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A INDUSTRIA
DE SOFTWARE

A indastria brasileira de software ainda é uma ana
no mercado internacional. Contudo, se algumas
medidas forem tomadas, seu futuro aponta para um

nivel de desenvolvimento bastante promissor
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0 mercado interno brasileiro de software apre-
senta caracteristicas muito promissoras. Contudo,
quando o pais é colocado na perspectiva do mer-
cado internacional, como exportador de software,
nosso tamanho se reduz drasticamente. Entre as
razdes dessa defasagem, destaca-se o baixo valor
agregado nos servicos de historicamente oferta-
dos pelo pais no mercado internacional. Também
contribuem de forma determinante para a situa-
cdo observada, a capacidade de formacao de
mao-de-obra no Brasil e o proprio perfil das
empresas atuantes nesse setor.

Nesta entrevista, Aminadab Nunes, diretor
de Tecnologia da Ci&T, uma empresa de desen-
volvimento de software cuja matriz esta localizada
em Campinas, interior de Sao Paulo, faz uma
descri¢do das principais caracteristicas do setor
de desenvolvimento de software no pais, compa-
rando-as com as encontradas no restante do
mundo, especialmente China e India. Para Nunes,
o futuro do setor depende de fortes investimen-
tos em formacdo de mio-de-obra e maior dife-
renciacdo das empresas nele atuantes.

0 senhor poderia nos fazer um diagnéstico da
situacdo atual da indUstria brasileira de software?

AN:

bastante significativa no mercado mundial de sof-

Em termos de volume financeiro, o
Brasil tem uma representatividade

tware. E o décimo maior mercado do setor e movi-
menta US$ 10 bilhoes anualmente — a frente dos
outros paises do BRIC, por exemplo. No entanto,
isso se refere apenas ao mercado interno; no merca-
do externo, como exportador, o pais é um “anao”.
Existe a clara percepcio, muito antiga por sinal, de
que nos temos enorme potencial para nos tornar-
mos um player relevante no mercado internacional
de software. Esta crenca é baseada em pontos fortes
bem conhecidos. O mercado interno tem tradicdo e
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¢ pujante, temos excelentes centros de pesquisa e
formacio de mao-de-obra especializada e trata-se
de uma indutstria com uma barreira de entrada
relativamente baixa. Ou seja, ¢ uma industria movi-
da a pessoas e que ndo é particularmente capital
intensive. Estes sdo bons exemplos de fatores que
levam a crenca de que temos grande potencial para
exportacio neste mercado. Este raciocinio, parece
corroborado pelo fato de que paises com perfis de
certa forma similares ao nosso, como India, China
e Russia, sio players fortes e com tradi¢io no mer-
cado internacional de software. S6 que a India
exporta algo em torno de US$ 30 bilhoes (trés vezes
nosso mercado interno e mais de 30 vezes nosso
volume de exportacdo), sem contar seu proprio
mercado interno. Isto porque apesar da pujanca do
nosso mercado interno ele é pequeno quando ava-
liado em perspectiva, pois o mercado global de
outsourcing de desenvolvimento e manutencao de
software é da ordem de US$ 70 bilhoes. Como se vé,
temos ainda um bom caminho a percorrer.

Qual o perfil das empresas de software que
atuam no mercado brasileiro?

AN:

fe no pais. A maioria esmagadora é de pequenas

Esta é uma questdo chave. Existem 10
mil de empresas de servicos em softwa-

empresas. As dez maiores empresas nio chegam a
faturar 40% desses US$ 10 milhdes que o mercado
movimenta. E um mercado muito pouco consolida-
do e extremamente fragmentado. Apesar de que da
consolidacdo neste segmento ter ganhado forte
impulso nos ultimos dois anos, esta é configuracio
de empresas que historicamente atende nossa neces-
sidade interna. A figura no mercado internacional é
diversa. Este ¢ um mercado dominado por um con-
junto seleto de empresas, e sao tipicamente grandes
empresas ou as chamadas médias e notaveis. Para
ilustrar esta questao, uma empresa com duas mil



pessoas é vista como uma empresa relativamente
pequena no mercado internacional. Algumas empre-
sas indianas chegam a passar dos 100 mil funciona-
rios. A partir dai vocé ja deriva algumas dificuldades
do setor, como formacao de méao-de-obra, por exem-
plo. Por outro lado, denota um potencial de gerar
empregos altamente qualificados. Outra caracteristi-
ca do mercado brasileiro que vale destacar é a pouca
enfaixe dada historicamente a ofertas de servicos de
maior valor agregado. Muitas destas empresas cresce-
ram e ainda tém seus negocios apoiados simples-
mente na alocacio de mio-de-obra.

