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RESUMO

Este trabalho tem por objetivo analisar capacidade que o instrumental tedrico
microecondomico tem para explicar a estratégia competitiva das empresas do setor de
software de gestdo integrada (ERP), mais especificamente pela andlise da industria
brasileira de software de gestdao, tendo como fundamento o trabalho de Shapiro e Varian
(1999). Este trabalho esta dividido em trés fases principais, nas quais foram utilizadas trés
formas de pesquisa: revisdo bibliografica, pesquisa documental e pesquisa de campo
(estudo de caso ou multicaso, jad que envolve mais de um sujeito, mais de uma situagdo). A
partir destes elementos elaboram-se consideragdes sobre as potencialidades e limitacdes do
instrumental tedrico microecondmico de explicar o comportamento dos agentes no referido

setor.
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INTRODUCAO

Em fins da década de 1970, e, principalmente, nos primeiros anos da década de 1990,
os avangos tecnoldogicos das comunicagdes, da microeletronica e da informética trouxeram o
que alguns chamaram revolucdo da economia, da sociedade, ou até mesmo do modo de vida de
muitos homens. As novas tecnologias permitiriam a globalizacdo do conhecimento, do capital,
e uma reducdo significativa dos custos da informacgdo e da produgdo de alguns setores. Assim,
para representar esses rapidos avangos da tecnologia, surgiram termos como nova economia,
era da economia da informagdo, era do conhecimento, era da tecnologia da informagdo, entre
outros. Alguns veiculos de imprensa, influenciados por pessoas de diversos setores, indicavam
que os principios € modelos econdmicos anteriores a essa revolu¢ao nao seriam mais capazes de
explicar o comportamento dos agentes econdmicos com relacdo a pre¢os, maximizacdo de
lucros, demanda, etc. Segundo eles, a teoria econdmica apresenta como paradigma bésico a
escassez, enquanto o novo paradigma tecnoldgico sinalizava uma era de abundancia para certos

recursos.

No entanto, idéias e termos semelhantes aos citados acima foram abordados e utilizados
no passado para representar os avangos tecnolégicos de sua época. H4 cerca de cem anos,
emergiram as enormes industrias, utilizando-se de novas tecnologias e infra-estrutura, como redes

de eletricidade e de telefonia, as quais transformaram a economia mundial, naquele periodo.

O termo tecnologia da informagdo (ou simplesmente TI) foi utilizado pela primeira vez
por Chandler' para representar a transformacdo da organizagdo industrial, producio e distribuigdo
que se vivenciava em fins do século XIX e inicio do século XX. Segundo ele, naquele instante,
assistia-se ao declinio das pequenas unidades produtoras e ao surgimento dos grandes

conglomerados industriais na forma de empresas multinacionais, acompanhada por uma

' Doutorou-se em Histéria em 1952. Entre as décadas de 1950 e 1970, deu aulas e pesquisou no Massachusetts
Institute of Technology e na Universidade John Hopkins. Em 1971, entrou na Harvard Business School, onde
iniciou como pesquisador associado no Centro de Pesquisa em Histéria do Empreendedorismo, que havia sido
criado por Schumpeter. O enorme interesse que a Harvard Business School dedicou aos case studies pode ser
atribuido ao seu empenho. Sempre foi um critico dos financistas e entre suas obras podem-se destacar The visible
hand: the managerial revolution in American business (1980) e Strategy and structure: chapters in the history of the
American industrial enterprise (1969).



revolug@o nos transportes € nas comunicagdes, com estradas de ferro e telégrafos, que surgiram
na chamada Segunda Revolucdo Industrial. Tais mudancas se traduziam em avancos tecnolégicos
no processo de producdo, que se voltava para a produ¢do em massa, 0 que exigia inovagdes
organizacionais. As transformacdes poriam fim aos modelos econdmicos de concorréncia perfeita
e a chamada mdo invisivel, uma vez que o processo passava a ser coordenado por pequenos

grupos de grandes empresas.

Nas primeiras décadas do século XX, inovagdes como o rddio, a televisdo, os
computadores e os tecidos sintéticos prometiam também uma nova revolu¢do na economia € na
sociedade, trazendo a tona uma nova expectativa econdmica. Além disso, termos como nova
economia ou economia da informag¢do eram também utilizados para classificar os bens e servigos

resultantes da revolu¢do na comunicagao e no processo produtivo.

Se os termos ftecnologia da informacdo (T1), economia da informagcdo e nova
economia ja foram diversas vezes utilizados no passado, vinculados, de modo geral, aos
avancos tecnologicos de suas épocas, questiona-se em que sentido os referidos termos,
utilizados a partir do final da década de 1980 e inicio da década de 1990, seriam diferentes do
contexto em que foram utilizados no passado. Questiona-se também se essas diferencas seriam
capazes de tornar os modelos econdmicos disponiveis inadequados para explicar a economia

atual.

Segundo Shapiro e Varian (1999), os principios econdmicos que continuam vélidos
para o mercado de TI n@o sdo os modelos cldssicos de concorréncia perfeita, mas os modelos de
concorréncia imperfeita como fixacdo diferencial de precos, empacotamento, sinalizacio,
licenciamento, aprisionamento e economia de rede. Para os dois estudiosos: “(...) os principios
econdmicos durdveis podem orientd-lo no frenético ambiente empresarial de hoje. A tecnologia

muda. As leis econdomicas ndo” (Shapiro & Varian, 1999, p.11).

