD CETEREN : mﬂ
e L

24 i cullirs de uaes apere s de o condicioned S5 jafein mit Soles abetn

B | R| F|: EQUFFSMENTOS

21 A irslniagben posau rminhie wom et cilies arvehackies

92 i el Se ol S G i mi £

33 Hhl Mo cue eceslem de Fsics e paielce 5 6 coaScnimit

38, Hib larndes niey tubil (fes e dgus guerle S s oieied Dhetes

96 Euslon witararsto Su b frin 4 et prsldhes S e

A8 On i dim Hlgpne conlinuem igados em pacido oonass

AT, Hib porias o dewperdicio de bgu

HH A et O SR |Qumrse o ittt
AW Hibum tia L tos du

Anexn CI7 —Quesifes do Check-List de Inentficacio Estralegica Fagina 10de 10

65



8 ANEXO B - RELATORIO DO DIAGNOSTICO - PROJETO PEIEX
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Relatorio do Diagnostico

MNeteye Informatica Ltda
Técnica Extensionista - Simoni Rohden
Hovo Hamburgo, 30 de Abril de 2012
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o B OISO D0 DEBDRGACLVERTO, RDUITRIA T COMENTID EXTERION
.ﬂpﬂ: Brasil AREHC b DALSLIET O PROMOCAD OF EXRITTACSET B RVTE TMEKTOE ' FEIE“.

¥ feevale
1. INTRODUGCAD

0 Objetivo desse relatdnio & demonsirar o resuftado oo trabalho realizade na empresa Meteye
Informitica Lida, a partir da visita da Extensionista Industrial, Simoni Rohden, igada ao Projeto
Extensao Indusinal Exportadora.

2. LEWANTAMENTO DE DADOS

2.1. D& EMPRESA
211, ADESAD AD PROUETOD

A smpresa Wlmmﬂﬂemﬂmaﬁdﬁd&lnmmms
prazos estabelecidos pelo PEIEX. Os principais ftens a destacar estio postos a segur

212 DADOS GERAIS
» Mome da empresa- Meteye informatica Lida
= Tiularda Empresa: Sr. Fabio Duarte Santni
»  Mimeno de funconanos: 07
» Endemeco Av. Unisinos, 850, Ed. Padre Rick, sala 208, 530 Leopoldo, RS
= Telefone: 300 - 0007
+ Ramo oe atividade: Tecnologia da Informacdo
= Principars produtes comercigizados: Softwares.

2.2 ANALISE DA FICHA DE INFORMAGOES

ijumdﬂsdmﬂmdmpdaenwﬁamFﬂumlmpmbm
descrever que 3 STIVesa DOSSUI a5 Segunies caractersticas especificas:

- Estrutura societaria; TE% dasa?ﬁpem.ﬂuem a Fabio Duarte Santini, socio fundador da

Meteye, 2% 530 de propriedade de Luciano 0. Santint, & os restantes 20% pertencem a Milo Cesar

0. Guimardes.

- Investimentos realizados: Os imvestimentos s3o realizados de forma continua. Mo ano de

2010 foram RF 83.300.00 investidos em desenvolvimento de produtos, e outros RS 11.857,00 em

nnﬁaoempmmns Ja em 2011, o vakr investido em desenvolvimento safiou para RS
1065.500,00, & os investimentos em equipamentos totaizzam RS 11.256.00

. Indicadores economicos: atalmente $00% do faturamento medio mensal de RE
£5.000,00 cormesponde & vendas no mercado intemo. Os prncpais estados s3o RS, SC, 5P =
RUMDF com respectvamente 48%. 13%, 10% e 6% do faturamento no ano de 2011. Os gestores
tem interesse em iniciar su3 no mefcadd extemo. & esse & um dos objetvos do
atendiments do PEEEX. O ndme uridades vendidas tambem evolun, enquanto no ano de
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210 foram comencializadas 4.006 licencas, em 2011 ecse volume chegou a 5703 heencas. As
compras S50 fetas 3 vista & a5 vendas 530 recebidas em cerea de 200 diss.

WAWMMmmmmmmmﬂnﬁm L&
MdmmmmmmmMEmmmmEMMM
inventanc, seguranca, produtividade. menitoramento e desempenhio.

