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Resumo

O sistema Integrado de Gestédo, também co-
nhecido como ERP (Enterprise Resource Planning), des-
taca-se como um dos principais aplicativos de software
empresarial no cendrio mundial. E reconhecido como
instrumento importante para a otimizacdo dos diversos
processos de uma empresa.

No Brasil, verifica-se a presenga, nesse merca-
do, de diversos fornecedores nacionais, que, juntos, so-
mam uma participagdo que se aproxima da metade. Esse
fato é, talvez, uma das unicas grandes excegées a situa-
cdo de dominio absoluto do software importado no mer-
cado brasileiro, que, paradoxalmente, esta entre os dez
maiores do mundo.

Buscando aprimorar a agdo do BNDES no setor
de software e, em especial, nesse segmento, o artigo
aborda a evolugdo do Sistema Integrado de Gestéao, a
dinédmica da industria no mundo e a atuacdo das empre-
sas desenvolvedoras no mercado nacional.
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Em setembro de 2004, o BNDES publicou um artigo sobre
o setor de software [Gutierrez e Alexandre (2004)], apresentando a
segmentacdo e a dindmica da industria, além de uma abordagem
geral sobre os mercados mundial e brasileiro de soffware — produto
e servicos.

Nesse artigo, destacava-se a pequena participacdo das
empresas nacionais no mercado brasileiro, que, segundo a pesquisa
MIT-Softex, esta entre os dez maiores do mundo. Apenas um dos
segmentos examinados — o de software aplicativo corporativo —
apresentava-se como exce¢ao a essa situagao.

Tal fato motivou a realizagéo do presente artigo, que pre-
tende examinar em detalhe os Sistemas Integrados de Gestao (SIG),
também conhecidos como Enterprise Resource Planning, ou ERP.

Inicialmente sdo apresentadas as origens desse tipo de
produto e feitas considera¢des sobre o processo de adogdo de um
sistema integrado de gestdo por uma empresa e suas implicagdes.
A seguir, traca-se o perfil da industria mundial com sua dinamica,
ressaltando os seus recentes movimentos de consolidagéo.

O mercado brasileiro é também estudado, mostrando-se a
crescente participacdo da industria nacional, que se da no sentido
inverso ao porte dos clientes. Enquanto o segmento superior do
mercado, basicamente atendido por fornecedores internacionais,
esta quase completamente explorado, situacdo contraria encontra-
se nos segmentos inferiores, em que predominam os produtores de
software brasileiros.

Nesses segmentos, as principais estratégias de expansao
observadas vém se dando através de duas iniciativas simultaneas:
a consolidagao e a internacionalizagdo. Os dois movimentos estao
apenas comegando, mas sdo os caminhos naturais para a cons-
trucdo de grandes e sdlidas bases de clientes, necessérias aos
fundamentais investimentos em tecnologia.

Por fim, é apresentada a posicdo do BNDES em relacao
ao software, sendo feita também uma breve avaliacdo de suas agdes
correntes.

Antes de passar ao estudo propriamente dito, € importante
frisar que em diversas passagens sao feitas referéncias ao artigo
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citado de Gutierrez e Alexandre e a conceitos que nao sao aqui rea-
presentados. Por essa razao, recomenda-se a leitura prévia de tal
artigo.

A disseminac¢ao da computagdo no ambiente corporativo,
iniciada no final da década de 50, possibilitou a automagéo de uma
série de tarefas internas as empresas (por exemplo, o proces-
samento da folha de pagamentos, o controle e o gerenciamento de
estoques etc.).! Com a evolugdo da informatica, os sistemas adota-
dos pelas empresas tornaram-se cada vez mais complexos e abran-
gentes. Na década de 90, o Sistema Integrado de Gestao (SIG), ou
Enterprise Resource Planning (ERP), destacou-se como um dos
aplicativos corporativos de maior expressao comercial. Ao final da
década, a maior parte das grandes empresas ja havia implantado
algum tipo de SIG.

Primeiramente, cabe mencionar a origem dos Sistemas
Integrados de Gestdo. O SIG foi precedido pelos sistemas MRP
(Materials Requirements Planning) e MRP Il (Manufacturing Resour-
ce Planning).

O sistema MRP foi desenvolvido a partir da necessidade
de um planejamento efetivo de materiais e insumos em empresas
manufatureiras. Tal sistema era utilizado para o gerenciamento de
materiais. Basicamente, ele efetuava o controle dos estoques e dava
apoio a fungdes de planejamento de producdo e compras. Dessa
forma, o sistema MRP atendia a departamentos especificos, sem
proporcionar integracao entre os outros departamentos da empresa.

Na década de 80, surgiu o sistema MRP Il, que ampliou o
sistema MRP. O novo sistema compartilhava informagdes com diver-
s0s outros departamentos funcionais fora da area de produgdo. Uma
das principais caracteristicas do MRP Il era 0 armazenamento central
de informagbes operacionais e 0 acesso a essas informacgodes pelos
departamentos que delas necessitavam.

Com a evolugédo do MRP I, surgiu, no inicio da década de
90, o Sistema Integrado de Gestdo. O SIG incorporou, além das
funcdes antes contempladas pelo MRP Il, as funcionalidades de
finangas, custos, vendas e recursos humanos, entre outras, buscan-
do integrar todos os departamentos da empresa.

Como salientamos, os SIGs sao sistemas capazes de
integrar todas as informacdes que fluem por uma empresa através
da utilizagdo de uma base de dados Unica. Tal caracteristica permite
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que as informacdes sejam compartilhadas mais facilmente por toda
a empresa, diminuindo problemas de inconsisténcia e duplicidade,
proporcionando confiabilidade as informagbes do sistema e pos-
sibilitando o acesso as informagdes em tempo real.

A adocéo de um SIG proporciona a empresa uma série de
beneficios. Enquanto a mensuragéo dos beneficios tangiveis é uma
tarefa relativamente fécil, a quantificacdo dos ganhos intangiveis,
que nao representam, diretamente, lucratividade para a empresa —
como a satisfagé@o de funcionarios e clientes externos, devido a maior
rapidez na geracdo e disponibilizacdo de informag¢des e a maior
confiabilidade nos dados —, torna-se mais dificil. Embora os dois tipos
de beneficios sejam proporcionados pelo sistema, sao os intangiveis
0s ganhos mais significativos num processo de adogéo do SIG.

De fato, o SIG contribui para a redugéo de custos, para a
otimizacao do fluxo e da qualidade da informacao dentro da organi-
zacao e para a otimizagcéo do processo de tomada de decisao, bem
como para a redugéo dos tempos de resposta ao mercado.

Uma importante caracteristica do SIG é sua orientagédo a
processos. Os processos implementados pelo sistema nao se res-
tringem a uma area ou departamento, quebrando barreiras impostas
pelas estruturas departamentais. Na maioria das vezes, isso obriga
as empresas a analisarem e reestruturarem seus processos atuais,
assim como sua estrutura organizacional, ao implantar um SIG. De
certa forma, o éxito de uma implantacéo do SIG depende da capaci-
dade da organizacdo em modificar sua cultura.

Tratando-se de um pacote comercial de software, o SIG
procura atender a requisitos genéricos, adequando-se ao maior nu-
mero possivel de empresas. Dessa forma, os modelos de processos
de negécios incorporados pelo SIG seguem as melhores praticas de
mercado (best practices). Essas sao definidas ou pela prépria em-
presa desenvolvedora de soffware, através da experiéncia adquirida
ao longo de diversos processos de implementagéo, ou por empresas
de consultoria, através de processos de benchmarking.

Para fins mercadoldgicos, um SIG é dividido em varios
modulos. Apesar de ndao haver uma estrutura padronizada, algumas
areas de aplicacao do SIG sdo comuns a grande parte das solugbes
existentes no mercado. Em geral, o SIG contém mddulos que co-
brem, pelo menos em parte, trés areas basicas de uma organizacgéo,
também denominadas back-office: financas, operagdes/logistica e
recursos humanos. Vale destacar que cada médulo contempla fun-
cionalidades relacionadas a sua area de atuacéo especifica, embora
0s processos se estendam por varios modulos do sistema.

Devido ao custo de implantagao dos moédulos e a possibi-
lidade de integracédo de sistemas menores ao SIG, a empresa pode
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optar pela implantacao de apenas alguns mddulos, de forma que a
abrangéncia do sistema fica a critério de cada empresa.

A demanda dos clientes por novas funcionalidades e pelo

atendimento de processos inicialmente ndo-abrangidos pelo SIG deu
ensejo ao surgimento de médulos complementares, possibilitados
também pela disseminagao da Internet. Os mais comuns séao apre-
sentados a segquir.

BPM (Business Process Management Systems) — Solugédo que
automatiza e moderniza os processos vitais de uma organizagéo.
O BPM possui uma camada independente que controla a intera-
¢céo das pessoas com a tecnologia para a execucgao de tarefas.
Possibilita que a empresa esteja apta a projetar, organizar, exe-
cutar, analisar e otimizar todos os processos ao longo do fluxo de
producéo. Além disso, captura dados sobre a execuc¢ao dos pro-
cessos para possibilitar a melhoria continua do seu desempenho.

Bl (Business Intelligence) — Software que prové sistemas de
informagéao executivos e de suporte a decisdo, com base em da-
dos armazenados, preferencialmente, em um data warehouse.?
Propicia 0 acesso e a analise desses dados, utilizando fungdes de
modelagem e de andlise estatistica e apresentando graficamente
os resultados.

CPM (Corporate Performance Management) — Software que
monitora e prové informagdes sobre o ambiente de negdcios e 0
ambiente regulatorio, possibilitando gerenciar o desempenho da
empresa através da sua rapida adequagao a mudancgas.

E-commerce — Software que fornece ferramentas para projetar e
gerenciar todos os aspectos dos negdcios online, oferecendo fer-
ramentas de projeto, integracdo com o controle de estoques, con-
tabilidade, vendas e aquisi¢des e recursos de autenticagdo para
garantir a seguranca de transagdes financeiras e a privacidade de
clientes. Representa, para pequenas empresas, uma forma rapida
e acessivel de iniciar um canal de vendas online.

PLM (Product Life Cycle Management) — Esse software engloba
as sucessivas estratégias utilizadas no gerenciamento do produto
durante as diferentes fases pelas quais ele passa ao longo de seu
ciclo de vida.