Desse modo, para os autores citados acima, a estrutura de custos dessas novas firmas
é incomum, pois elas apresentam elevados custos fixos e custos marginais préximos a zero. Em

alguns setores, a demanda € positivamente inclinada, por causa dos efeitos da externalidade de



difusdo, e com isso a fixagcdo de precos com base nos custos de produ¢do ndo funciona. A
maximizacdo dos lucros € feita por meio da fixacdo diferencial de precos, os quais sdo
determinados, por sua vez, de acordo com o valor atribuido pelo consumidor. O ponto crucial
das diferencas desses produtos € a inversdao dos principios cldssicos de escassez; ndo existem
restricoes técnicas a oferta, o que significa dizer que hé ofertas ilimitadas, que, segundo Kelly

(1998), sdo acompanhadas da lei de rendimentos crescentes.

Assim, tendo como base o argumento dos autores em referéncia, o termo fecnologia
(ou economia) da informagcdo (TI) serve para designar bens e servicos que apresentam
caracteristicas diferentes daquelas encontradas na economia tradicional, ja4 que sdo decorrentes
dos avancos tecnoldgicos. No entanto, segundo Shapiro e Varian, tais diferencas podem ser

explicadas e absorvidas pelo instrumental tedrico econdmico atual.

O objetivo geral deste estudo € verificar se os principios econdmicos disponiveis hoje
sdo capazes de explicar o comportamento dos mercados de TI, mais especificamente pela
andlise da industria brasileira de software de gestdo, tendo como fundamento o trabalho de

Shapiro e Varian (1999).

O objetivo especifico desta andlise, por sua vez, é avaliar a capacidade que o
instrumental tedrico microecondmico tem para explicar a estratégia competitiva das empresas
do referido setor, a atuacdo e a formacgdo de precos dos produtos da indistria de software de
gestdo integrada (ERP) - segmento pertencente aos insumos do complexo de TI -, a partir do

estudo particular do mercado brasileiro de software de gestao integrada (ERP).

As seguintes questdes ajudam a delimitar o problema:

- A estrutura de custos da industria brasileira de software de gestdo € similar a
apresentada pelos economistas estudiosos do assunto?
- A discriminacdo de pregos € pritica para maximiza¢do de lucros no mercado de

software de gestao?



O objeto deste estudo, o mercado de tecnologia da informagdo, ¢ um tema
contemporaneo; trata-se de uma industria em processo de transformacdo. A bibliografia,
portanto, € escassa, € as obras sobre o assunto s@o encontradas geralmente na forma de artigos
académicos, jornais, revistas especializadas e alguns livros interdisciplinares. As teorias e
modelos que se propdem a explicar o comportamento dos agentes na industria do software de
gestdo estdo em processo de discussdo e aperfeicoamento.Quer seja por causa da atualidade

quer seja pela mutabilidade da industria, ndo se encontram teorias ou modelos consensuais.

METODOLOGIA

De acordo com os objetivos deste estudo, as andlises da pesquisa enfatizaram os
aspectos de estrutura de custo, a capacidade da oferta, os custos de troca e a discriminacido de

precos, tudo para atender aos questionamentos relativos a delimitacdo do problema proposto.

TIPOS DE PESQUISA

A realizagdo deste trabalho pode ser dividida em trés momentos, nas quais foram
utilizadas trés formas de pesquisa: revisdo bibliografica, pesquisa documental e pesquisa de
campo (estudo de experi€ncias de empresas atuantes nos setor). A escolha de trés formas de
pesquisa estd diretamente relacionada a atualidade do tema, a escassez de literatura econdmica
basica e de dados estatisticos nos quais se pudesse basear e a complexidade do tema, em razdo
de seu vasto escopo. Assim, as trés técnicas de pesquisa se complementaram e por meio delas

foi possivel ter uma visdo mais abrangente do tema proposto.

A pesquisa bibliogrifica objetivou o conhecimento da literatura existente,
principalmente por meio de artigos publicados em sitios eletronicos de universidades nacionais
e estrangeiras que abordam o tema. Exploraram-se também livros, revistas cientificas,
periddicos, boletins informativos e publicacdes de O6rgdos governamentais (nacionais e

estrangeiros).



A pesquisa documental foi obtida por meio de instituicdes de classes, arquivos, registros
estatisticos, produzidos por 6rgdos governamentais e particulares, e dos dados obtidos via rede
mundial de computadores (internet), dados sobre os quais o controle do pesquisador é diminuto,

conforme Gil (2000).

Realizaram-se estudos de casos para a investigacdo do fendmeno no contexto real da
industria de software. Para tanto, duas empresas foram selecionadas. Segundo Gil (2002), o

estudo de caso ¢ o método mais adequado para a investigacdo contemporanea, visto que a

complexidade das varidveis causais ndo possibilita a utiliza¢do de levantamentos e experimentos.

Houve, também, a participacdo do pesquisador em semindrios realizados por
profissionais e entidades experientes da industria de software. Nessas oportunidades, foram
entrevistadas liderancas de 6rgdos de classes, de 6rgdos governamentais e de instituicOes

vinculadas a industria de software.