Indicadores técnicos: A capacidade instalada vana, ]aq.leabaﬁedaprl:n:hgandamprﬁa o
conhecimento dos colsboradores. O supors téonico esta com B0% da capacdade uilizada e o
refrabatho semanal totaiza cerca de 15% das horas rabakhadas. Apesar do retrabalho 100% dos
pedmssanm.esdmdnpmm 0 desenvoivimento do software Neteye fol iniciado pelo
prapao sécao fundader, = levou B anos para chegar no nivel de complexidade & abrangéncia que
52 enconira hoje.

Equipamentos: os principasis equipamentos estio descrios no quadro shaxo

EQUIPAMENTOS TIFD GQUANTIDADE IDADE/ANDS
Com ores - 11 O=0a3 anos
23 HISTORICO DA EMPRESA

A empresa fiol fundada em 2004 com a proposta de desenvolvimento de software em Montenegro,
RE. nicialmente 3 empresa constitui- seapmasdnm-ﬁndaﬁr 5r. Fabeo D. Santini. Em 2008
ammmuTmmSmLmkﬁqewaMEe Ate 2010 a
ma&g&mmma&eammmd&ﬂmmagﬁmmmdﬁ
£ 2o dedicava-se a0 desemvolvimento de Em 2010, entretardo, o
gmﬁgeumummega de afuacac & assumiv total mwm'uha da NEE]I'E. constituindo
equips ge 3cordo COMm Suas necessidates

A parfr desse momento a empresa a investir em marketing & CONSORdar-se NO Mentado.
Emi‘ﬂ!ﬂpzmpmdeaenh:chet!ﬂlmmf:manlmi?nednhmﬁ-RﬁB:.edhrmaa
um: projete do estadual que tnha intuito subsidar na aea de n

&mmnalmmﬂMgMGW feiras setorisis na id3
mmﬁmlahﬁmmmemmmﬂmmmmmde
mercado. Em 2012 o Sr. MNio Guimardes entrou como socio da Neteye, e hoie. em parcena com o
Sr. Fabso Santini, 30 responsaveis pela gestao da empresa.
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3. AMALISE DAS RESPOSTAS

Os dades colhidos foram feitos com a presenca de Sr. Fabso Santini e da Sra. Karine
Algayer, o5 gquas responderam pnl't,:-:hma:lmnlm de desenvolvimento de produto &
gerencial da ermpresa. Relatamos, 3 seguir, o resultado anditico da entrevista.

31, ADMINISTRACAD ESTRATEGICA

. SUi ejamento estrategico o@imente esruturade. mas define metas de
rrh:rrr;m ﬂ:wmmmmemamdemmnm

mdmmmmmmmgm aﬁmﬁbﬂ’nmlﬂdﬂhﬂﬁmﬂlhﬂ.ﬂs
até o presente momento. Dessa maneira, mutpemnsenmutausaﬂnammuﬂmm
parcena cocem a equipe. A poliica para funcionarios e fomecedores t@nbem esta sendo
fomnalizada.

« A e=mpresa esta mformiatizada tanto na gestao, quanto nos departamentos de desenvoiimento
de produtos.

» Dwersas afividades s3o0 terceinzadas, tais como limpeza, seguran . contabilidade,
recnuamento & seleplio, oriagdo de material promocional e assessona juridica. De um moda
gaiuwmmuﬁw@umwmeaﬂmgmmammmmﬁm
8513 dentro do core busness da Meteye.

. Mlmmﬂwmmma prncipalmente no que diz
respehaamlpmﬂtoseamw; 0 proprio nicho de mecado em que a3 empresa esta

requer esse fipn de posira.

» Existe ahars legalizada.

« M50 ha oganograma e a desoriglo de cargos & fungdes esta sendo desenvolvida pela pessoa
encamsgada do departamento de Recursos Humanes.

+ Mormas. dirsitos & deverss, bem como as instrupdes operacionais estSo parcialments
formalizadas.