SCM (Supply Chain Management) — Software de carater es-
tratégico cuja finalidade é otimizar o fluxo dos produtos, servigos
e informacdes dos fornecedores de uma empresa aos seus clien-
tes. Normalmente, é dividido em maddulos voltados para o plane-
jamento das operacdes de manufatura, a execug¢ao das operagdes
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planejadas (desde a emissédo de ordens de compra até a entrega
aos clientes) e o gerenciamento das opera¢des de suprimento.

* SRM (Supplier Relationship Management) — Software que au-
xilia o gerenciamento do relacionamento com os fornecedores.
Oferece solugdes para a coleta e o0 acompanhamento de dados
do fornecedor, com o objetivo de otimizar o processo de suprimen-
to e relacionamento. E parte do fluxo de informacdes do SCM e
incorpora as praticas de negdcio da empresa, possibilitando uma
comunicacéo eficiente com os fornecedores, que podem usar
praticas e terminologias diferentes.

e Workflow — Software voltado ao gerenciamento e monitoramento
de processos de negécio, permitindo que o fluxo e as tarefas en-
tre funcionarios e ou departamentos sejam definidos e rastreados.
Auxilia a automatizacdo de uma grande variedade de tarefas e o
direcionamento eletrénico das informagdes para os funcionarios
de forma programada e eficaz. Fornece uma representacgao grafi-
ca do fluxo em um determinado processo e seus subprocessos
relacionados, incluindo atividades especificas, informacdes
dependentes e seqliéncia de decisdes e atividades.

O processo de adogédo de um SIG envolve as etapas de
preparagdo, selecdo, aquisicédo, implantacao e testes.

A etapa de preparagcdo compreende o planejamento do
projeto. Primeiramente, a empresa deve realizar uma analise dos
processos atuais, verificando a possibilidade de modifica-los, simpli-
fica-los ou eliminé-los. Esse redesenho da arquitetura organizacional
deve ser realizado em conformidade com os objetivos a serem
alcancados, de forma a potencializar a agao da tecnologia que sera
implantada. Nessa fase também devem ser definidos o escopo e a
estratégia de implantacdo e o cronograma do projeto.

Existem dois tipos de estratégias de implantacéo: big-bang
e em fases. Na primeira, a empresa descarta todos 0s seus sistemas
legados (preexistentes) e instala todos os médulos adquiridos do SIG
(definidos no escopo de implantagédo) de uma Unica vez. Levando em
consideracao que a adog¢édo de um SIG modifica a forma de realizar
tarefas, bem como a relagéo entre os funcionarios e as estruturas
departamentais de uma empresa, verifica-se que essa estratégia
imp&e uma mudanca radical de praticas, de forma abrupta, em toda
a empresa. Nao havendo nenhuma experiéncia anterior que sirva de
referéncia positiva para os funcionarios, ocorrera uma certa resis-
téncia em relagao a aceitagéo e a confiabilidade do novo sistema.
Além disso, a instauragéo simultanea do funcionamento dos médulos
e a necessidade de ajustes podem comprometer a velocidade do
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novo sistema e, conseqientemente, o funcionamento das operagdes
da empresa. Ja na segunda estratégia, como o préprio nome indica,
0 projeto é dividido em fases, nas quais os modulos sdo paulatina-
mente implantados. Em cada fase, alguns modulos, até completar-se
0 escopo total. Dessa maneira, possiveis paralisa¢cdes por neces-
sidade de ajuste acontecem em escala significativamente menor.

A seguir, vem a etapa de selecdo do sistema mais adequa-
do a empresa, sendo avaliadas as funcionalidades do sistema, a sua
adequacao as particularidades da empresa e o fornecedor. Cabe
ressaltar que a escolha do fornecedor do SIG é crucial para a
empresa. Ela deve estar atenta a credibilidade do fornecedor no
mercado, pois a necessidade de suporte, de altera¢des, de atualiza-
¢coes e de gerenciamento de novas versdes, subsequentes a implan-
tacdo, torna a empresa, de certa forma, dependente do fornecedor

do SIG adquirido.

Uma vez realizada a sele¢éo, deve ser definida uma equipe
de implantagéo cujos profissionais envolvidos devem possuir com-
peténcia técnica e bons conhecimentos do negdcio, além de estarem
integralmente dedicados ao projeto.

A etapa mais critica e crucial no processo de adogao do
sistema integrado de gestéo é a etapa de implantacdo. Nela ocorre
a adequacao do sistema as necessidades da empresa. O sistema a
ser implantado sera explorado, isto é, serao realizados as parame-
trizagOes, as customizagdes, a assimilagao da nova cultura, os testes
de integracéo e as migracdes de dados preexistentes na empresa
para a nova base unica.

A parametrizacao compreende a prepara¢do do ambiente
para a empresa, de forma que o sistema incorpore as regras do
negocio. Dentre as opgbes oferecidas pelo sistema, sdo seleciona-
dos campos, definidos parametros, executadas fungdes etc.

A customizacéao é constituida pela agregacao, ao sistema,
de mddulos ou funcionalidades especificos para a empresa, através
de programacao na mesma tecnologia utilizada pelo fornecedor do
sistema. A customizacédo deve ser praticada de forma restrita, pois
torna dificil a manutengéo do sistema e a atualizagdo de versoes.
A duragéao da atualizacéo de um sistema deve ser a menor possivel,
ja que é necesséria a paralisacdo das operac¢des da empresa para
tal finalidade. Dessa forma, estabelece-se uma necessidade de
balanceamento entre a implementacdo de customizacdes e a com-
plexidade do processo de atualizagao de versdes do SIG. Levando
esse aspecto em consideracdo, a empresa deve buscar parceria com
o préprio fornecedor do sistema, que pode assumir parte dos custos
de desenvolvimento da customizacéo e incorpora-la ao pacote, se
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julgé-la comercialmente atrativa. Caso essa alternativa ndo seja
viavel, a empresa deve buscar uma tecnologia adequada para que
a atualizagéo (upgrade) de seu SIG e as customizacdes realizadas
ocorram de forma rapida.

As migracdes de dados s&o realizadas em dois passos:
antes dos testes de integracado, envolvendo carga de dados em pe-
quena escala, e a migracao final de dados, poucos dias antes da
entrada do sistema em producado. Essa migracdo de dados, de sis-
temas legados para o novo SIG, representa um elevado custo in-
direto do projeto, custo esse muitas vezes subestimado pelas em-
presas.

A etapa de implantagéo é lenta e, em geral, é conduzida
por empresas de consultoria, 0 que pode elevar os custos do projeto.

Apds a implantacdo vem a etapa de testes do sistema,
compreendendo também o treinamento dos funcionérios, que nédo
deve, de forma alguma, ser negligenciado. Afinal, a adogéo do SIG
modifica a tarefa, a forma de realiza-la pelo funcionario e a relagéo
deste com a estrutura gerencial da empresa.

Outro aspecto que vale ser mencionado em relagédo ao SIG
é que ele representa a atualizagao da base tecnoldgica da empresa,
ja que os sistemas legados, a serem integrados, e as futuras aquisi-
cbes tecnoldgicas precisam ser compativeis com o software a ser
instalado.

As variaveis determinantes no custo total de implementa-
¢ao de um SIG e na duragéo do projeto sao o custo do software (que
varia de acordo com o fabricante), a quantidade de mddulos a serem
implantados, o numero de licengas a serem adquiridas, a consultoria
paraimplementacao do sistema, as customizagdes, os investimentos
no hardware necessario para suportar o sistema e a politica de
treinamento adotada pela empresa.

Muitos problemas podem ocorrer ao longo do processo de
adocgéao de um SIG, podendo se originar na reengenharia de proces-
sos, na customizacdo, na longa implantagdo, na inexperiéncia da
equipe, no elevado custo da consultoria, no treinamento insuficiente
e no nao-atingimento dos beneficios esperados.

Nesse sentido, os riscos existentes podem ser minimiza-
dos com a selecdo adequada do fornecedor da solugcéo e da equipe
de implantagdo e com a visdo clara dos objetivos almejados, como
também com o cuidadoso planejamento e gerenciamento do projeto.
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Por fim, cabe ressaltar a importancia do comprometimento
da empresa e da sua alta administracéo para o sucesso do projeto.
Isso porque, dadas as altera¢des introduzidas na estrutura da em-
presa e no seu funcionamento, o projeto de implantagéo de um SIG
nao deve ser visto como um projeto de informatica, mas como um
projeto de transformacgéo organizacional.

Os softwares ditos “empresariais”, isto é, aplicativos vol-
tados para o mercado corporativo, seguem uma légica diferente da-
queles voltados para usuarios de microcomputadores. O desenvolvi-
mento dos aplicativos empresariais demanda, além do conhecimento
em informatica, um profundo conhecimento do negécio do cliente,
bem como do arcabouco juridico do pais. Ao mesmo tempo, o porte
e a complexidade do programa, assim como o valor de sua licenga
de uso, sdo muito superiores aqueles prevalecentes para aplicativos
de uso geral.

Geralmente, os softwares empresariais surgem de deman-
das da prépria industria. Muitas vezes, o desenvolvimento de um
soffware sob encomenda para determinada empresa se transforma
em um produto (pacote de software), apos certa abstracao, passando
a ser ofertado para o mercado como um todo.

A escolha da empresa demandante em favor do pacote
frente ao software sob encomenda dependera da relagdo custo-
beneficio entre a compra de um software de carater geral disponivel
no mercado e o desenvolvimento de um programa que se ajuste
perfeitamente as suas idiossincrasias. Vale destacar que a escolha
de um pacote deve considerar ndo apenas o custo da licencga de uso,
mas também todos os servigos necessarios para sua implantagao.

Para fins comparativos, o soffware empresarial pode ser
visto como um bem de capital. A adog¢ao de determinado sistema por
uma empresa tem como objetivo final 0 aumento da produtividade e
a eficiéncia de um processo produtivo ou area da corporagao, geran-
do impactos positivos sobre seus resultados financeiros.

Por outro lado, o bom funcionamento do sistema torna-se
critico para a condugao das atividades da empresa. A ndo-operabi-
lidade do programa por um periodo de tempo ocasiona perdas para
a empresa. Uma falha no sistema pode gerar enormes prejuizos.
Dessa forma, torna-se imprescindivel um suporte ininterrupto e rapi-
do, contornando qualquer tipo de problema.