O pesquisador acompanhou, durante alguns dias, as rotinas operacionais e
administrativas das duas empresas analisadas, fato que lhe permitiu uma observacdo direta, uma

vez que houve um contato pessoal e estreito entre pesquisador e seu objeto de estudo.

Levando em conta as restricdes de pesquisa, este trabalho estd dividido em cinco

capitulos com o seguinte contetido:

- Capitulo I: caracterizacdo geral do produto software, com suas defini¢des;

- Capitulo II : origens e panorama atual da industria no Brasil;

- Capitulo III : estudo das teorias microecondmicas de formacgdo de pregos, e
estratégia competitiva aplicadas aos bens da tecnologia da informagdo, com o objetivo de

identificar a explicacdo da teoria microecondmica sobre a ag@o nesse setor, com detalhes,

quando necessdrio, sobre determinados segmentos dessa indudstria e com a apresentacdo de



um levantamento histérico sobre os bens da tecnologia da informacao (andlise de seu conceito

e de suas particularidades), além de conceitos gerais das principais teorias sobre a TI;

- Capitulo IV: pesquisa de campo e resultados das entrevistas com algumas empresas
nacionais para a identificacdo das decisdes estratégicas do setor na oferta do produto no

Brasil;

- Capitulo V : conclusdes da pesquisa, com elementos tedricos (dos capitulos I, IT e
IIT) e empiricos (do capitulo VI), e um panorama geral sobre a formacao de precos de produtos
da tecnologia da informag¢do, com base na capacidade de explicacdo dos instrumentos tedricos

microecondmicos disponiveis.



1. CARACTERIZACAO GERAL DO PRODUTO SOFTWARE

Neste capitulo, pretende-se apresentar uma visdo ampla da estrutura da inddstria de
software mundial, suas divisOes e subdivisdes, de onde advém toda discussdo tedrica e
concorrencial. Com esse objetivo, este capitulo foi organizado em trés secdes, sendo que na
primeira secdo serd apresentado o cdrater complementar e interdependente da industria de
software (que pertence a um complexo industrial mais amplo conhecido como indiistria dos
bens e servicos da tecnologia da informacdo), as categorias e formas de classificacdo do
software, além dos diversos segmentos existentes na industria de software (correspondentes aos
diferentes tipos de aplicagdes e usudrios), na segunda secdo serdo explicitadas caracteristicas e
definicdes na industria de software de gestdo, objeto principal deste trabalho, e, finalmente, na
terceira se¢do serdo apresentados (de forma resumida) os antecedentes e os fatores que

concorreram para o surgimento da industria de software.

Segundo Oliveira (2003), o software € um dos recursos ou um dos insumos dos
sistemas de informagdo. O sistema de informacdo tem uma conformagdo bdsica que envolve
seis recursos principais: software, hardware, recursos humanos, dados, gestdo e comunicagao.
Os recursos de capital financeiro também t€m significativa importincia na inddstria da
tecnologia da informacdo, uma vez que empreendimentos dessa natureza envolvem elevados
gastos em pesquisa e desenvolvimento. Existem vérias definicdes para software. Desse modo,
para os objetivos deste trabalho, o software representa, de forma ampla, o conjunto de
instrucdes de processamento das informagdes, em que as instrucdes operacionais sao as que
dirigem e controlam o hardware e as instru¢des de processamento da informacdo sdo as que
organizam ou viabilizam as saidas de informac¢6es. Os usos e produtos de software sdo muito
amplos, uma vez que ele é recurso complementar para todos os elementos do sistema de
informacao, sendo que o conhecimento na forma de recursos humanos é o principal insumo da

industria de TI.

Conforme Oliveira (2003), a inddstria de software estd sempre em um processo

continuo e ndo-linear de criagdo de novos produtos, processos naturalmente modificados pelos



ganhos de aprendizagem, comportamento comum aos seres humanos, nas mais diversas dreas
de conhecimento. O software € um conhecimento materializado em uma midia eletronica que
permite reproduzir conhecimentos por meio de processos de execugdo de comandos. E ampla a
gama de usos, funcdes e capacidades do produto. O dinamismo e as multiplas utilidades que
caracterizam um software tornam os estudos das atividades relacionadas a ele relativamente
complexos. Existe um variado conjunto de segmentos e subsegmentos com estruturas de custos,
estruturas de mercado e dinamicas de concorréncia diferenciadas. A industria de software pode
ser dividida em trés grandes segmentos, que constituem a forma como os produtos chegam ao
mercado. Esses trés segmentos sdo: os softwares de servico, os softwares embarcados e os

softwares (chamados) de pacote.

A figura 1 (abaixo) traz uma sintese dos recursos da industria da tecnologia da

informacao (TI):

Figura 1: recursos e produtos dos sistemas de informacao

Industria de tecnologia da

informacao
Recursos de capital: acesso a crédito, capital Recursos de comunicacgao: internet, intranet,
de .risco,. incentivo do governo, equipamentos de comgnicqgéo, processadores
autofinanciamento e outras fontes. de comunicagao, etc.