»  MN3o é realiza pesquisa de satisfagio de dientes forma, mas sim um fofiow up no pos-vendas.
g AWanﬁmmeamemu pnremesta
trabalhando para agregar indicadores e informagdes nesse sentido. O mofwo & a participacso
da empresa no Seed Forum 2012 em Pono Alsgre. Esemrmewmmdapﬂuﬂbﬁ?e
VE3 TeUni empresas com alto potencia de crescemento, bem como imestidores inferessados

em tomar-se parcercs Para poder apresentar 3 empresa e suas possibidades de
mnﬂtnu&gsbrﬁshnhﬁtdudﬂsaﬁpsqusasmbbsaﬁmd&mum
numenn de informagies possiveis, & denire elas esta a estimatva de participacao de mensado.

32 CAPITAL HUMAND

A organizacio nio possul de participacao dos Licres & resultados, ou poffica salanial.
Qeshnresp‘ehandemdsemg mmm]mmamgfmmmse
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Emsbepn:irhmsm e plano de cameira, nrsq.mssaodnmlgadusaosﬁ.zmamsmmm
de Sua confratacdo. a fim de motiva-los 3 buscar as promogdes.

530 oferecides vale refeigdo, convenio médico & vale almentago, Os colaboradores fambem
recebem aundio faculdade comao beneficio.

A empresa ja teve estagianos, porem aalments todos os funcionanos sao comratados denbro
das normas da CLT.

Dsfurﬂuﬂnnspﬂsmnemg&alEﬁm&pem £ 3 empresa oferece tresnarmentos intemos
BSOS A&mﬂmﬂemmmmdﬁmmmmemmm
admmdnﬁsaomwaﬂadcﬁmaampe Mao ha, entretanto, registros ou confroles. com
relagso a0s cursos ja subsidiados e realizados por cada funcienarnio,

¥ abserteismo & a rotatividade s3o baxos. Nio ha premio assiduidade por esse motivo.

A empresa pnﬂegaab.ﬁhﬂteaaﬁ.tagan gﬂﬂ:ﬁs‘hdﬂhnﬁmmsﬁls&tﬂr O trabalho
mgmemﬂnb&mﬂmﬂﬂnmd&ﬁnﬂm%dma
posshilidades em conjunto 3 fim de tomar a melhor decis3o,

A avaliagin de desempenho & feita de mansira informag entre o gesior & os fundonarios. Mo ha
pesquisa de dima crganizacional
Mﬂﬂmud&zﬁmmmﬁmmmemmmmmnaa medida
q.l.lea“;mpewa aumentando & 35 necessidades de formalizagio de processos nesse ssior vEo
surgl

3.2 FINANCAS e CUSTOS

A Neteye possui um ERP gue recentemente foi substiuido. Atualmente todos ainda estio s=
adaptando 20 novo sistema, e dguns relatonos que antes eram nomalmente emitidos anda est3o
sendo configurados. Apesar dessa dficuldade momentinea na busca por informacdes do sistema,
3 empresa executa o controle de contas a pagar e a receber, bem como o fluke de caixa & atraves
do ERF. Esse novo sistema tambem permiia 2 realzagso de orgamento de investimentos =

Ti'h.dusn:'m =30 descontados € ndo ha empréstimes em nome da empresa. A siuagao crediica &

mmmmmemmmade ipaiments pormue a =nta
mmmmepﬂmmam&sdemsﬂmmﬂmm ho da
area de dessnuohiments:

0 Bradesco & o Banco do Brasi s3o as instituiches bancanas com 3s qUals 3 eMpresa opem.
A empresa ainda nao obleve MCENivos QovSMamentas
Ha capital de gro disponivel.
A rentabdidade do setor & acompanhada.
A diretoria acompanha diversos indicadores periodicamente a fim de manter sob controle as
rofinas £ 3 saloe financeira da empresa.
Cados contsbels s30 acompanhados, mas em geral ficam sob 3 responsablidade do contador.
Balancetes mensais ndo s30 analisados.
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0 prazo de entrega dos produtos vara, pos o sofiware & vendido 3 pronta enfrega & 35

alteracies do mesmo variam de acondo com o caso. Os recehimentos de dientes ocomem em

gerad em 30 dias.

A Meteye desenwolveu planiha de precos em pamena com o Sebrae, principaments com

prnpe-ge.'.fl.m.nas Existe também controle de custos no propnio sistema. Enfretanto, ndo ha uma
especifica de confrole de cushos que gere o preco de vendas.