Em particular, o software € um bem que apresenta baixis-
sima liquidez. Nao ha como vendé-lo a um terceiro, caso a empresa
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decida parar de utiliza-lo, uma vez que sua aquisi¢do envolve a
cessao do direito de uso, mas nao a propriedade do programa. Essa
caracteristica torna o elo entre cliente e fornecedor muito forte. Uma
vez realizada a aquisi¢cdo do software, os custos de uma mudanca
sdo muito altos, perdendo-se todo o valor investido até aquele
momento, o que € similar a compra de uma maquina e sua instalagéo
numa fabrica.3 Nesse sentido, o bom relacionamento entre os atores
é crucial para o éxito da transagéo.

No caso especifico do SIG, por se tratar de um sistema
extremamente amplo, que abrange a maioria das atividades de uma
empresa, a implantagdo é geralmente muito complexa e longa.
Pouquissimas empresas mostraram-se capazes de realizar todo o
processo de implantacdo sem a ajuda externa. A parcela gasta em
servicos pode ser superior aos valores pagos em licencas de uso.
Em alguns casos, os servicos chegam a somar cinco vezes mais que
o valor da licenga de uso.

Assim, o modelo de negdcios desses fornecedores envolve
nao apenas a entrega do software per se, mas também um conjunto
de servicos: tanto aqueles necessarios ao processo de implantagéo,
quanto os servigos de manutencao e suporte.

Entre os servigcos de implantacdo, destacam-se: a reorga-
nizacao de processos da empresa; a customizagdo do sistema, para
alinhd-lo a estratégia da empresa; o treinamento dos funcionarios
que utilizarao o sistema etc.

Os servicos de manutencdo englobam a atualizagéo do
sistema (upgrade), corrigindo possiveis falhas, incluindo novas fun-
cionalidades e realizando alteragdes, até mesmo as decorrentes de
mudancas na legislacdo. Esses servigos proporcionam uma fonte de
receita estavel para o fornecedor, sendo cobrados sob a forma de
uma taxa anual ou até mesmo mensal de seus clientes. Na manu-
tencdo do produto, pode estar incluida ou ndo a atualizagéo de
versoes. Os fornecedores tendem a utilizar a politica de pregos de
manutencao de seus produtos como forma de incentivar o cliente a
migrar de uma versao do sistema para outra mais atual.

Ja o servigco de suporte engloba atividades de apoio como
a prestacdo de esclarecimentos sobre a operac¢do do produto e a
orientacdo para sua melhor utilizagdo, além da identificacdo de
problemas e falhas no sistema. Também proporcionando um fluxo
constante de receitas, o suporte dado ao cliente pode ser prestado
ou pelo proprio fornecedor ou por uma empresa parceira.

A importancia dos servicos na comercializagdo dos SIGs
torna essencial tanto a presenca junto ao cliente, quanto a dispo-
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3Um exemplo elucidativo é
encontrado na prdpria in-
dustria, como publicado
pela Gazeta Mercantil em
11-3-04. A Microsoft, apesar
de ter desenvolvido um
CRM prdprio em 2003, con-
tinuou usando internamente
o CRM da Siebel, adquirido
oito anos antes, evitando a
perda do investimento reali-
zado.
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A Evolucao do
SiIGea
Trajetoria da
SAP

4Expressdo que compreen-
de todas as formas de criar,
guardar, trocar e usar infor-
macé&o, em qualquer de suas
formas, nascida da confluén-
cia entre a informatica e as
telecomunicagées.

5A letra R se refere ao fato

de o programa ser em tempo
real (Real time).
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nibilidade de profissionais capacitados, condi¢des essenciais para a
competitividade das empresas que atuam nesse segmento. A forma
de distribuicdo adotada pela empresa é crucial para seu sucesso.
Enquanto a opg¢éo pela venda direta € mais segura, pois permite um
controle rigoroso da qualidade do servigco prestado, sua adocao
implica uma mobilizag@o de recursos muito alta. Ja a venda indireta
através de representantes, exclusivos ou nao, muitas vezes é a
opgao mais viavel, embora aumentem os riscos gerenciais.

No ambito internacional, as grandes consultorias e pres-
tadoras de servigos profissionais de tecnologia da informagao (TI)*
se mostraram fortes parceiros das empresas desenvolvedoras de
SIGs. A maioria das implanta¢des desses sistemas em grandes
corporagdes, ocorridas ao longo da década de 90, foi liderada por
consultorias. Ambas cresceram simultaneamente na década pas-
sada, mostrando-se um negdcio altamente lucrativo.

Em suma, o modelo de negdcios de uma empresa de SIG
envolve nao sé a venda do pacote através da cobranga de licenga
de uso, mas também a prestacao de servicos de implantagéo, supor-
te e manutencdo. Sua competitividade depende fortemente da sua
solidez e reputagao — por exemplo, tempo de atuagdo, nimero de
clientes que possui e qualidade dos servigcos de suporte e manuten-
¢ao —, ja que os relacionamentos sao tipicamente de longo prazo.

A empresa alema SAP (Systemanalyse und Programment-
wicklung) destaca-se como empresa-lider no mercado de SIGs. Sua
histdria se confunde com o aparecimento e a consolidagéo desses
sistemas, razao pela qual é aqui apresentada.

O produto da SAP de maior sucesso até o momento — o
SAP R/3 —soma mais de 36 mil instala¢des. As receitas da empresa
em licencas de software devem alcangar, em 2004, € 2,407 bilhoes,
enquanto as receitas totais, incluindo servigcos, se aproximam de
€ 7,508 bilhdes. Ao todo, a SAP possui mais de 30 mil funcionarios.

A SAP foi criada em 1972 por cinco engenheiros de sis-
temas advindos da IBM da Alemanha. A empresa iniciou suas
atividades como uma prestadora de servigos profissionais em TI,
desenvolvendo software sob encomenda. Seu primeiro contrato foi
o desenvolvimento de um programa de contabilidade financeira para
a ICl (Imperial Chemical Industries), denominado System R.5 O
programa levou cerca de um ano para ser desenvolvido. Assim que
terminou o contrato, mais dois pedidos foram feitos pela ICl a SAP,
cada qual demandando uma modificacdo do software para a incor-
poracdo de fungdes adicionais. Desse modo, o System R foi se
tornando cada vez mais abrangente, sem que ocorresse um compro-
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metimento de sua integracdo ou sua fragmentacdo em diversos
produtos [Campbell-Kelly (2003)].

Apesar de ter sido desenvolvido sob encomenda, o System
R ficou como propriedade da SAP, sendo comercializado para outros
clientes. A transformacgéo de prestadora de servigos para desenvol-
vedora independente de software ocorreu em 1978, quando a SAP
resolveu reescrever seu programa com 0 objetivo de torna-lo um
pacote de software no médio prazo. O novo sistema, nomeado R/2,
foi desenvolvido ao longo de um periodo de quatro anos, ocasiao em
que cada contrato fechado contribuiu para seu aperfeicoamento. Em
1981, o R/2 foi apresentado ao mercado como um pacote.

Uma das caracteristicas atribuidas a SAP desde sua for-
macéao é sua reconhecida qualidade técnica. Dietmar Hopp, um de
seus fundadores e responséavel pela area de tecnologia, teve impor-
tante papel nesse processo. Hopp, doutor em matematica, recrutou,
na década de 80, uma série de funcionarios com nivel de doutorado
para trabalhar no desenvolvimento dos produtos da SAP, criando um
ambiente propicio a uma evolugéo estavel do produto. No momento
do langamento do R/2, a empresa ja contava com uma equipe de
desenvolvimento de 100 pessoas.

Por se tratar de um software complexo, a instalacao era
realizada por firmas especializadas. Cabia a SAP a realizacdo de
customizacdes, através de componentes de software ou funcionalida-
des adicionais, de acordo com as necessidades do cliente. Em 1982,
250 empresas alemas ja haviam adotado a sua solucao (R/2), apesar
de nao terem sido feitos investimentos em marketing e divulgacgao.

O sucesso do produto alemao em um setor (software) no
qual é notadamente reconhecida a primazia norte-americana pode
ser atribuido em parte a baixa concorréncia prevalecente no mercado
alemao. A caracteristica peculiar ao software corporativo de deman-
dar um profundo conhecimento do negdcio, bem como das regras
juridicas do pais, tornou os produtos norte-americanos pouco com-
petitivos. Entretanto, dois obstaculos a consolidacao do R/2 des-
pontavam: a falta de vendas no mercado externo e a oferta restrita
de consultores para realizar a implantagéo do R/2.

Em 1984, a SAP criou seu primeiro escritério internacional,
em Genebra. As primeiras vendas externas realizadas foram para
empresas multinacionais cujas subsidiarias alemas haviam adotado
a solucao da SAP. Isso foi um importante efeito propagador do seu
produto no exterior, ndo exigindo o dispéndio em grandes campa-
nhas de marketing. A medida que mais vendas no exterior eram
realizadas, as adaptagdes necessarias ao programa eram introduzi-
das, como, por exemplo, as diferentes moedas de cada pais e suas
regras fiscais. Dessa forma, o software foi se tornando internacional,
comportando os regimes fiscais e as moedas de diversos paises, 0s
quais eram parametrizados no momento da aquisicao.
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Jé o numero restrito de consultores disponiveis diz respeito
ao complexo processo de implantac¢ao do sistema, o que demandava
anos de experiéncia para a tarefa. Visando contornar esse problema,
a SAP realizou uma série de cursos de treinamento no inicio dos anos
80, tendo, em 1987, criado um centro internacional de treinamento.

Em 1988, a SAP fez sua primeira oferta publica de a¢des
(IPO - Inicial Public Offering). Com isso, obteve recursos para iniciar
sua entrada no mercado norte-americano, o maior mercado de Tl do
mundo. Todavia, a penetracdo nesse mercado demandava um es-
forgco comercial muito grande, de modo que, até entao, a participacao
da SAP nos Estados Unidos era infima.

A SAP-América estabeleceu parcerias com as grandes
empresas de servi¢os e consultorias. Outras parcerias foram realiza-
das com produtores de hardware como a IBM, a HP e a DEC. Em
1990, a SAP ja era a quarta maior empresa de software de aplicativos
corporativos. Entretanto, sua participacao no mercado norte-ameri-
cano ainda era pequena.

