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al Pequenas e médias empresas

Mercado Demanda aumenta e solucoes usadas antes

apenas para grandes corporacoes sao redesenhadas

Empresas de TI
olham para os
clientes menores

Jacilio Saraiva
Para o Valor, de S0 Paulo

As pequenas e médias empre-
sas viraram um campo lucrativo
para as companhias que desen-
volvem solucoes de TI. Quem ti-
nha apenas grandes companhias
como clientes estd mudando seu
modelo de negdcios para aten-
der contratos de pequeno porte.
O movimento se justifica: de
acordo com o Sebrae, das cinco
milhoes de pequenas empresas
no Brasil, 54% tém pelo menos
um computador instalado e, en-
tre essas, 82% possuem conexao a
internet — metade com acesso
embanda larga.

Na verdade, o potencial de
comprade produtos e servicos de
Tl pelas organizacbes de porte re-
duzido ja € explorado ha alguns
anos por pesos-pesados da in-
distria, como IBM, HP e Micro-
soft. O que muda agora € que so-
lucées antes consideradas exclu-
sivas para grandes compradores
sao redesenhadas para atender
orcamentos e necessidades me-
nores e as companhias que nun-
ca fizeram negdcios com peque-
nos empresirios passam a rever
estratégias de desenvolvimento.

Nessa linha, as paranaenses
Bematech e SenhorPC devem au-
mentar o faturamento em até
25% por conta de pequenos
clientes, Este més, a mineira Do-
cumentar, especializada em ges-
tio de documentos para gigan-

tes como Gerdau e Petrobras,
apresentou um software criado
para empresas menores, en-
quanto a americana Carpio, com
filiais em trés capitais brasileiras,
investiu mais de US$ 1 milhdo na
criacao de um sistema financeiro
para microempresarios.

Criada em 1989, a Bematech
esta de alho no mercado de pe-
quenas e médias empresas desde
1993, quando deixou de traba-
Ihar com automacio bancaria e
abragou a drea de automacdo co-
mercial. Hoje, a maior parte do
seu faturamento vem do varejo.

Nos tiltimos anos, centrou fo-
go no segmento de food service:
comprou desenvolvedoras de sis-
temas para o setor, como a Snack
Control e a MisterChef, especiali-
zadas em solucdes para restau-
rantes.

A estratégia tem dado certo.
Em 2007, a empresa de mil fun-
ciondrios e 11 filiais no Brasil fa-
turou RS 244 milhdes e espera
ampliar o faturamento em 25%
até dezembro. “A linha de softwa-
re deve representar 10% da recei-
ta”, afirma Marcelo Coppla, dire-
tor de assuntos corporativos da
Bematech.

Atualmente, o trabalho da
companhia & centrado na venda
de um pacote completo para os
clientes. O kit é composto de
hardware, software, servicos e ca-
pacitacdo dos funciondrios. Na
iltima Equipotel, feira de produ-
tos de gastronomia e hotelaria

encerrada hd duas semanas em
Sao Paulo, a Bematech apresen-
tou um terminal que pode ser
usado com comanda eletronica
oupara controlar asaida de pedi-
dos em domicilio. O equipamen-
to ainda vincula os comandos a
20 produtos diferentes, sem a ne-
cessidade de memorizar os c6di-
gos das mercadorias.

Também de Curitiba (PR), a Se-
nhorPC resolveu prestar servios
de suporte técnico para peque-
nas empresas. Criada ha apenas
um ano, ji coleciona 12 clientes,
entre profissionais liberais e lo-
jas. O faturamento previsto em
2008 & de US$ 32 mil. “25% da re-
ceita vira de pequenos clientes,
mas a meta € chegar a 50% até o
final do ano”, garante o diretor
Alessandro Lucca.

Além dle assisténcia técnica, a
empresa planeja criar outros pa-
cotes de servicos que englobam
back up ou recuperacio de da-
dos, sistemas antivirus e hospe-
dagem de sites. “A oferta de pro-
dutos vai depender da viabilida-
de comercial dos clientes.”

A Carpio, com unidades em
Sao Paulo, Florianopolis e Porto
Alegre, também tira da manga
novidades para os pequenos em-
presarios. A empresa nasceu ha
um ano e tem como carro-chefe
um sistema de planejamento fi-
nanceiro que projeta balancos
contibeis. “Investimos mais-de
US$ 1 milhdo no desenvolvimen-
to do produto e esperamos fe-

Marcelo Coppla, da Bematech: em 1983 a empresa trocou a automacdo bancdria pelovarejoe acumula sucessos

char 2008 com mais-de 50 clien-
tes", garante o presidente da
companhia, Marco Fregenal

Hoje, 25% do faturamento &
obtido com pequenos negocios e
novos softwares estdo saindo dos
laboratérios. O GesSec € voltado
para a drea de securitizagao de
recebiveis e o GesMed promete
conduzir todo o processo de pla-
nejamento financeiro de uma
empresa da drea de sadide.

Em 2009 a Carpio lanca um
programa para gerenciar o fluxo
de caixa de estabelecimentos co-
merciais, “As pequenas compa-
nhias sdo mais suscetiveis ds mu-=
dancas do mercado e precisam
de sistemas capazes de avaliar

sua posicdo financeira e obter
uma gestdo mais profissional.”

A boa gestdo das empresas
também € o mote da Documen-
tar para fazer negbcios. Depois
de 23 anos de atividade com
grandes clientes como Gerdau e
Petrobras, a empresa de Belo Ho-
rizonte (MG) resolveu brigar pe-
lo mercado de pequenas compa-
nhias a partir deste ano. A arma
escolhida € uma solugao para a
gestio de documentos e a expec-
tativa & conquistar 20 clientes até
dezembro.

“As companhias menores por-
te ndo sao‘atendidasipelo nosso
segmento. A idéia € que as em-
presas diminuam a necessidade

de contratar servicos externos de
consultoria e facam a gestao de
documentos internamente, com
custos mais aceitdveis”, garanie a
diretora Rosalia Matta de Paula.

Em 2007, o faturamento da
Documentar alcan¢ou RS 17 mi-
Ihoes e a previsao para 2008 é du-
plicarareceita.

Recentemente, a Microsoft
anunciou descontos de 40% em
produtos para pequenas e mé-
dias empresas. O Office Small Bu-
siness 2007 e o Office Groove
2007, considerados os principais
programas da marca para o seg-
mento, ganharam, juntos, prego
estimado de R$ 700. A promogio
vale até fevereiro de 2005.