O indice de sucalas peradas € pratcaments mexistents, wWTa vez que o deservoiimento de
software ndo envolve inha de producio fisica.

Eventualmente 05 departamentos e desemvolrmento & suporte realizacio horas extras. Porem
como trabalham por projetos e553 stuscio ndo & constante, apenas ha necessidade.

Mo ha ndmdmusdemmeﬂmednﬁga}demm pois 3 empresa n3o e
aplica 3 e=s= modelo de produgin.

3.4 VENDAS e MARHETING

. Amﬁhﬂﬁm%elmdelmpﬁnmdummgﬁmm
atives de Tl Ak o ano de 2011 mmmmmammmw
como venda reatva. Ou seja, ndo havia agdes de marketing e movimentaco estruturada

por parte da empresa no sentdo de prospedtar dientes.

. O precos da concomencia sao frequentemente acompanhados, apesar de haver no
memcado apenas 1 produto similar a0 Meteye.

. As tendéncias =20 avaladas de maneira constants, & 3 empresa possul capacidads
para desenvolver novos projetos  produtos de aconio Com Sua necessidade.

. demmﬁam&ammﬁumﬂns&ummﬂdﬁm e para
mﬂmmna&meﬂahﬂmmmm a fim de faciitar a
|rsagauﬂnpmmmmestains ou consalidar-se nos estados em gue | atua. Hoie
existern  revendas stivas e 3 meta e atingir 50 revendas em todo o Brasi,

. Ja foram desenvolvidas projecies de vendas ate 2015,

. ,Os cientes esiio cadasirados e 100% dos produtos wendidos possuem 3 marca
propna.

. A empresa paetcipa ativamente de feiras e eventos na area de T1. como Riokeo & Salio
da Inowagio no Rio de Janeiro, Forum Intemaconal do Software Livie e Bits em Porto
HAbegre, Techword no Reno Unido, & mais recentemente erm 2012 CEBIT na Afermanha. Em
dgumas feira se eventos @ Meteye particpa como expositor, em oufras situagdes a

emresa apresenta seu case ou produln em palesta, ou sEmplesmente parficipa como
mmh&hmmgandnsgem;emaﬂramacasamnmmmm
rﬂmadnsamueﬂealmagan

. Phndapa'ti::pﬂ;auanl’eras a empresa possul website e matenal promocional em
[ e espanhol. &masapuedenuﬂugmvﬂemlmmmymmﬂneem
proprio site, blog, & midias sociais como facebook, twitter & inkedin.

. A poitica de langamentos de novas fungdes no softwans & timestral.

. A poliics comercial esta bem definida e inclui pagamento de comissies & autonomis
para &S revendas parceias.
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. Apdtmdegamaﬁmmmsewmfmseammmehmwm
de revenda, o suporte tecnico da Meteye atende dretamente @ area ticnica da revenda,
porem se a venda ao diente foi direta, este recebe suporte gratuito por 1 ano.

. Amﬂﬁammmmmﬁwm&m.mmmm
dentro do polo tecnologics Tecnosings e participa das agdes desse duster.

s Ha indicadores de vendas  lucratdade.

. Asmdﬁﬁeéhmﬁﬁmmmmmimmmmammmms
vendas.

. Amemﬁhﬂemh&engﬁﬁmmmaumwde
connecer o NP1, a gestSo de marcas e tercerizada, e nunca howve problemas nesse

sentido.

. Ah‘mgaaedeﬁudapeluerrpmm Mmmmmﬁfupﬂﬂmﬁmla
peio mencado, 0 qua considera a inovagao de importancia para a MNeteye &
sels produtos

3.5 COMERCID EXTERIOR

Aarpresaarﬂanaaemuﬁsaﬁpmmmﬁmasmdasfmmnmndemﬂea
|ntemamr.ai|zal;andaﬂeheye Em 2008 ccomeu venda para Angola e Mocambigue, poTEm o
gestor ndo se recorda dos pommenores legars & buroeraticos da eperagao.