Em 1992, foi langado na Alemanha um novo sistema, o R/3,
que adotava o conceito novo de cliente-servidor (o sistema R/2 havia
sido desenhado para mainframe), sendo extremamente complexo.
Seu desenvolvimento custou cerca de US$ 920 milhdes. A mudanga
de tecnologia, associada ao movimento ocorrido em 1993-1994 de
reengenharia dos negdcios, impulsionou as vendas do produto no
mercado norte-americano. No ano de 1993, a SAP obteve um es-
trondoso crescimento e sua forca de trabalho dobrou nos dois anos
seguintes. A maior parte do crescimento foi atribuida ao aumento das
vendas nos Estados Unidos, que representavam agora metade de
suas receitas.

Num ambiente cliente-servidor, em que o processamento
era distribuido e um nimero maior de funcionarios possuia um
terminal de computador, o preco passou a ser cobrado por usuario,
ao contrario da pratica até entao utilizada de haver um preco fixo
independentemente de quantas pessoas usassem o sistema. O R/3
custava entre US$ 2.700 e US$ 4 mil por usuario.

A versao R/3 se mostrou muito mais complexa que a
anterior. Em 1995, um tergo dos 7 mil funcionérios da SAP oferecia
servigcos de consultoria. A adogdo em massa do sistema, ocorrida na
década de 90, gerou enormes ganhos a empresas de consultorias.

A SAP se valeu da vantagem competitiva de ser a primeira
a se posicionar no mercado de SIG, no momento em que ocorreu
uma mudanga do mainframe para o ambiente cliente-servidor (first
mover), para se consolidar como a maior fornecedora desse sistema
na década de 90. O Grafico 1 mostra a evolugéo das receitas advin-
das do SAP R/3, que gerou mais de € 10 bilhdes em licengas de uso.
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Gréfico 1
A Evolucao das Receitas do SAP R/3
(Em € Milhdes)
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Fonte: JP Morgan.

Segundo dados apresentados no Estado de S&o Paulo em
20 de janeiro de 2005, o mercado mundial de software empresarial
era de US$ 35,9 bilhdes em 2004. Desse total, o segmento de SIGs
representava 37,9% (US$ 13,6 bilhdes).

A década de 90 marcou os tempos aureos dos SIGs. Nesse
periodo, observou-se um forte movimento de reestruturacdo das
grandes firmas, envolvendo enormes projetos de implantagédo de
SIGs. Esses sistemas se apresentavam como a solugéo de seus
problemas, cobrindo todas as areas de uma empresa e acabando
com a pluralidade de aplicativos existentes dentro da corporacéo.

Apdbs o estouro da bolha da Internet no ano de 2000, o
mercado tem se mostrado bem mais conservador. Os grandes
contratos fechados na década de 90 sao raros atualmente, o que tem
levado os fornecedores a prospectar e desenvolver novos mercados
como forma de manter sua lucratividade. Nesse sentido, grandes
fornecedores tém voltado suas atengbes para o segmento, ainda
pouco explorado, de pequenas e médias empresas, no qual os SIGs
apresentam baixo indice de penetragédo. A prépria SAP tem focado
esse segmento através da oferta de um SIG mais compacto (mySAP
all-in-one).

Uma vez que a maioria das grandes empresas ja possui
algum SIG, novos aplicativos, complementares, tém surgido. Essas
novas aplicagbes surgiram com o advento da Internet. O es-
tabelecimento da Web modificou e aproximou as rela¢des entre os
diversos atores de uma cadeia produtiva (fornecedores, clientes,
parceiros etc.). Os novos aplicativos permitem a integracdo de toda
a cadeia através da Web, estendendo o escopo dos SIGs ao permitir
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SMais adiante, a fusdo da
Oracle e da PeopleSoft sera
tratada mais detalhadamen-
te.
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0 gerenciamento de recursos externos a firma. Podem ser citados os
aplicativos SCM, CRM, COM, PLM, COM e Bl. Cada um deles se
encontra em diferentes niveis de maturidade e o dominio de cada
uma dessas aplicagdes tem suas préprias questoes [Zrimsek (2003)].

Segundo pesquisa da AMR Research, divulgada pelo Es-
tado de Sao Paulo em 20 de janeiro de 2005, sobre o mercado de
softwares empresariais, a SAP se destaca com uma participacédo de
18%. Logo depois vem a Oracle, com uma fatia de 12% do mercado
apos a fusdo com a PeopleSoft. Em seguida, encontram-se o Sage
Group (2%), a Microsoft (2%) e a SSA Global (1%).

A primazia da SAP nesse segmento é incontestavel. Na
mesma matéria, verifica-se que sua atuacdo é mais forte quando
considerado apenas o segmento de SIGs, no qual sua participacao
é de 36%. A recente aquisicdo da PeopleSoft pela Oracle® ratifica o
processo de concentracao desse mercado, levando a que as duas
maiores empresas do segmento — SAP e Oracle-PeopleSoft — so-
mem uma participacao de 56%, superior a metade.

A Microsoft, maior empresa da industria de software, tem
buscado recentemente entrar no mercado de softwares empresa-
riais. No inicio de 2002, apés aquisicdes que consumiram US$ 2,5
bilhdes — processo que englobou a compra da Great Plains em 2001
e da Navision no ano seguinte —, a Microsoft criou uma divisao para
0s softwares empresariais — a Microsoft Business Solutions (MBS).
Em 2003, a empresa langou sua solu¢do CRM no mercado.

A Microsoft se beneficia de sua representativa atuagéo no
segmento de infra-estrutura, colocando no mercado produtos perfei-
tamente integrados a sua plataforma. Adicionalmente, sua grande
disponibilidade de capital torna a Microsoft um ator importante em

Grdfico 2
Mercado Total de Software Empresarial
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Oracle-PeopleSoft 2% 2% SSA Global
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Mercado Total (2004): US$ 35,9 bilhGes.

Fonte: AMR Research (Estado de Sao Paulo — 20-1-05).
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qualquer mercado em que entre. Todavia, deve-se ressaltar que,
apesar do enorme poder de mercado da Microsoft nos demais seg-
mentos de software, o SIG envolve um modelo de negdcios diferente.
Falta a Microsoft a expertise necessaria para a atuagao nesse seg-
mento, que demanda um grande conhecimento do negécio do clien-
te, tdo mais necessario quanto maior é o porte da empresa. Ao mes-
mo tempo, 0 modo de comercializagéo e o tipo dos canais de vendas
do SIG e dos produtos da Microsoft sao diferentes.

A atuacéo da Microsoft tem se mostrado mais forte no seg-
mento de pequenas e médias empresas, em que ha uma auséncia
de produtos acessiveis e mais amigaveis em nivel mundial. Em 2004,
sua participa¢do no segmento de SIG era de 3%, caindo para 2%
quando considerado todo o mercado de software empresarial (Es-
tado de Sao Paulo, 20-1-05). A estratégia da Microsoft tem sido a de
ampliar o nimero de parceiros comerciais.

As demais empresas que estdo presentes no segmento
sao de menor porte, atuando, muitas vezes, em mercados espe-
cificos. Entre elas destacam-se:

¢ SSA Global — De origem norte-americana, foi fundada original-
mente com o0 nome de System Software Associates, em 1981. Seu
principal produto, langado em 1982, era o BPCS (Business Plan-
ning and Control System). Atualmente, a SSA Global fornece SIGs
e outras solu¢des, como SCM e CRM, para mais de 13 mil clientes
ativos em todo o mundo. No primeiro trimestre de 2004, a empresa
obteve uma receita de US$ 141,9 milhoes.

o Siebel — Empresa norte-americana, foi fundada em 1993. Seu
principal foco de atuacéo é o software de CRM, sendo uma das
maiores fornecedoras mundiais. Adicionalmente, possui solu¢des
de Bl. Sua base de clientes é de mais de quatro mil empresas
espalhadas pelo mundo. Em 2003, sua receita foi de US$ 1,35
bilhao e, atualmente, possui cinco mil funcionarios e cerca de 290
aliancgas e parcerias.

e i2 Thecnologies — E uma empresa norte-americana, criada em
1988. A i2 Technology é lider no fornecimento de software de
SCM, incluindo programas de supplier relationship management,
demand chain management, service parts management and trans-
portation. Atualmente, possui mais de mil clientes. No ano fiscal
de 2004, a empresa obteve uma receita de US$ 389 milhdes.

e Sage Group — E uma empresa britanica, fundada em 1981.
A Sage entrou no mercado como fornecedora de um software para
processamento de folha de pagamentos destinado a pequenas e
médias empresas. Atualmente, a Sage oferece solugdes para
empresas de todos os portes e uma diversidade maior de produ-
tos, como solugbes de e-business, software de CRM e SIG.
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A Sage possui, ao todo, mais de seis mil funcionérios, tendo
obtido, no ano fiscal de 2004, uma receita de £$ 687,6 milhdes.

¢ Business Objects — E uma empresa norte-americana, lider no
fornecimento de software de Bl. A empresa foi fundada em 1990.
Em 2003, obteve uma receita de US$ 560,8 milhoes. Atualmente,
possui cerca de 3.900 funcionarios, 29 mil clientes e tem matriz
européia na Franca.

O setor de software, assim como os demais setores de alta
tecnologia, é bastante dindmico. A intensa evolugao tecnoldgica des-
sa industria abre espaco para o surgimento de novas empresas, com
produtos inovadores de aplicacao especifica. Adicionalmente, a todo
0 momento surgem novas oportunidades decorrentes da penetracao
dessa tecnologia nas diversas atividades econémicas (novas aplica-
coes).

Em contrapartida a esse movimento expansivo, observa-se
uma tendéncia a concentragédo da industria, consolidando-se posi-
¢cOes oligopolistas. Esse processo é explicado pelas elevadas bar-
reiras a entrada erguidas nesses segmentos, potencializadas pela
economia de rede [Gutierrez e Alexandre (2004)]. A primeira entrante
(first mover) apresenta uma clara vantagem competitiva frente as
suas seguidoras (late comers), ao se estabelecer como padrdo de
mercado.

No caso do segmento de SIGs, a vantagem de ser a pri-
meira entrante é claramente constatada no caso da empresa alema
SAP, ao langar um SIG que utilizava o ambiente cliente-servidor. Por
se tratar de um mercado em que as rela¢des entre fornecedor e
cliente séo de longo prazo, a empresa conquistou uma significativa
base de clientes relativamente fiel. Adicionalmente, sua base de
clientes atestava a solidez e a reputacdo da empresa, alimentando
o crescimento de seu parque instalado através de um ciclo virtuoso.