Recursos de dados: banco de dados, cadastro Recursos de hardware: computadores,
de produtos, cllentes., mgylmentagoes, arquivo momtcgrgs dg video, unldadejs.de disco
de funcionarios, etc. magnético, impressoras, midias, scanners, etc.
Recursos humanos: analistas de sistemas, Recursos de software: programas de sistemas

programadores e operadores de computador. operacionais, planilhas eletronicas,
processadores de textos, aplicativos,

procedimentos entre outros.

Fonte: elaboracdo propria



1.1 CLASSIFICACAO QUANTO A FORMA DE COMERCIALIZACAO

1.1.1 Software de servico

No segmento de software de servi¢o, enquadram-se programas desenvolvidos para o
atendimento de necessidades especificas de um usudrio. Geralmente, os projetos solicitados por
usudrios possuem um cardter mais intensivo em prestacdo de servicos do que em produtos. A
interatividade entre os usudrios e os profissionais que desenvolvem um software € intrinseca ao
processo de produgdo, fazendo-se necessario que, no decorrer do desenvolvimento, para que o
produto atenda as expectativas e as necessidades do cliente, tenda a se modificar de forma a
adaptar as solucdes as restricOes e possibilidades encontradas. Os riscos de mercado sdo
menores, pois as vendas sdo efetuadas previamente. Os custos de desenvolvimento, no entanto,
sdo mais significativos. Muitos produtos vendidos em pacotes foram frutos de encomenda, e
depois de prontos foram adaptados e padronizados (passando, portanto, por um processo de

customizagdo) para atender a outros clientes com o mesmo tipo de necessidade.
a) Servicos de apoio

Na categoria de servicos de apoio também estdo incluidos servicos profissionais
relacionados com  tecnologia, consultoria, integracdo, treinamento, suporte técnico e
manutengdo. Sdo atividades de apoio ao usudrio, como orientagdo e esclarecimentos sobre o
produto, solugdes de falhas técnicas e problemas relacionados, adaptagdes as necessidades
externas e internas do produto (como mudancas na legislacdo, bug do milénio, sistema
operacional e internet) entre outras. Tais adaptagdes permitem a continuidade adequada de uso

do produto.

b) Outsourcing

Outsourcing sdo servigos terceirizados, ou seja, a contratacdo de servigos com uma
provedora externa, que se torna responsdvel pela gestdo parcial ou integral das atividades

administrativas, operacionais ou outras, de uma determinada empresa. A terceirizacdo pode



ocorrer na drea de infra-estrutura, servigos de apoio, equipamentos € mais recentemente sob a
forma de servicos de call center, help desk, gerenciamento de rede entre outros. Os servicos
citados sdo positivos por contribuir em nivel de troca de informacgdo, coordenacdo e
gerenciamento. Como em outras formas de terceirizagdo, buscam-se tanto uma reducido de

custos como ganhos de efici€éncia na drea terceirizada.

Outra modalidade de outsourcing sdo os servigos de business process outsourcing
(BPO), por meio dos quais uma empresa externa assume a responsabilidade de fornecer um
processo ou uma solucdo de negdcio. A empresa que oferece os servigos € a responsavel pelo

projeto, pelo funcionamento e pela eficiéncia da interface com as outras fun¢des da empresa.

1.1.2 Software embarcado

O software embarcado € aquele embutido em determinados equipamentos, mdquinas, e
outros bens de consumo para permitir a sua operagdo. Esse tipo de software ¢é desenvolvido
basicamente pelas empresas que fabricam o hardware. O sentido de hardware aqui empregado é
mais amplo, uma vez que diversos equipamentos de uso doméstico, como aparelhos de DVD,
celulares, televisores, maquinas de lavar, etc., necessitam de software embutido para operar.
Pode-se dizer que qualquer bem que incorpore moddulos eletrdonicos de controle possui um

software de operagao.

Sdo raras as estatisticas disponiveis sobre o setor de software embarcado, pois esse
tipo de produto, na verdade, faz parte de um outro produto, ou seja, dos equipamentos ou das
mdaquinas aos quais se destinam, o que acaba criando uma dificuldade para determinar o seu

valor.

1.1.3 Software de pacote

De acordo com Freire (2002), os softwares (chamados de) pacote sdo produtos que
apresentam solucdes padronizadas para atender a um grande nimero de usudrios. Os softwares
pacote chegam ao mercado como se fossem produtos de prateleira, totalmente desenvolvidos.

Desse modo, ndo existe um cliente exclusivo, o que significa dizer que o software deve estar
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apto a atender uma demanda bastante genérica, fazendo com que o produto seja capaz de viver
por si s0, ou seja, de forma independente. E baixa a relac@o entre cliente e empresa. E no setor
de softwares de pacote que se encontram softwares de infra-estrutura, aplicativos e
middlewares” como sistemas operacionais, aplicativos, processadores de texto, planilhas
eletronicas, gerenciadores de banco de dados, aplicativos para internet, entre outros softwares

de uso geral.

a) Software customizado

Para Duarte (2003), o software customizado apresenta caracteristicas do software de
pacote, uma vez que a grande maioria de seus moédulos € desenvolvida previamente ao
lancamento no mercado e oferece solu¢des padronizadas, embora o software customizado
procure se especializar no atendimento de necessidades particulares de um grupo de usudrios,
acumulando conhecimentos e capacitacdes que permitam o desenvolvimento de produtos que
incorporem fungdes especificas aquele grupo (Pondé,1993). Os softwares aplicativos
destinados a execucdo de uma determinada tarefa fazem parte da categoria dos softwares

customizados, diferenciando-se, no entanto, do software de pacote pela possibilidade de

adaptacdes do produto a cada usudrio ou instalagao.