(s gestores dentificam o mercado Euopes & Lating Amencano como grande potencial. Mutas
informagdes foram mapeadas durante a feira Cebit em Hannover, da qual @ empresa participou
COm suporte da Apex-Brasi em margo de 2012
&ﬁm&mﬂnﬂmb&nxq&m&sd&mmmmﬁm
wista o fato de gue 3 smpresa ndo atua no mercado Sxtemo. Nao ha entretanto, infomnagies sobre
mmmw potenciais ciientes, Proex, drawback ou conhecimentos
aprofundados sobre modafidades e pagamento & agentes de kogistica intemacional.

Existe tabela de pregos pam mercado extemo. Nwm&ﬁ?»mnud.mmfuitajmmn
|mﬁ0pmmﬂmwmwmanam;anmnepmm O Que pEITTIRES 3
comencalizacio do software em um horizonte de paises bastante amplo.

Existe conhecimento sobre a Apex Brasil, o MDIC e as missies comerciais brasieiras para o
exterior. Porém os gestores ndo conhecem detalhes sobre ouiros programas do govemno de awdic
3 enportagdn.
Hmammmmmmmumd&mum
documentacan, registro no Siscomex & cimbio infemamente.

34 PRODUTO & MANUFATURA

O refrabalho totaliza cerca de 159G das horss semanais frabalhadas, & devido @ esse alto
pementua esta senda implementada metodologia de gerenciaments de projstos.

s produics s50 documentados, codificados & descritos no respectuo manal.

Hi interacdo entre 3s dreas comencal e desenolvimentn de produta.
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Mio ha desenvolimerio com custo objetvado, pois o Meteye & um produte com alto walor

agregada.

Alemdengmrldmtﬁcaalnpmnach inovagao, aHehewp:smuesm:lJagJanwaduae

|rﬂlﬂﬁﬁhm&nﬂammdﬁmmmdﬁm Dspmduh:ﬁiaolaw-:s
antecipadaments. &M COMPAracie COM 3 CORCOMENGIA, & 3 inovacdo far parte de sua estratégia

competiva,

Ja foram desenvohedos trabahes em parcerias com mstituipies de ensing, principaimente devido

ao faio de a empresa estar insenda no Tecnosings, um polo de tecnologia ja consoidado no

mmefcado.

Tecnologias nacionsis e infemacionas s30 acompanhadas. Enfretanio os gestores nao
acompanham pesquUisas academicas.

0 oiesio Esﬂuderm&lmmmea ualidade do produio a ser adguindo, e a
mm’paﬁia;waiamduma'ﬁdnm Mo ha ord qa:sdewnpm

AmmmﬁmmawmqwammmmmeuFm mas ha
interesse em aprofundar o conhecmentos dos gestores nesse sentido.

Mao ooomem deval de a e
2 r mﬁupg-e-sﬁprmm.pni SMErEsa possul departamento de SUpOIe para supar

A eMpresa Nao gera reskiuos pengosos ou que prejudiquem os trabalhacores ou meic-ambiente.
£ fzia coleta seletva

Existem EPCs [Equipamenios de Protecao Coletival.

Ot ambiente apresenta boas condiges de ventlagio e uminosidade.

Mio h3 palitica de seguranca do trabalho. MEo foram registrados a8 o momento acidentss de
Mo existe CICE (Comizsao Intemade[.‘-::nsa‘uagandeEn&glaJ A economia de energia elsbnica

& eventugiments lembrada, pois nao ha grande vanagso do consumo. Nao ha controle especificn
das contas de energia eléfrica.

MEo existern vazamentos ou descargas e vapor deniro da emoresa, pots nao ha manufatra os
linha de produgdo.
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4. AVALIAGAD

Mo que se refere ac dagnosiico, os resuliados estio dsposios a seguirs

£ 1. ADMENISTRACAD ESTRATEGICA
A smoresa apresentou resudacos positivos nos seguintes guesitos:
« Estratégis Organzacional;
+ Esinutura Organizacional
E deve melthomar nos seguintes quesios:
=  Indicadores de Desempenho.