O estrondoso sucesso da SAP impulsionou o aparecimento
de novas empresas (late comers) no mercado. O numero de empre-
sas de SIGs é enorme, mas sua participagdo no mercado mundial é
muito pequena e sua atuagdo muitas vezes se limita a segmentos
ndo-alcangados pela SAP, com solu¢des mais especificas e de me-
nor custo. Embora algumas tenham apresentado relativo sucesso,
nenhuma foi capaz de ameacar a lideranca da SAP.

Por outro lado, as intensas inovagdes tecnoldgicas ocor-
ridas nessa industria geram a todo 0 momento novas oportunidades.
As empresas de menor porte se mostram mais ageis que aquelas ja
estabelecidas. Esse foi o caso das novas aplicagdes empresariais
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viabilizadas com a disseminacao da Internet (CRM, SCM, PLM etc.).
Empresas inovadoras trouxeram solugdes ao mercado.

Ao mesmo tempo, algumas empresas inovadoras séo ab-
sorvidas pelas grandes empresas. No caso dos aplicativos de geren-
ciamento de relacionamento, por exemplo, todas as grandes empre-
sas de SIGs ja dispdem de solugao propria, tenha ela sido adquirida
de outra empresa ou desenvolvida internamente. Como esses apli-
cativos agregam valor ao SIG, fica mais facil a venda para seus
clientes. A Tabela 1 ilustra a forte dindmica de aquisicdes de empre-
sas menores pelas grandes.

Tabela 1
Aquisicdes das Principais Empresas do Segmento de SIG

2002 2003 2004
PeopleSoft Teamscape, Calico J.D. Edwards
Commerce e Annuncio
Oracle PeopleSoft
Microsoft Vicinity, Rare, Xdegrees PlaceWare e Connectix Giant Company Software e
e Navision ActiveViews
SAP Copa GMBH, SLI DCW Software AG & Co.
Consulting AG e SPM KG
Technologies Deutschland
GMBH
Symantec Lindner & Pelc Consult  Riptech, Inc., Recourse Nexland, Inc., PowerQuest,
GMBH e Foster-Melliar  Technologies, Inc., Inc., SafeWeb, Inc., ON
Limiteds Enterprise SecurityFocus, Inc., e Technology Corp e Veritas
Security Management ~ Mountain Wave, Inc. Software
Division
Siebel Systems UpShot Corporation Ineto Services
SSA Global InterBiz Product Group  Ironside Technologies, Arzoon, Inc., e Marcam
(from Computer Elevon, Baan e Exe
Associates) e Infinium  Technologies, Inc.
Software
Sage Group Coala Softline, Grupo SP, ACCPAC

Timberline, ATW e Promis

Fonte: Dados coletados nos sites oficiais das empresas.

Dois movimentos importantes ocorreram no segmento de
softwares empresariais nos Uultimos dois anos. Em 2003, a SAP
langou sua nova plataforma de desenvolvimento, o SAP Netweaver,
que adota o conceito de arquitetura orientada a servicos. E, no final
do ano passado, a Oracle anunciou a compra da PeopleSoft. Dados
os estagios iniciais, ainda é cedo para tirar conclusdes definitivas.
Mas ambos os casos indicam uma concentracdo do mercado,
consolidando empresas que atuam ao mesmo tempo no segmento
de aplicativos e de infra-estrutura.
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7“Conjunto de padrées que
possibilitam interacdes dire-
tas entre aplicagbes através
do uso de mensagens no for-
mato XML em protocolos de
Internet” [Gutierrez e Alexan-
dre (2004)].
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A Oracle adquiriu a PeopleSoft em dezembro de 2004,
apés 18 meses de embate, pelo valor de US$ 10,3 bilhdes.

A empresa norte-americana é a principal rival da SAP. Sua
atuacao é muito forte no mercado de infra-estrutura, principalmente
de banco de dados. A maioria dos SIGs da SAP roda em seus bancos
de dados. Em 1995, a Oracle langou seu proprio SIG, prometendo
perfeita integracdo com seu banco de dados. Desde entédo, tem
conquistado parte desse mercado.

A aquisicdo da PeopleSoft aumenta significativamente a
base de clientes da Oracle, que, logo apds essa aquisi¢éo, deu pros-
seguimento a sua estratégia de manter os clientes da PeopleSoft.
Segundo ela, os servigos de suporte ao produto da PeopleSoft serdo
garantidos até 2013 e, em 2007, comegara a consolidacéo das linhas
de ambas as empresas e da J.D. Edwards, que havia sido comprada
pela PeopleSoft em 2003. A integracdo dos produtos pode gerar
muitas sinergias, uma vez que o produto da PeopleSoft apresenta
muitas complementaridades ao da Oracle.

A fusdo torna a Oracle a segunda maior empresa de
software no mundo, depois da Microsoft. Segundo seu CEO, Larry
Ellison, a fusdo Ihe confere mais escala e impeto, obtendo mais
clientes, o que aumenta a sua capacidade de investir em aplicativos
em desenvolvimento e em suporte. Hoje, a Oracle obtém 80% de seu
faturamento em vendas de banco de dados. Com a fusao, espera-se
que as vendas de aplicativos crescam 50%.

A aquisicao da PeopleSoft pela Oracle gerou uma incerteza
nesse mercado, desencadeando uma série de reacgdes entre os
diversos atores. A SAP, por exemplo, adotou uma estratégia ofensiva
para capturar clientes da PeopleSoft insatisfeitos com a aquisigcéo.
Para isso, adquiriu a TomorrowNow Inc., empresa que presta servi-
¢os de suporte aos produtos da PeopleSoft.

A preocupacao constante dos desenvolvedores de softwa-
re com a produtividade — em fung¢éo da qual muito se tem falado da
criacao de componentes-padrdo a serem utilizados por varios pro-
gramas (componentizacao) — deu mais um importante passo, recen-
temente, com a Arquitetura Orientada a Servigos (AOS), ou sua sigla
inglesa SOA. Ela pode ser descrita como uma nova metodologia de
projeto que objetiva maximizar o reuso de servigos, a serem utiliza-
dos por quaisquer aplicacoes.

Embora os conceitos utilizados sejam muito antigos, a sua
adocéo foi possibilitada pela disseminacdo dos servi¢cos por meio da
Web.” O uso do padrdo XML tem permitido que ambientes de
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computacao heterogéneos (constituidos por diferentes plataformas)
troquem informacgdes através da Web. Agora pretende-se que sejam
compartilhadas ndo somente informacdes, mas também processos,
com a utilizagdo de uma série de padrbes abertos (http, WSDL, UDDI,
SOAP, entre outros). Isso possibilita a completa interoperabilidade
das diversas plataformas, desde que, naturalmente, esses padroes
sejam por elas implementados.

Do ponto de vista técnico, ndo se trata de uma revolugao,
tal como a substituicao dos mainframes pela arquitetura cliente-ser-
vidor ou a adog¢éo da Internet, mas, antes, de uma evolugéo (ver a
evolucao da computagdo na Figura 1). Os papéis de cliente e servidor
agora podem ser intercambiados, pois ambos podem ser provedores
de servigos. Por servigco entende-se o conjunto de funcionalidades
oferecido por um componente de software.

Figura 1
A Evolucao da Computacéao

Era Mainframe Era Cl!ente- Era Internet Era AOS
Servidor
Aplicativos Centralizados, Distribuidos, E?(?é):sr;aon;nglé Aplicagdes
P Customizados Pacotes de SIG Compostas
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Dados
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Integracéo de
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Aplicativos e Infra-
Estrutura
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Ligar os Recursos
Externos a Firma

Todos os servigos publicam sua interface em um diretdrio.
Na interface estdo definidos o comportamento do servico e as
mensagens de entrada e saida. Um consumidor busca o servico
requerido no diretdrio e encontra ali um provedor. Envia a ele uma
mensagem solicitando o servi¢o, segundo a definicdo da interface, e
recebe do provedor a mensagem de resposta, também de acordo
com essa definigéo.

A AOS cria uma camada de software — de servigcos — com
a qual todos os aplicativos se relacionam, ficando no aplicativo apenas
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0 que lhe é especifico. Todos os servigcos que possam ser solicitados
por outrem sdo disponibilizados na nova camada — o middleware.

Algumas das principais vantagens da AOS dizem respeito
a facilidade de manutengdo: os servicos podem ser atualizados a
qualquer momento; novos servicos podem ser adicionados de forma
incremental; ndo ha ligagdes fixas entre consumidores e provedores;
um consumidor pode escolher um provedor dinamicamente em lugar
de estar ligado a um unico provedor etc.

Em uma empresa, a AOS permite modelar todos os proces-
sos da corporacgéo, disponibilizando-os sob a forma de um conjunto
de servigos. Os aplicativos, novos ou preexistentes, sdo montados a
partir da invocagéo dos servicos publicados interna ou externamente.
Novos servigos, quando necessarios, podem ser agregados ao mid-
dleware e ter suas interfaces publicadas na rede, no diretério de
servicos.

Na AOS, aplicativos corporativos como o SIG dao origem
a uma camada de servicos comuns, que correspondem aos pro-
cessos da empresa e que sao invocados pelos diferentes modulos
do sistema. A fim de obter um proveito maior dessa arquitetura,
a empresa deve ser capaz de distinguir entre os processos ligados
ao contexto, ou ambiente, da empresa (back-office) e os proces-
sos relativos ao seu foco de negdcio. Os primeiros sdo comuns as
varias empresas e fazem parte da camada de servigos do SIG, en-
quanto os outros sao especificos de cada empresa, dando origem a
customizacoes.

A adoc¢do de um SIG por uma empresa costuma ensejar
uma série de mudancas organizacionais de forma a ajusta-la as
“melhores praticas do mercado”, o que acaba por criar uma padroni-
zagao entre ela e suas concorrentes, caso todas usem o mesmo pro-
duto. Como solucao para essa situagao, tem-se o ajuste no sentido
inverso, ou seja, a implementacao de processos da empresa pelo
software, complementagéo essa que, no entanto, deve estar limitada
ao foco do negdcio da empresa. E através dessa “customizagao” que
a empresa pode automatizar processos-chave para a sua competiti-
vidade.

Dadas a velocidade e a complexidade crescentes dos
negdcios e a continua necessidade de mudancas por parte das
empresas, pode haver necessidade de constantes modificagbes nas
customizagdes. A infra-estrutura de AOS prové ferramentas que
permitem a propria empresa modelar — descrevendo fungdes, dados
de entrada e saida — seus processos-chave, criando ou modificando
servigos especificos do seu negécio com maior rapidez.