Segundo Duarte (2003): “(...) o software pode ser especifico a determinado
segmento sem, no entanto, incorporar conhecimento de nenhum consumidor individual e, tendo
um mercado suficientemente amplo, pode ser comercializado na forma de pacote como os de
contabilidade, administracdo de consultérios médicos e bibliotecas.”

A relacdo entre usudrio e empresa desenvolvedora € forte, o que pode gerar novas

solu¢des como o desenvolvimento de novas funcionalidades e médulos especificos.

Para Roselino (1998), com a “difusdo do uso de sistemas informatizados em
diversos setores e atividades, criam-se as condigdes atrativas para o surgimento de oferta de
solugdes padronizadas para segmentos especificos, resultando no fendmeno da
commoditificacio’ da inddstria de software...”

2 . . 2 . . . ~
Segundo Gutierrez e Alexandre (2004), middleware é uma camada de software que liga duas ou mais aplicacdes
em plataformas distintas, conectando-as por meio de diferentes redes de comunicagdo. Prové seguranca de acesso a
troca de informacdes, permitindo a integracdo de diferentes plataformas e sistemas legados (preexistentes) para o
uso transparente e distribuido de recursos.
3 .. ~ C e . AN N . C o~
O termo commoditificagdo aqui utilizado difere do emprego usual como referéncia a auséncia de diferenciacdo
entre produtos concorrentes, que ocorreria no mercado das commodities agricolas, por exemplo. O processo de
commoditifica¢do apresentado para a inddstria de software € um fendmeno importante.
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b) Software de gestao

Software de gestdo € o programa aplicativo que chega ao mercado na forma de pacote,
ou seja, pronto, € normalmente customizado. Dessa categoria fazem parte os softwares
administrativos - de estoque, contabilidade, contas a pagar e receber, folha de pagamento,
controle fiscal, etc. - e ainda os softwares que realizam troca de informagGes entre outros

softwares administrativos, como o Enterprise Resource Planning (ERP).

- Enterprise Resource Planning (ERP)

ERP € um aplicativo vendido normalmente na forma de pacote, mas que necessita ser
customizado, ou seja, adaptado as necessidades do cliente, antes de sua utilizagdo. O ERP serve
para que varios softwares passem a atuar de forma integrada, automatizando os processos
administrativos e financeiros de controle de ativos e de fabricagdo. As aplicacdes que
empregam o ERP sao chamadas de back-office, por envolverem atividades internas de gestdo,
mas ndo uma interagdo direta com os clientes da empresa (Oliveira, 2003). Na implantacao,
além das despesas com a aquisi¢do do software e com servigos de consultoria, adaptacdes e

treinamentos sao relevantes.

- Customer Relationship Management (CRM)

CRM ¢ um software estratégico fortemente embasado e desenvolvido para atendimento
aos clientes. Ele tem por objetivo aprofundar o conhecimento sobre os compradores e sobre o
gerenciamento de valor ao cliente, ou seja, sdo informagdes que determinam as necessidades do
comprador, além de analisar aspectos como o perfil, os anseios, o atendimento, os meios de
distribui¢do e de comunicagdo, entre outros, fun¢des que s@o denominadas front office. A CRM
abrange 4reas como marketing de relacionamento, marketing pela internet, marketing de banco de

dados, parcerias de negdcios, fidelidade, etc.
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Para atender aos objetivos deste trabalho, faz-se necessario um aprofundamento no
topico da gestdo. Desse modo, baseando-se na obra de Shapiro e Varian (1999), esta andlise
apresentard as caracteristicas gerais do software de gestdo e o panorama atual do mercado para

esse tipo de produto.

1.2 CARACTERISTICAS GERAIS DO SOFTWARE DE GESTAO

Na verdade, existem vdrias outras definicdes no mercado para o software de gestdo.
Aqui serd adotada a defini¢do da Secretaria de Acompanhamento Econdmico (SEAE), por ser

esta a mais abrangente e por convergir com as demais defini¢des existentes na literatura.

Segundo a SEAE (2001): “Software de Gestdo Empresarial (EAS — Enterprise
Application Software) — s@o aplicativos que automatizam os processos produtivos dos usudrios,
possibilitando maior eficiéncia. Estes aplicativos sdo desenvolvidos a partir de médulos, que sdo
funcionalidades especificas, tais como: produgdo, finangas e contabilidade, recursos humanos,
administragdo de pedidos de compra e venda marketing, vendas e distribuicdo dos produtos
finais.”

O software de gestdo, portanto, pode ser dividido em dois grandes grupos: o dos que
estdo relacionados com o gerenciamento interno da empresa (o chamado back-office), e que
ndo estdo em contato direto com o cliente, abrangendo as dreas de financas, recursos humanos,
contabilidade e fiscal, e o grupo dos que estdo relacionados com o gerenciamento externo da

empresa (o chamado front-office), que representam atividades comercias como marketing de

atendimento a clientes, pedidos, vendas, faturamento, e outros (Oliveira, 2003).