As chamadas “fabricas de software” seriam
um exemplo de oferta de mao-de-obra com
servigos de baixo valor agregado ao qual o
senhor se refere?
A N Nao. Fabrica de software é certamente
= um servico de maior valor agregado. E
preciso distinguir este modelo da alocacio de méo-
de-obra. A producdo de software implica uma com-
plexidade muito maior do que simplesmente reunir
um conjunto de pessoas em uma sala. A competén-
cia chave aqui é a competéncia em gerir esta comple-
xidade, e quando se fala de fabrica de software esta
gestdo esta inclusa no servico prestado. Nao se trata
apenas de uma alocacdo de profissionais, trata-se
efetivamente de um servico de alto valor agregado.
De fato, acredito que esta historia de alocacio de
mao-de-obra é algo que ainda pesa quando analisa-
mos as dificuldades do Brasil naexportacao. Participar
deste mercado internacional exige grande competén-
cia em gestao de TI e organizacdo empresarial.

O Brasil esta preparado para competir com as
empresas internacionais?

A N Como eu disse, sendo nosso mercado
L . . PR
= interno muito fragmentado, na pratica

s30 poucas as empresas nacionais que hoje conse-

A producao de software

Implica uma comple-
xidade maior do que

reunir um conjunto de
pessoas em uma sala

guem efetivamente participar desse jogo global. E
para participar deste jogo a barreira de entrada é
maior. Entre outros pontos, vale destacar que inves-
timentos em modelos de qualidade e em processos
de certificacio sdo mandatorios. Para complicar um
pouco a situacao, ainda é comum ver empresas bra-
sileiras no exterior com uma proposta de prestacio
de servigos de baixo valor agregado em uma tentativa
de competir diretamente com India e China, onde
notoriamente sio pagos os piores salarios. Ou seja,
ndo € por ai. Precisamos considerar entre outros
aspectos a nossa realidade no que diz respeito a dis-
ponibilidade de mao-de-obra qualificada, que é bem
menor. Se quisermos atuar meramente nesse negocio
de alocacdo de mao-de-obra barata, continuaremos
comendo poeira de paises como China e a India.

Ha alguma saida?
A N Existe uma tnica alternativa real para
. quem quiser participar do jogo: dife-
renciacdo. Capacidade de apresentar uma oferta
consistente de servicos de alto valor agregado.
Primeiro, precisamos encarar os fatos, néo temos 250
mil profissionais em estoque disponiveis e habilita-
dos para trabalhar no mercado internacional.
Precisamos encontrar uma maneira de vender, por
exemplo, focando nichos de mercado. Encontrar

estes espacos € a batalha que a industria brasileira
vive neste momento. Acredito que estamos em um
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momento de menor ingenuidade e maior maturida-
de na discussdo da estratégia de exportacéo de sof-
tware no Brasil. Um ponto positivo, as principais
empresas brasileiras de software estdo capitalizadas.
Essa era historicamente outra dificuldade na indus-
tria de tecnologia nacional, falta de mecanismos
financeiros eficazes para alavancar seu crescimento.
Hoje ha investidores no mercado procurando empre-
sas que com um plano de negécio consistente, algo
impensavel ha alguns anos. Outro ponto, o governo
brasileiro adotou a causa da industria de software,
implementando politicas especificas para o setor.
Ainda avancamos pouco neste sentido, mas é um
movimento muito bem vindo. Voltando a sua per-
gunta, a CI&T, por exemplo, que é a empresa em
que atuo, representa uma das experiéncias brasileiras
muito bem sucedida no mercado internacional.
Hoje, 30% das nossas receitas provém da exportagio
de servicos de alto valor agregado. Casos como estes
ainda sdo raros, mas se observa que a mentalidade
dos executivos do setor vem mudando, e mais gente
esta optando por trilhar este caminho.

Mudando um pouco o foco da entrevista, vocé
concorda com uma “falha” relativamente antiga
da area de TI, referente a seu descasamento
com a area de negdcios? Isso realmente existe?

AN:

mento extremamente nova e fechada. No ambiente

Na verdade, Tecnologia da Informacao
em si ainda é uma area de conheci-

empresarial todos entendem o linguajar do profissio-
nal de marketing. Quando ele fala sobre “market
share”, ele ¢ compreendido por todos; ou quando o
profissional de financas fala em “retorno de investi-

mento”, todos igualmente o entendem. Mas quando
o profissional de TI fala de “arquitetura orientada a
servicos”, ninguém entende do que se trata. A difi-
culdade é real e, em diversos casos, a propria area de
TI se vale deste fato para se enclausurar, como num
feudo. Além disso, em diversos casos os profissionais
de TI ainda se limitam a cumprir o papel de “tirado-
res de pedidos de sistemas”, deixando de conquistar
seu espaco e contribuir de maneira ativa na transfor-
macao e na geracio de valor para o negocio. Tendo
dito isto, acho que este é um assunto mapeado e que
esta sendo atacado de forma consistente. E percepti-
vel que o assunto governanca de TI, por exemplo,
que tem como um dos seus pilares atacar a questdo
do alinhamento entre TI e negocios, esta atual na
pauta de todos os executivos de TL

0 problema é a falta de integragdo entre as
areas (Tl e outras) ou de conhecimento de
negdcios do profissional de Tl, que poderia
ser resolvido com um MBA, por exemplo?