Como visto, a onda de implementagdes de SIGs, ocorrida
nos anos 90, esgotou-se com a chegada do novo século. Os inves-
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timentos em Tl por parte das empresas passaram a ser mais crite-
riosos, com uma nitida opgéo pela padronizagdo sempre que pos-
sivel, em detrimento dos desenvolvimentos sob encomenda. A prin-
cipal motivacao por trds dessa determinacao era a redugédo do
estorco de programacdo em customizagdes. A SAP respondeu a
esse anseio, com o langcamento, em 2004, do Netweaver.

Historicamente, os produtos da SAP estavam integrados
com a infra-estrutura necessaria para o processamento de seus apli-
cativos, conhecida como SAP Basis. Um dos desafios dos clientes
da SAP era assegurar que as versdes dos aplicativos e a infra-es-
trutura fossem compativeis. Outro desafio era a integragdo de apli-
cativos de origens diversas a essa infra-estrutura. Assim, em 2001,
a SAP iniciou o projeto de separagdo do aplicativo (mySAP) da
infra-estrutura, a qual foi integrada uma camada de servigos de su-
porte ao SIG, passando a ser denominada Netweaver. A separagcéo
entre aplicacéo e infra-estrutura permite o desenvolvimento indepen-
dente de ambos. Ao mesmo tempo, o Netweaver proporciona uma
plataforma para o desenvolvimento de customizagdes e também de
outros aplicativos. Nesse ultimo caso, espera-se que outros desen-
volvedores de software aplicativo adiram a AOS e utilizem o Netwea-
ver como plataforma para seus produtos (aplicagées compostas),
por exemplo, solugdes verticais.

A SAP possui um plano de migracao de todos os seus
aplicativos empresariais para a nova plataforma, o que devera estar
concluido até 2006. Além disso, a SAP esta reescrevendo seus pro-
dutos de forma a converté-los para a AOS, tarefa que pretende ter-
minar em 2007. Essa acao devera responder a uma das criticas feitas
aos SIGs atualmente, de que misturam, no mesmo cdédigo de um
aplicativo, regras de sistema, de contexto e de negdcios, tornando a
customizacao extremamente trabalhosa e elevando o custo das ma-
nutencodes.

A iniciativa da SAP é um importante passo no sentido da
industrializagcdo no segmento de softwares empresariais e coloca no-
vamente a empresa numa situacéo de pioneirismo nesse mercado.

0 mercado total brasileiro de soffwares aplicativos soma-
va, em 2003, US$ 503 milhdes. O SIG destaca-se como o principal
produto desse mercado. As receitas totais em licengas de uso e taxas
de manutengao e suporte somavam US$ 282 milhdes no mesmo ano.
Segundo pesquisa realizada pela revista Informatica Hoje com 35
diretores de tecnologia da informacgéo, 43% destacaram o SIG como
prioridade do orcamento dessa area em 2005, incluindo a implanta-
¢ao de uma nova solugéo, novas versdes e modulos especificos da
atividade.
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Grdfico 3
Segmentacao do Mercado Nacional de SIG

Pequeno Porte
28%

Médio Porte
41%

Grande Porte
31%

Mercado Total: US$ 282,05 milhGes.

Fonte: Série Estudos — Tecnologia da Informagao — Software, out/2004, ano IV, n. 4.

Para fins analiticos, o mercado de SIG sera dividido em trés
segmentos, de acordo com o porte dos sistemas, medido através do
numero de usuarios (Grafico 3). As grandes empresas demandam
sistemas de grande porte, que suportam um numero significativo de
usuarios e solugcdes mais complexas, abrangendo todas as suas
atividades. Ja empresas de pequeno e médio portes demandam so-
lugdes diferenciadas, de menores complexidade e custo. Vale des-
tacar que empresas fornecedoras de SIG que atuam em um segmen-
to ndo estdo necessariamente presentes nos demais. Inexiste um
fornecedor de SIG cuja participagdo de mercado seja simultanea-
mente majoritdria nos trés segmentos elencados.

No segmento de grande porte, sdo incluidas as vendas de
SIGs que contam com mais de 200 usuarios. As receitas em licencas
de uso e taxas de manutencao e suporte em SIGs de grande porte
somavam cerca de US$ 87 milhdes em 2003. Observa-se um predo-
minio das grandes empresas estrangeiras — SAP, Oracle e People-
Soft. O Grafico 4 apresenta a participacdo de mercado das principais
empresas do segmento.

A empresa-lider nesse segmento é a SAP, apresentando
uma participacdo de mercado de quase 60%. Cerca de 31% da
receita total da SAP no pais, em 2003, foram devidos a licencas de
uso de SIGs de grande porte. A empresa alema esta estabelecida
no Brasil desde 1995. Ao longo da segunda metade da década de
90, a SAP apresentou um grande crescimento no mercado nacional.
Suas vendas cresceram acompanhando os investimentos realizados
em Tl pelas empresas brasileiras, em antecipac¢ao ao bug do milénio.
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Gréfico 4
Participacdo das Empresas no Mercado de SIG de Grande Porte

SAP
59%

Oracle Brasil
14,2%

PeopleSoft
10,9%

Datasul

6,5%
SSA Global

Outros

5% Interquadram— "o,

1%
Mercado Total: US$ 87,385 milhdes.

Fonte: Série Estudos — Tecnologia da Informagao — Software, out/2004, ano IV, n. 4.

A escolha do produto importado em detrimento de uma
op¢ao nacional estd relacionada as externalidades geradas pelo
produto, ndo sendo considerados apenas aspectos técnicos no
momento da decisédo. Subsidiarias de empresas multinacionais ten-
dem a adotar SIGs do mesmo fornecedor escolhido pela matriz,
possibilitando uma integracdo maior entre ambas. Ao mesmo tempo,
a utilizagdo de um SIG dominante no mercado facilita futuros proces-
sos de fusbes e aquisi¢cdes entre empresas.

Nesse segmento, as margens de lucro sdo mais elevadas,
sendo cobrado um prego-prémio pela marca, haja vista os elevados
contratos firmados entre os grandes fornecedores de SIGs e clientes
de grande porte. Um exempilo ilustrativo foi a implantagéo do sistema
R/3, da SAP, na Petrobras, cujo custo total foi estimado em US$ 260
milhdes. O projeto, iniciado em 2000, durou cinco anos, substituindo
mais de mil sistemas da corporacéo.

Os ultimos anos apresentaram taxas de crescimento me-
nores que aquelas observadas na década anterior. O fraco desempe-
nho dos fornecedores que atuam nesse segmento é atribuido a
retracdo do investimento em Tl por parte das empresas a partir do
ano 2000, bem como a saturacdo desse mercado.

Embora a maioria das grandes empresas ja tenha imple-
mentado algum SIG, ainda ha espacos de mercado a serem conquis-
tados. Em particular, os setores financeiro e publico tém baixissimo
indice de penetracao. Isso é atribuido a forte cultura prevalecente em
ambos os tipos de instituicdo de optar pelo desenvolvimento interno,
bem como pela auséncia de oferta de um sistema adequado a esses
segmentos.
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Outra oportunidade de crescimento é a venda de softwares
complementares ao SIG, agregando-lhe valor. Nesse sentido, des-
tacam-se os softwares de relacionamento — particularmente, os de
Bl e CRM —, que ainda estao em estagio inicial de implantagdo no
pais. A maioria das empresas desenvolvedoras de SIG ja dispde de
solucbes proprias ligadas a esse tipo de software. Suas principais
concorrentes sao empresas menores, especializadas em determina-
da aplicagéo. No caso do software CRM, a Siebel merece destaque,
tendo apresentado vendas significativas.

Por fim, a compra da PeopleSoft pela Oracle pode modificar
a estrutura desse segmento. Nao se sabe se a Oracle sera capaz de
manter os clientes PeopleSoft, o que podera gerar uma onda de
mudanca e, conseqientemente, uma corrida competitiva entre as
concorrentes.

O segmento de SIGs de médio porte engloba sistemas que
suportam entre 50 e 200 usuéarios. O faturamento total em licencas
de uso e taxas de manutencao e suporte nesse segmento somava,
em 2003, US$ 114,9 milhdes. As empresas nacionais representam
mais de dois tergos desse mercado. O Gréfico 5 apresenta a partici-
pacédo de mercado das empresas nesse segmento.

A empresa Datasul lidera esse mercado, com uma partici-
pacéo de 24%. Ela foi fundada em 1978 e destaca-se como a maior
empresa nacional de SIG. As receitas nesse segmento representam
cerca de 24% de seu faturamento total. A Datasul é a empresa
nacional que apresenta maior participacdo no segmento de SIG de
grande porte (6,5%), embora sua atuacdo seja pequena, quando
comparada com as grandes empresas estrangeiras.

Gréfico 5
Participacao das Empresas no Mercado de SIG de Médio Porte
PeopleSoft
12,4‘%) SAP

Datasul ‘\ 11,2%
24,1% Microsiga
9,6%

Oracle Brasil
6,9%

SSA Global
4.2%

Logocenter

MXM 3,1%

2,8%

Outros
20,6%
2,4% Interquadram

2,6%

Mercado Total: US$ 114,856 milhdes.

Fonte: Série Estudos — Tecnologia da Informagao — Software, out/2004, ano IV, n. 4.
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No segmento de médio porte, duas consolidagbes recentes
modificam o grafico apresentado — a compra da PeopleSoft pela
Oracle e a fusdo que uniu as brasileiras Microsiga e Logocenter.

A predominancia de empresas nacionais nesse segmento
é explicada pela maior aderéncia dos produtos desenvolvidos no pais
as especificidades da legislagéo brasileira, apresentando menor
custo e maior facilidade de implantagcéo.

Apesar de o valor das licencas de uso ser menor, o volume
de operacbes realizadas torna esse segmento bastante atraente
financeiramente. A significativa oportunidade nesse segmento fica
mais clara, ao considerar-se que menos da metade das empresas
de médio porte ja adotou algum SIG, identificando-se um grande
espaco de crescimento.