42 CAPITAL HUMAND
A ampresa apresentou resuftados positvos nos seguintes quesitos:
+  Administracao de Recursos Humanos;
+ Bducagio e Trenameno,
E deve methorar nos seguintes questos:
= Indicadores de Recursos Humanos;
» Estratégias de Recursos Humanos;

4.3 FINANCAS e CUSTOS
A ampresa apresentou resuftados positvos nos seguintes quesitos:
+  Administracao Financeira;
»  Administracao oe Custos;
= Indicadores Finanoeiros.
E dewe methorar no seguinte quesito:
» Indicadores de Custos:

4.4 VENDAS e MARHETING
A ampresa dewe melhorar nos. seguintes guesitos:
«  Ayafacio oe Mercado;
« Analise de Desempenhio
E deve melhorar no seguinte quesita:
» Politica Mercadoiogica;
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£ 5 COMERCHO EXTERIOR
A empresa deve methorar nos seguintes guesiios
Processo de 3
En;EﬂhﬂdEan:»u’Eg.aa
Flrndelmnaum\iza;mmﬁm'sa.
Consorzio de Exportacio.

4§ PROCUTO & MANLIFATURA
A empresa apreseniou resultados positvos nos seguintes quesitos:
= (Gest3o Ambiental;
- EIH:E" Kua. Emﬁr .HE;
+  Gestao da Inovagan;
» Desernvolvimento de Produte;
» Processo de Mamdfara
E dieve melhorar no seguinte quesito:
»  (nalidade e Indicadores;

P |

» PEIEX
v |
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Com base nahlah'lzdelder:‘hﬁcaﬂa}&tlﬁegm {anexn C.02), verficou-s& a possibfdade de
deservoiver trabatho nas seguintes 3reas & atvidades:

mTAhﬁammrp'acbnesﬁeud:aMUphmde

na empresa. Este se fars somente 58

ohhemmempdaﬂmmdomﬂmmmm}dm
serdo atendidas, quantos Tecnicos Exfensionisias serso alocados e sugesties de afendimenins via

enfidades dz oferta.

5.1. ADMENISTRACAC ESTRATEGICA

S0 propostas para &sta drex

Situagao Afual

Ara0 Proposta

Resuliada Deseiado

A pesquisa de sabslacao
nac & realizada de mansia
formal,

Estabelecer padrao para
realzagao da pesqusa seja =la
online ou pessoalments.

Fasitar a mensuragao do indice de
satisfacio do clente, bem como
definir as mefhorizs necessanias.

0 planesamento estrategico
ests  em  processo  de

Prossegur com a metodologia
utizada enwolvendo a  equipe,
mias estabelecer wm prazo para a
finalzacio do mesmo.

Formalzar as metas e objetivos e
permir o estabslecmento  de
indicadores. E] SETRIT
acompanhados periodcamente.

52 CAPITAL HUMANC

530 proposias para £51a arex

Sltuagae Atual

A530 Proposta

FEaUIBE0 Dessjatn

A desoigao de camos e
fungdes stz em fase de
desenvolaments.

Fewsar e finalizar a descigao de
camos & fungdes.

Eviar sobreposican de tarefas e
garanti careza das atrbuicdes a
todos colaboradores.  Além  disso,

permilir a0 gestor gerenciar os peis.

Awvalagio de desempenho
& imformal e esporadica

Vincular 2 awaliagao  de
desempenho 3 descricdo  de

Garantr feedback perodico & de
qualidade funcicnanio.
propoicsonancc assim momento paa
troca de idelas enfre as panes

30

A smpresa subsidia cursos
imemeos e extemos mas

nao possui controle formal.

Registrar todas a5 capaciagDes
realizzdas peles fundonirios em

planiha especifica.

Acompanhar ¢ deservolvimento do
funcionanc =  mapear  =as
hab¥idades para futuras promogdes.
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5.2 FINANCAS e CUSTOS
M30 existem propostas para esta

54 VEMDAS e MARKETING

area.

W feevde

530 propostss para esta drea
Situagao Atual

Agao Proposta

Resuftado Desejado

A empresa est3 prospectando
revendas para amplar suas

Incluir esse obsetvo como meta
dentro do plansaments
gstratégico com a0 e

Garantr dinhamento entre a
ecirategia comemial & o0

mas a meta & abngr 50
revendas no Brasil

acompanhados periodicamente

vendas anivel naconal ndicadores para mensuracdo. | plansjamento estratégico gichal.
San apenas O revendss atvas, | Estabeiecer indicadores | Acompanhar o orescimento das
COMETias a SErem

revendas, mapeando forgas e

fraquezas de «cada uma,
estabslecands assim, metss de

aordo com A mesidade da
regiao.