Entre os aplicativos destinados as fungdes de front-office, os seguintes podem ser

citados: :

1.2.1 Customer Relationship Management (CRM)

Retomando a explanacdo anterior, CRM sdo aplicativos desenvolvidos para

atendimento ao cliente e que propiciam a empresa uma melhor visdao de seus consumidores, por
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meio da identificacdo de suas caracteristicas e de seus gostos, além de permitir uma maior

integracdo entre consumidor e empresa.

1.2.2 SupplyChain Management (SCM)

SCM sdo aplicativos destinados a otimizagdo do relacionamento com os fornecedores
da empresa, integrando operacdes de planejamento, fornecimento, pedidos, vendas,

distribui¢do, logistica, etc.

Analisam-se aqui mercados de aplicativos de fungdes back-office. Muito embora os
determinantes e a estrutura da indudstria de software sejam convergentes em alguns pontos
basicos, como na reducio de custos € na maximizacao dos lucros e do valor da empresa, esses
dois segmentos sdo distintos quanto a forma de atingir esses objetivos. Os aplicativos back-
office visam alcancar tais objetivos principalmente pela redugcdo de custos e ganhos de
eficiéncia na gestdo interna, ou seja, por meio de novos processos e pelo acesso a informacgao
(Oliveira, 2003). Os aplicativos front-office visam atingir esses objetivos por outra frente, ou
seja, por meio de informacgdes sobre clientes, satisfacdo, tendéncias, fidelidade, etc. Os
aplicativos front-office zelam pela manutencdo e/ou ganho de vantagem competitiva,

principalmente o CRM, e os beneficios muitas vezes sdo intangiveis.

Em tempo, vale ressaltar que os dois grupos de aplicativos citados se complementam

nas fungdes de abranger todo o processo produtivo e todas as operagdes de uma empresa.

O software de gestdo permite a automagio dos processos administrativos da empresa.
Segundo Oliveira (2003), € nesse setor que as empresas concentram até agora a maioria de seus
esforcos, visando a automacdo das tarefas administrativas, a redugdo de custos e a melhoria da
qualidade do atendimento ao cliente. Sao muitas as aplicagdes dos softwares de gestdo na
estrutura de uma firma, pois eles sdo responsdveis pela automacdo das funcdes da cadeia
logistica da empresa (vendas e distribui¢do, planejamento da producdo, gestdo de qualidade,

manutencdo industrial, gestdo de material), mas também cuidam das fungdes financeiras
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(contabilidade, gestdo de custos, controle de contas a pagar e a receber) e das fungdes de

pessoal (gestio de recursos humanos e folha de pagamento®).

1.2.3 Enterprise Resource Planning (ERP)

Conforme Cris6stomo (2003), o Sistema de Gestdo Integrada (SGI), também
conhecido como ERP, é o novo paradigma tecnoldgico baseado na informacdo que tem se
destacado nos ultimos anos como o principal investimento em TI no orcamento das
organizacOes. O principal objetivo de um SGI € interligar e automatizar as atividades
organizacionais, otimizando o uso das informac¢des de modo a dar suporte ao planejamento e
controle de diversas dreas organizacionais como produgdo, estoques, recursos humanos, suporte

a vendas, contabilidade de custos, financas e relacionamento com clientes.

Sao inimeras as defini¢des de ERP ou SGI. De todas elas, adotou-se a seguinte:

“O Sistema Integrado de Gestdo ¢ uma arquitetura de software que facilita o
fluxo de informagdo entre todas as fungdes dentro de uma companhia, tais como logistica,
finangas e recursos humanos. Esta definicdo destaca a facilidade obtida pelo fluxo de
informagdes dentro de uma empresa, que se reflete na rapidez com a qual as mesmas chegam as
pessoas que as utilizam” (HICKS, 1997 apud HYPOLITO, 2000, p.6 ).

Em sua maioria, os sistemas ERP ou SGI s3o oferecidos em moddulos e
comercializados na forma de pacotes genéricos, que necessitam de customizag¢do, ou seja,
adaptacdo as necessidades do cliente. Cada mddulo contempla funcionalidades relacionadas a
areas de atuacdo especificas (Hypdlito e Pamplona, 1999). Os principais mddulos oferecidos
pelos fornecedores de ERP sdo: administracdo financeira, administracdo de custos,

administracdo gerencial, contabilidade, controle de producdo, suprimentos, compras,

faturamento, controle fiscal, folha de pagamento e recursos humanos.

Assim, as caracteristicas bdsicas de um sistema de gestdo integrada sdo “pacotes”

comerciais, que usam modelos padrdes de processos de negdcio, e sistemas integrados, que

* Muitas empresas estdo se especializando neste tipo de servicos e tém procurado, por meio da venda “externa”
destes servigos, reduzir ainda mais os custos das empresas-clientes, que podem se dedicar mais a sua atividade fim.
Sdo os chamados servigos de outsourcing, cujo os lideres no mercado mundial sdo os indianos.
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usam bancos de dados corporativos. Tanto os (chamados) pacotes como 0s sistemas possuem

grande abrangéncia funcional.