Espera-se um recrudescimento da concorréncia nesse
mercado tanto por parte das empresas estrangeiras, fortes no seg-
mento de SIGs de grande porte, buscando receitas alternativas com
a saturagéo desse segmento, quanto pelo processo natural de ama-
durecimento de empresas nacionais que iniciaram suas atividades
no segmento de SIG de pequeno porte. A SAP, por exemplo,
anunciou seu posicionamento nesse mercado com o desenvolvimen-
to de um produto voltado para pequenas e médias empresas (PMEs)
— 0 mySAP all-in-one. At¢é o momento, porém, as iniciativas das
grandes empresas estrangeiras nos estratos inferiores do segmento
de médio porte ndo se concretizaram.

Assim como o segmento de SIG de médio porte, o mercado
de pequeno porte é dominado majoritariamente por empresas nacio-
nais. Todas essas empresas atuam com alguma intensidade nesse
segmento, que é o seu nascedouro. O Grafico 6 apresenta a divisédo
desse mercado.

Esse segmento é mais concentrado que o de SIG de médio
porte. A empresa-lider desse mercado é a Microsiga, com uma
participacao superior a 50%. Sua ampla rede de distribuicéo, através
do sistema de franquias, lhe permite uma forte atuacdo. Dentre as
empresas estrangeiras que visam se posicionar nesse mercado,
destaca-se a Microsoft, que nos Ultimos anos tem buscado entrar no
segmento de software empresarial.

A concorréncia nesse mercado é por meio do preco. A forte
concorréncia gera uma pressao sobre a licengca de uso cobrada.
O que faz o negdcio atraente séo os servigos de suporte e manuten-
¢ao, tornando o volume de clientes um fator critico para a lucrativi-
dade da empresa.
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Gréfico 6
Participacao das Empresas no Mercado de SIG de Pequeno Porte
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Mercado Total: US$ 79,809 milhdes.

Fonte: Série Estudos — Tecnologia da Informagao — Software, out/2004, ano IV, n. 4.

Assim como no segmento de SIG de médio porte, muitas
empresas do segmento tém buscado a atuagdo em mercados verti-
cais como forma de aumentar sua base de clientes. O espacgo para
crescimento nesse segmento é grande, estimando-se que apenas
1/3 do mercado potencial esteja tomado.

Como pode ser visto, 0 pais possui, notadamente, uma
competéncia no segmento de SIG voltado para as PMEs. Dentre as
dez maiores empresas nacionais de software, cinco sao empresas
desenvolvedoras de SIG, que ja apresentam uma base de clientes
significativa e uma rede de distribuicdo e suporte que cobre todo o
pais.

A vantagem competitiva em relacdo as empresas estran-
geiras reside na oferta de um produto mais aderente aos negécios
desses clientes, com custos e complexidades menores. Enquanto as
grandes empresas podem arcar com os custos de customizag¢des do
produto importado, as empresas de menor porte buscam produtos
mais aderentes, exigindo menos customizagdes.

Nesse sentido, a estrutura fiscal e tributaria do pais funcio-
na como uma barreira a entrada natural a empresas estrangeiras,
que tém de adaptar seus produtos. As constantes alteragdes nos
regimes fiscal e tributario feitas pelo governo brasileiro demandam
freqUentes adaptagdes dos SIGs. Adicionalmente, o processo de
implantacdo de soffwares estrangeiros é realizado por empresas de
consultoria, o que afasta o cliente de médio e pequeno portes.

Outra vantagem das empresas nacionais é a extensa rede
de distribuicdo construida pelas maiores empresas do segmento.
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Elas adotaram um sistema de franquias que permitiu o controle da
qualidade do servigco prestado por parte do fornecedor do SIG,
diminuindo, a0 mesmo tempo, a necessidade de mobilizagéo de re-
cursos caso fossem estabelecidas filiais. Embora ndo seja a desen-
volvedora do produto que realize o servigo de venda e implantacgéo,
sua imagem € a que aparece para o cliente.

Seguindo a tendéncia internacional, as empresas nacio-
nais tém buscado maior penetragdo em mercados verticais. A oferta
de solugdes especificas para cada setor, diferenciando o produto,
constitui uma estratégia muito adotada. Ou seja, oferece-se uma
solugéo integrada ao negdcio do cliente, de acordo com o seu setor
de atividade. Dessa forma, os fornecedores de SIGs tém buscado a
agregacéo de valor ao produto, que tradicionalmente engloba apenas
as atividades-padrao do cliente (back office), através do desenvolvi-
mento de solugdes proprias, como também pela realizacao de par-
cerias. Essas associagdes podem envolver vendas conjuntas de
SIGs com produtos verticais complementares, aquisi¢cdes de empre-
sas menores que possuam uma atuacéo regional ou setorial (em
mercados verticais) ou a aquisicdo de direitos de propriedade de
médulos verticais especificos criados por terceiros.

Algumas das principais empresas nacionais ja vém bus-
cando o mercado externo como alternativa de crescimento. Os
resultados alcancados ainda sao pequenos, devido ao fato de ser
recente a adocao dessa estratégia, mas vém se revelando bastante
promissores. Nesse sentido, tém sido instaladas filiais ou franquias
e realizados acordos com representantes, principalmente, na Amé-
rica Latina.

Duas consideracoes ja apresentadas neste trabalho sdo
aqui igualmente validas. A primeira é sobre a necessaria presenca
do fornecedor do SIG junto ao cliente, ndo apenas para a prestacéo
de servicos como consultoria e suporte, mas também para a adequa-
¢cao do produto ao ambiente do pais (localizagdo do produto) e as
especificidades da empresa. A segunda diz respeito & forma de
fazer-se presente: diretamente, assumindo sozinho todos os riscos
e custos da abertura de uma filial, ou indiretamente, compartilhando
os investimentos necessarios com um parceiro local, franqueado ou
representante.

Um melhor posicionamento das empresas nacionais no
mercado de softwares empresariais passa pela sua consolidagao.
Apesar de sua notada competitividade no segmento de SIG, as em-
presas ainda possuem um porte pequeno, quando comparadas com
as grandes empresas estrangeiras, bem como uma pequena pene-
tracdo no mercado internacional.
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Conclusées

A consolidagao de empresas gera uma série de sinergias,
entre as quais se destacam: o aumento de sua base de clientes, a
ampliacdo da oferta de solugdes prdprias € uma penetragdo maior
em segmentos verticais. Todavia, deve-se ter clara a estratégia da
empresa, bem como seus objetivos, para seu éxito.

Um outro aspecto importante € a atualizagdo tecnoldgica
das empresas nacionais. As constantes inovagdes ocorridas no setor
de TI tornam imprescindivel para as empresas que atuam nesse
mercado o investimento continuo em pesquisa e desenvolvimento
(P&D). A opcao tecnoldgica feita através da adogao de um ambiente
de desenvolvimento é importante para sua competitividade. A esco-
Iha de uma plataforma que, futuramente, ndo incorpore as inovagoes
desse mercado torna o produto defasado tecnologicamente, sendo
necessario um grande esforco de migragdo para outra plataforma.
O tempo e os custos envolvidos nesse processo podem acarretar a
saida da empresa do mercado.

O aparecimento da arquitetura orientada a servigos (AOS),
cuja base sao os servicos Web, demandara uma atualizagdo dos
SIGs para esse novo ambiente. A insercdo das empresas nacionais
no mercado dependera de sua capacidade de modificar seus siste-
mas de forma a adotar essa nova arquitetura, demandando um forte
investimento em P&D. Deve-se ressaltar que esse esfor¢o de desen-
volvimento varia de acordo com o estagio tecnoldgico em que cada
empresa se encontra.

Dada a natureza do SIG, a industria desenvolvedora na-
cional tem sido beneficiada pela proximidade entre cliente e fornece-
dor do sistema, especialmente no que concerne ao atendimento do
complexo ambiente juridico e fiscal do pais. Aliada a esse fato, a
qualidade dos produtos e servigos prestados tem permitido a expan-
sao dessa industria €, mesmo, a sua lideranca nos segmentos de
menor porte do mercado.

Por outro lado, a sofisticagdo crescente do SIG, com novas
funcionalidades solicitadas pelos clientes, e a sua especializagao
vertical, ajustando-se as particularidades de cada tipo de negdcio
atendido, fazem com que as necessidades de investimento em P&D,
além de constantes, sejam também crescentes. A propria evolucao
tecnoldgica, que traz a arquitetura orientada a servigcos como a mais
recente tendéncia a ser trilhada pela industria, reforca essa neces-
sidade.

Os ganhos de escala surgem como suporte natural a tais
investimentos, sendo caminhos para isso a internacionalizacao da
industria e a sua consolidacao. A primeira tem o poder de multiplicar
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a escala nacional, mas exige investimentos especificos para a loca-
lizacdo de produtos e a criagcdo de bases de comercializacédo e ser-
vicos no exterior, cujo retorno nem sempre é imediato. A segunda,
entretanto, além de expandir a base de clientes, permite a ampliagdo
da oferta de produtos complementares e verticais de forma rapida.

A maturidade da industria, traduzida por métodos de ges-
tdo modernos, bem como pela existéncia de estratégias e mercados-
alvo bem definidos, é condicao para a continuidade em um ambiente
em que a competicado esta se intensificando, como é o caso do mer-
cado de SIGs.

O fato de o segmento superior do mercado ja estar total-
mente explorado pelos grandes fornecedores internacionais vem
deslocando a sua atencdo para os segmentos de médio e menor
portes, nos quais ha uma predominancia das solugdes nacionais.
Nesses dois segmentos, calcula-se uma penetracdo do SIG inferior
a metade do mercado estimado, 0 que abre perspectivas otimistas
para os fornecedores.

As variagdes entre os diversos segmentos do SIG atingem
também a relacao entre produto e servicos de cada segmento. De
forma geral, quanto maior o porte do sistema, maior a demanda por
servicos de implantacdo, em particular de consultoria e customi-
zacao. Indo na direcao dos segmentos inferiores, aumenta a padro-
nizacao do SIG, ao mesmo tempo que diminui a componente de ser-
vicos associados. No primeiro caso, também as receitas de servigos
de manutencao sao mais expressivas, propiciando aos fornecedores
um fluxo de recursos previsivel. No outro, os servicos de manuten-
¢éo, que diminuem com o porte do sistema, fazem com que o forne-
cedor passe a depender mais da comercializagéo de licencas de uso,
de carater aleatério, ou busque expandir a sua base de clientes.