5.5 COMERCIO EXTERIOR
S3o propostss para esta areac

Situagzao Afual

Agao Proposta

Resultado Desejado

A empresa fBm como um dos
focos para 2012 a insercao no
mercado externao.

Inscrewer @ empresa no CRM
da Apex, penmitindo assem um

Manter o relacionamento da
empresa com @ Apex-Brasil,
miciado na CEBIT 2012

Os pestores nao  tem
conhecimenios mas
aprofundados sobve comércio
extenior.

; e sU3E
andades, aTawes  do
PEIEX = do CIN-RS.

Frepara-los para  fuluraments
FuIr com  SEgUENGE  NO
MENCH00 extemao.

A empresa nao possul supons
na anea de Exportagio.

Solicitar wisita do representante
do CIN-RS apresentando os
produtes especificos da APEX.

Abrir ponas para 3fuscic no
rodadas de negocios e feiras,
0S50 A0S CEMIos de negocios
& participagio em PSls (Projetos
Setoriais Integrados)
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A empres anda nao possu
parcefos no  exterior para
comercalizar seus produtos.

Verffizcar a3 possiblidade  de
desenvolver  essas  revendas
dretaments ou  afraves e
g_ﬁeﬁasmmmsas

Arnpliar seu volume de vendas
consofidar  sua  atuagio  em
determinats pais ou regiao.

56 PRODUTO e MANUFATURA

530 propostas para e51a arex

Situagio Abual

Ao Propoata

Resultade Dessjado

A empresa apresenta Ve
elevatos de refrabalho

Mapear 3 fonte dos ermos e
refrabathos, estabelecando
plano de agio para ewitar a
OCOMmEnGia 63 mesma falha

Manter o5 processce sempre
oganzades e bem  pgendos,
reduzindo custo de SxecugEo &
numero de horas destinadas a0
retrabalho.

6. PRIORIZACAD DAS DEMANDAS

Considerando as sugesites istadas no #em Propostas, o PEIEX juntamente com o empresarnio
estabelecers a ondem de mplantagao das melhonas, que poderan ser citadas na tabela abano,

Mﬁf E’F'H.EK:;’;.AL n?nﬂnungﬁ. DESCRIGAD DA DEMANDA
Admi 3 = Finalizacio do plansjamento estratagicn.
Estatigica [AE) Bestao|GE)
Capital Humano (CH) | GestolGE) Finalizagso da descnclo de camos & fungies e
; J adogio da avaliagio de desempenho.
Comércia Gestio(GE Encaminhamento para a Apex-Brasil e wsita do
Esterior|CE) ) represantante do CIN-RS.
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7. COMCLUSOES

A Neteye & uma enpress gue |3 existe desde 2004, mas apenas mais recentements ficiou seu
processo de estruturacac de rotinas e stividades. A empresa hojs esta prospectando revendas no
Brasil para ampfar seus mercados atendidos, & pretende em breve comegar 3 operar No Mecaco
extemao.

Dieersas rotinas estdo em fase de desenvolvimento & 2s5a & uma das grandes necessidades da
Netgle-.afmm.ling&n de processos & rotings, gue permitam aos gestores o controfe ol do
negacio de uma maneira facl & agl

Oz resufiados da malrz estatégica mosram uma tendéncia mais concentrada em itens
importantes para @ oganzagao e gue Bm sido executados de maneim satisfatiia. O que nao
significa que gles ndo possam ser melhorados @ olimizados. Entretanto, o principal foco da matriz
=30 os ftens muito importantes pam 2= atividades da empresa e que ndo esto sendo executados
da mansira adequada. As sugesties concenram-se na area de Adminstragan Estratégica, Capital
Hurrano e Comercio Extenior.

NOVO HAMBURGO, 30 DE ABRIL DE 2012

Tecnica Extensionista:

Simoni Rohden

Menfora Extensionista:

Smone T Klain

Direior Executivo:

5r. Fabio Duarte Santni
Meteye Informatica Lida

3. ANEXDS
- Check List de ldentificagao Estrategica — C8
- Mairiz de Identificagio Estratégica — CO
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