AN:

melhor o funcionamento da empresa para a qual

Fazer um MBA certamente ajudaria
o profissional de TI a entender

ele presta servicos. Mas a questio demanda com-
peténcia organizacional das organizacdes de TI
também, ndo é uma questio restrita a formacao
dos profissionais da area. Uma competéncia chave
hoje em dia para se atacar este desafio é a tal
governanca de TI. A implantacio de um modelo
eficaz de governanca de TI permite, entre outras
coisas, um alinhamento mais forte entre a area de
tecnologia e as areas de negocio. Para isto utiliza-
mos modelos referéncia tais como o COBIT

Existemn 10 mil empresas de servicos em
software no pais. A maioria sao microempresas
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(Control Objectives for information and related
Technology). Trata-se mesmo de uma questdo de
posicionamento da TI. A TI pode ser um instru-
mento propulsor de agilidade nos negocios, que é
a capacidade de analisar a situacéo, propor uma
solucdo e, a partir dessa solucdo, rapidamente
implementar um plano de ac¢éo a partir dos recur-
sos disponiveis. No entanto, para isso acontecer
sdo necessarios algumas competéncias chaves sao
fundamentais, tais como qualidade do servico da
manutencdo e operagio, competéncia com a
entrega de novos projetos e, por fim, estimular a
governanca e o alinhamento com o negocio. Existe
outro ponto de atencdo importante, o qual diz
respeito ao principal executivo de TI da corpora-
cdo. Este deve procurar conhecer efetivamente o
negécio da sua empresa e se relacionar muito
estreitamente com seus pares. Esta competéncia é

fundamental para uma organizacdo de T1.

Por fim, vocé falou sobre mao-de-obra em TI
como um possivel problema do mercado
interno para competir la fora. O que mais vocé
destacaria como problemas nesse campo?
A N Disponibilidade de mao-de-obra qua-
= lificada ¢ certamente uma questao
chave. Esta falta de recursos ja ¢ clara e ja est afetan-
do os negocios. Isto nao s6 diminui nossa capacidade
de exportar servicos, como gera uma pressao de
custos que mina a competitividade da industria. Um
outro ponto que eu destacaria é a propria maneira
como encaramos a questao da exportacdo. Hoje
algumas das principais empresas indianas ja estiao no
Brasil. Isso ocorre por dois motivos principais, pri-
meiro nosso fuso horario é mais favoravel para o
atendimento do mercado americano; e segundo,
porque nosso mercado interno é fato muito interes-
sante. O mercado brasileiro cresce 11% ao ano; o

mercado mundial, a 5%. Ou seja, desenvolver o
mercado internacional ndo se trata, no médio e longo
prazo, apenas uma questdo de explorar oportunida-
des, mas uma questdo basica de competitividade em
um mercado que estd perdendo os conceitos de

nacional e internacional.

Mas faltam profissionais ou existem profissio-
nais e faltam profissionais qualificados?
A Qualidade ¢ fundamental, mas a
= questdo que enfrentamos é mesmo
de numeros. Na regido de Campinas, para citar
um exemplo, existe uma mao-de-obra reconheci-
mento de altissima qualidade. Em Sao Paulo a
figura é similar. Mas a capacidade de formacéao
esta saturada. Note ndo estamos falando um
desafio de formar mais algumas centenas de pro-
fissionais por ano. Nesse campo a oportunidade
¢ para numeros muito mais substanciais.

Para encerrar, qual o perfil ideal do profissio-
nal para essa area?
A N Esse setor exige formacdo de quali-
= dade, este ¢ um ponto fundamen-
tal. O interessante para quem opta por esta car-
reira é a clareza de que estd entrando em um
mercado extremamente instigante e avido por
bons profissionais. Olhando um pouco a frente,
eu entendo que essa formacéo técnica solida ¢ a
barreira de entrada, mas a competéncia em rela-
cionamento torna-se chave muito cedo nesta
carreira. Falar de trabalho em equipe e da com-
peténcia em desenvolver relacionamentos nessa
area é como falar da lei da gravidade, pode pare-
cer Obvio, mas ainda assim é crucial.
Conhecimentos relacionados a negécios também
estdo se tornando diferenciais importantes para o
profissional de TI. %

PEDRO F. BENDASSOLLI, Professor da FGV-EAESP, pedro.bendassolli@fgv.br
RAFAEL VALENTE, Jornalista, jornalismo.rafael@gmail.com

GVexecutivo 113