O crescente investimento em SGI € resultado das inovagdes tecnoldgicas na area da
informacgdo (TI), como a internet e intranet, que criaram as condi¢des adequadas para solugdes
integradas. Para as empresas, esse novo produto permite buscar alternativas para enfrentar as
pressdes competitivas por meio da reducdo de custos, diferenciacdo de produtos e servigos,
agilizacdo na tomada de decisdo e reducdo de erros. No entanto, os investimentos nos SGI
podem ser geralmente elevados, de alta complexidade e demorados, gerando dificuldade de
avaliacdo dos beneficios financeiros, ou seja, do retorno dos investimentos, o que pode tornar

tais investimentos de alto risco, apesar de haver possibilidades de os beneficios serem reais.

De acordo com Hypdlito e Pamplona (1999), os beneficios, apos a implanta¢do de um
sistema ERP ou SGI, podem ser tangiveis e intangiveis. Os tangiveis sdo aqueles que pelo
levantamento de custos (antes e depois) podem ser mensurados, como reducdo de estoque, de
pessoal, de atividades que ndo agregam valor, de horas extras, entre outros. Os beneficios
intangiveis, também chamados de soft, sdo aqueles que ndo podem ser mensurados em valor,
mas que tém grande importancia para a empresa, ou seja, uma maior confiabilidade na tomada
de decisdo e uma maior satisfacdo de funciondrios pela disponibilizagdo de informagdo com

rapidez e precisdo, por exemplo.

A partir de vérios trabalhos analisados, os principais beneficios gerados pela adogdo

de um sistema ERP ou SGI s3o:

° reducido de custos de informadtica;

. atualizacdo tecnoldgica permanente;
. acesso a experiéncia de vérias empresas;
o reducdo de retrabalho e inconsisténcias;

o reduc@o da mao-de-obra de processos;

. atendimento a integracdo global e internacional;

16



° acesso (em tempo real) as informagdes do sistema;

o padronizagdo de informagdes e conceitos;

A implantacdo de um sistema de gestdo envolve outros custos como consultoria, infra-
estrutura de hardware, equipe de implementacdo, treinamento e outros que consistem na
celebracdo de vérios contratos com diferentes fornecedores. Segundo Oliveira (2003), o custo
do software €, em média, 15% de todo o custo envolvido. Desse modo, o custo do software nao
¢ o principal fator de gatos, mas a escolha do (produto) software € o que ird determinar todos os
demais fatores de custo. Além dos custos de implantag@o e de aquisicao do software, o software
de gestdo vem acompanhado de uma parcela significativa de servigos associados, como suporte,

manuten¢do, assessoria e treinamento, o que acaba exigindo um fluxo permanente de gastos.

Entende-se que, apesar dos variados motivos para ado¢cdo de uma ERP ou SGI, a
reducdo de custos e uma melhor qualidade de informacgdo sdo fatores determinantes nesse
mercado. Assim, o investimento realizado por uma empresa deve ser visto como um esfor¢o de
geracdo de futuros fluxos positivos de caixa. Em outras palavras, a ado¢dao de um sistema de
gestdo integrada é feita com base nas expectativas de reducdo de custos pelo ganho de

eficiéncia nos processos administrativos.

1.2.4 Investimento e risco em sistemas de informacao integrados

De acordo com Hypdlito (2000), problemas de assimetria de informacgao também estdo
presentes na adog¢do de um software de gestdo, uma vez que o consumidor fica preso a um
unico fornecedor, detentor do controle exclusivo das informacdes armazenadas no ERP. O
procedimento de implantagdo do ERP é complexo, pois o dominio e o conhecimento técnicos
extrapolam as capacidades dos agentes internos da empresa, fato que amplia a assimetria
informacional do ponto de vista do cliente quanto a efetividade dos servigos prestados. O
mercado de softwares de gestdo tem contratos de longo prazo, no qual se obtém receitas da
venda de bens complementares como suporte, manutengdo, treinamento e outros, por muito

tempo, o que pode resultar em exercicio de poder de mercado por parte do fornecedor.
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Essa relacdo de dependéncia de um fornecedor exclusivo acarreta mais custos para as
empresas, que se véem obrigadas a obter informagdes ex ante’ sobre o fornecedor, no intuito de
minimizar os seus riscos. Um dos aspectos fundamentais na avaliacdo do fornecedor a ser
escolhido € a estabilidade, tanto no que tange a solidez financeira quanto a qualidade de seus
clientes, o que pode constituir uma barreira a entrada de pequenas empresas no setor, uma vez
que com base em tais critérios de avaliagdo o nimero de clientes € um fator importante, assim
como o tempo de mercado, que determina o conhecimento do negdcio. Dada a relevancia da
credibilidade decorrente da assimetria, da extrema complexidade e dos altos custos envolvidos
na implantagdo, para as empresas ingressantes no mercado, a credibilidade passa ser uma forte

barreira a entrada. Abaixo, com base em Crisdstomo (2004), descrevem-se as principais

informacdes a serem adquiridas sobre os fornecedores:

conhecimento do negdcio: experiéncia, outros produtos;

tempo no mercado;

referéncias;

servico de suporte: treinamento, manutencao, assisténcia

técnica,consultoria, atualizagdes de versdes, facilidade de

comunicacio;

. relacionamento pré-venda (marketing): demonstrag¢ao do produto,
fornecimento de informacdes sobre o produto;

. documentagdo do sistema.