Como outros produtos de software, o SIG também esta
sujeito a economias de rede, ou seja, para uma empresa um sistema
€ mais valioso que os produtos concorrentes na medida em que
propicia a essa empresa uma integragao maior ao ecossistema ou
cadeia produtiva em que esta inserida. Isso significa que subsidiarias
e matrizes, ou fornecedores e clientes, tendem a adotar um mesmo
SIG, que normalmente é definido por quem representa o elo da
cadeia produtiva que detém a governanga, ou ainda, pela empresa
na qual repousa o ponto de controle do ecossistema.

O efeito de rede é uma importante barreira a entrada de
fornecedores em mercados ja dominados por padrdes. Entretanto,
ele n&o se verifica igualmente em todos os segmentos, de porte de
produto ou verticais. De forma semelhante, o prestigio da marca do
fornecedor do sistema, o histérico de casos de sucesso em implan-
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tacbes anteriores, a existéncia de uma boa estrutura de servigos de
suporte e manutencéo, entre outros aspectos, funcionam diferente-
mente em cada segmento do mercado. No segmento de menor porte,
por exemplo, uma importante barreira a entrada é o preco do produto.

Naturalmente, sistemas voltados para nichos ou de carater
regional sempre terdo seu espaco, amparados pelo continuo movi-
mento de expansao da Tl para novos campos e aplicacdes. Nesse
caso, o papel inovador desempenhado pelas pequenas e médias
empresas desenvolvedoras de software é inquestionavel.

O BNDES vem apoiando diretamente as empresas de-
senvolvedoras de soffware desde o final de 1997, quando foi criado
um programa especifico para o setor — o Prosoft. Esse programa
tinha prazo e orgcamento limitados e, ao longo dos anos, foi sendo
modificado de forma a ajustar-se melhor as especificidades dessas
empresas e também a ampliar os seus limites.

Em 29 de margo de 2003, o Banco novamente renovou o
Prosoft,® que, dessa vez, sofreu profundas alteragées, sendo expan-
dido para conter trés diferentes subprogramas:

a) Prosoft Empresa, para apoio direto as empresas nacio-
nais de software e servigos correlatos, dando continui-
dade ao apoio direto que vinha sendo concedido desde
1997 as empresas de software, mas ampliando muito
0 seu escopo. Dentre as principais alteragdes, podem
ser citadas: a inclusdo de empresas de servicos e de
grande porte como possiveis beneficiarias; o apoio por
via do financiamento e ou participacéo acionaria; o fim
de limites maximos de valor e prazos por operagao; a
inclusdo da possibilidade de novos usos para o desen-
volvimento gerencial; o apoio a comercializagéo e ao
marketing, & consolidacao e a internacionaliza¢do de
empresas.

b) Prosoft Comercializagéo, para financiamento da aqui-
sicao, no mercado interno, de softwares desenvolvidos
no Brasil. Esse subprograma, ja em operagao, reque-
reu alteragcdes nos procedimentos correntes, por se
tratar de linha inovadora no BNDES. Ele possibilita o
apoio a comercializagao de softwares brasileiros pre-
viamente credenciados, sendo possivel financiar ao
cliente, além da licenga de uso, uma parcela de servi-
cos de até 50% do valor total do crédito.

c) Prosoft Exportagéo, para financiamento das operacdes
de exportacéo de software e servigos correlatos. Esse
subprograma prioriza o setor e consolida uma sistema-
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tica de apoio a exportacao de software que ja vem sen-
do praticada pelo BNDES.

Em valores histdricos, o Prosoft acumulou, até o final de
2003, R$ 57,8 milhdes contratados. Entretanto, desde as alteragdes
de margo de 2004, o novo Prosoft Empresa soma uma demanda de
R$ 135,5 milhdes, dos quais R$ 71,6 milhdes estdo aprovados e ou
contratados. Esses valores incluem uma operacéo de participa¢do
aciondria recente, no valor de R$ 40 milhdes, de apoio a fusao das
empresas Microsiga e Logocenter.

Quanto aos outros dois subprogramas, a sua recente ope-
racionalizagcao (Prosoft Comercializagdo) e algumas inadequagoes
do sistema exportador brasileiro as especificidades do software
(Prosoft Exportagéo) ainda nao propiciaram uma massa de financia-
mentos que permita verificar o correto atendimento ao setor.

ALMEIDA, E. F.; OLIVEIRA, M. M. B.; e MACHADO R. O. Impacto do
Enterprise Resources Planning sobre o ciclo financeiro da em-
presa. Disponivel em: http://www.fgvsp.br/cati2004/artigos/pdf/
T00280S36819.pdf. Acesso em 5 de janeiro de 2005.

CAMPBELL-KELLY, M. From airline reservations to Sonic the Hedgehog
— A history of the software industry. Massachusetts Institute of
Technology, 2003.

CARRERI, A. N. Service-Oriented Architecture (SOA). Disponivel em:
http://www.linhadecodigo.com.br. Acesso em 9 de fevereiro de
2005.

CHAVES L. G. O EAIl como abordagem de integracdo de sistemas
corporativos para a obtencdo de vantagem competitiva. Dis-
ponivel em: http://www.linhadecodigo.com.br. Acesso em 9 de
fevereiro de 2005.

COMPUTER ASSOCIATES. Série Estudos — Tecnologia da Informagdo
— Software. Junho de 2003, ano lll, n. 3.

. Série Estudos — Tecnologia da Informagédo — Software.
Outubro de 2004, ano IV, n. 4.

ESTADO DE SAO PAULO. Negociagéao frustrada entre Microsoft e SAP
sinaliza consolidagéo do setor. Sdo Paulo, 8 de junho de 2004.

. SAP diz que ndo esta a venda, mas deixa a porta aberta
para fusées. Sdo Paulo, 9 de junho de 2004.

. Novo software é vital para a SAP. Duro é explica-lo.
Sao Paulo, 8 de outubro de 2004.

BNDES Setorial, Rio de Janeiro, n. 21, p. 105-139, mar. 2005

Referéncias
Bibliograficas

137



138

. Economia reacende mercado de fusoes. Sao Paulo, 15

de dezembro de 2004.

. Oracle agora luta para manter os clientes da PeopleSoft
ante ofensiva da SAP. Sao Paulo, 20 de janeiro de 2005.

GAZETA MERCANTIL. Microsoft ataca no mercado de CRM. Sao Paulo,
11 de marco de 2004.

. SAP vé mais concorréncia no mercado de ERP. Sao

Paulo, 11 de margo de 2004.

. Gemco cresce e mira mercado externo. Sao Paulo, 26

de janeiro de 2005.

GUTIERREZ, R. M. V. e ALEXANDRE, P. V. M. Complexo eletrénico:
introdugdo ao software. BNDES Setorial, Rio de Janeiro: BNDES,
n. 20, p. 3-76, set. 2004.

HABERKORN, E. Gestao empresarial com ERP. Sao Paulo, 2004.

HASHIMI, S. Service-oriented architecture explained. Disponivel em:
http://dev2dev.bea.com/technologies/soa/articles/soa_hashimi.js
p. Acesso em 11 de fevereiro de 2005.

HypoLITO C, M. e PAMPLONA, E. O Sistema de Gestdo Integrada:
conceitos e consideragbes em uma implantagdo. Disponivel em:
http://www.iem.efei.br/edson/download/Arterp.pdf. Acesso em 5
de janeiro de 2005. 192 Enegep, 1999.

IDG BRASIL. Computerworld — As 100 Maiores de Informatica, 2001.

. Computerworld— As 100 Maiores de Informatica, 2002.
. Computerworld— As 100 Maiores de Informatica, 2003.
. Computerworld— As 100 Maiores de Informatica, 2004.
INFOEXAME, ano 19, n. 221, agosto de 2003.
INFOEXAME, abril de 2004.

INFOEXAME, agosto de 2004.

JORNAL DO COMMERCIO. Microsiga: subsididria mexicana devera cres-
cer 900% este ano. Rio de Janeiro, 3 de maio de 2004.

JP MORGAN. SAP: Reiterating Overweight as SAP looks best positio-
ned for the rise of Applistructure. European Equity Research, Sept.
2004.

KocH, C. The ABCs of ERP. Disponivel em: http://www.cio.com/re-
search/erp/edit/erpbasics.html. Acesso em 6 de janeiro de 2005.

Complexo Eletrénico: Sistemas Integrados de Gest&o



MASSACHUSSETS INSTITUTE OF TECHNOLOGY. A industria de software
no Brasil 2002: fortalecendo a economia do conhecimento. Coor-
denacéo Geral Brasil: Sociedade Softex, Campinas, 2002.

MENDES, V. J. e ESCRIVAO FILHO, E. Sistemas Integrados de Gestao
ERP em pequenas empresas: um confronto entre o referencial
tedrico e a pratica empresarial. Gestdo & Produg&o, v. 9, n. 3,
p. 277-96, dezembro de 2002.

Ross, J. W. The ERP Revolution: surviving versus thriving. Working
Paper. Massachusetts Institute of Technology, ago. 1999.

SISTEMA DE INFORMATICA E SERVICOS (SHN). O que € MRP, MRP-Il e
ERP? Maio de 2002. Disponivel em: http://www.shn.com.br/SHNews-
mai02.php. Acesso em 6 de janeiro de 2005.

SOFTDATA. O que é um ERP? Disponivel em: http://www.softdad-
ta.com.br. Acesso em 19 de novembro de 2004.

Souza, C. A. e SAccoL, A. Z. Sistemas ERP no Brasil — Teoria e
casos. Sao Paulo, 2003.

THE EconomisT. Larry’s art of war. Nova York, 22 de maio de 2004.

VALOR Economico. Oracle e PeopleSoft vao a tribunal em dezembro.
Rio de Janeiro, 25 de novembro de 2004.

. Oracle consegue levar a PeopleSoft. Rio de Janeiro,
14 de dezembro de 2004.

ZRIMSEK, B. Client issues for ERP Il, supply chain and manufacturing.
gartner. Out. 20083.

ZWICKER, R. e SOUzAC, A. Sistemas ERP: conceituacéo, ciclo de vida
e estudos de casos comparados. Sao Paulo, 2003, p. 63-87.

Sites Consultados
http://www50.sap.com/brazil/

http://www.linhadecodigo.com.br
http://www.microsoft.com
http://www.oracle.com
http://www.peoplesoft.com
http://www.sage.co.uk
http://www.sap.com
http://www.siebel.com
http://www.symantec.com

http://www.techlistings.net

BNDES Setorial, Rio de Janeiro, n. 21, p. 105-139, mar. 2005

139