Por mais criteriosa que seja a implantacdo de um sistema ERP, as empresas sempre
correrdo o risco de ndo obter retorno sobre os altos investimentos requeridos. Uma alternativa

para a reducdo do risco € a implantag¢do do sistema “por partes”.

1.3 A ORIGEM DO SOFTWARE DE GESTAO

7z

Conforme Roselino (1998), o software de gestdio € um produto da inovagdo
tecnoldgica e da inovacgdo organizacional que fez com que as atividades de servicos sofressem
considerdveis transformacdes, resultando na sua industrializacdo ou automatiza¢do. A maioria
dos trabalhos que tratam da evolucdo e da origem do software o faz paralelamente ao
desenvolvimento das tecnologias de informética e da comunica¢do, o que € significativo, uma

vez que estdo na evolu¢do dos equipamentos de hardware e nas telecomunicagdes as

> Economia dos custos de transagdo: a principal referéncia para este tipo de andlise ¢ Williamson (1985).
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oportunidades criadas para surgimento da nova industria de software. Nesse sentido, o software
passa a ser um insumo complementar e dependente dos demais setores da TI. As inovacdes
organizacionais que tém origem no processo de globalizacdo dos mercados também ajudam a
explicar a transformac@o de alguns servicos administrativos em produto, na forma de softwares
aplicativos destinados a automatizar as operacdes internas das empresas. Desse modo, a
evolucdo dos equipamentos de hardware e das telecomunicagdes também proporciona o
surgimento de multiplas aplicagdes dos recursos de TI, o que propicia o crescimento
independente da industria de software.

O surgimento da inddstria de software ocorreu em meados da década de 1960, com as
primeiras empresas dedicadas exclusivamente ao desenvolvimento e/ou a comercializagcdo de

softwares de pacote, chamadas independent software vendor (ISV).

Segundo Pires (1995), as atividades de desenvolvimento de software anteriores a esse
periodo eram realizadas exclusivamente pelas firmas que desenvolviam o hardware, uma vez
que os programas estavam estreitamente relacionados com a parte fisica dos equipamentos. A
IBM era a lider mundial de fabricacdo de computadores e respondia, principalmente, a
demandas estatais, fabricando produtos militares como 701 Defense Calculator e Bomb-Nav.
Outros produtores de tecnologia de informética nos Estados Unidos também tinham na
inddstria militar uma grande fonte de demanda de seus produtos, o que lhes garantia
estabilidade e seguranca, pois, inexistindo concorréncia, ndo estavam sujeitos a oscilagdes de
precos. Além disso, os investimentos ndo corriam riscos, uma vez que eram bancados pelo
Estado. Até entdo, o software era apenas uma atividade complementar a produgdo dos
computadores, pois as empresas fornecedoras de hardware estavam preocupadas em
desenvolver ferramentas essenciais para ajudar os usudrios a programar operacdes voltadas as

suas rotinas e necessidades.

Os investimentos na area de pesquisa e desenvolvimento, custeados principalmente
pelo Estado, permitiram o desenvolvimento de dispositivos para a inovacdo das estruturas de
hardware tais como o diodo semicondutor e o transistor, o que resultou na construcdo do
primeiro computador transistorizado, criado pelos Laboratérios Bell em 1950, fato que

revolucionou a industria eletronica da época, permitindo o surgimento da segunda geracdo de
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computadores. Os primeiros modelos de computadores transistorizados foram lancados pela
IBM em 1960.

Os avancos tecnoldgicos dos semicondutores proporcionaram o desenvolvimento
industrial de diferentes atividades de produgdo, principalmente na inddstria de -eletro-
eletronicos. Na industria de informadtica, houve uma reducdo significativa de custos dos
equipamentos, em razdo da revolu¢do na sua producdo, o que viabilizou equipamentos com
maior capacidade de processamento e custos mais baixos, e permitiu o acesso a tecnologia de
informdtica a um nimero maior de empresas. Desse modo, criaram-se as condi¢des para a
difusdo de um novo paradigma tecnoldgico, ji que, antes disso acontecer, 0 acesso a
tecnologia era privilégio das grandes corporagdes. As empresas de médio e pequeno porte,
quando tinham necessidade de acesso, recorriam a bir0s de servigos.

No gréfico 1, pode-se verificar o crescimento estimado do estoque de computadores
ao longo da década de 1960 e no inicio da década de 1970, que, de cerca de 20 mil unidades no
mundo, em 1965, a maioria deles operando no mercado americano, atingiu uma marca proxima
de 100 mil unidades, em 1973, com os Estados Unidos detendo cerca de 60% do estoque
mundial de computadores. Em outras palavras: um aumento aproximado de 400% em menos
de uma década (Gutierrez e Alexandre, 2004).

Grifico 1 — Evolucio do estoque de computadores de uso geral

Evolugéo do Estoque de Computadores de Uso Geral —

1955/74
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Fonte: Gampbell-Kelly (2003).

Fonte : Gutierrez & Alexandre (2004, p.21)
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De acordo com o Gutierrez e Alexandre (2004), pode-se verificar no grafico 1 que nos
primeiros anos da década de 1960 houve um crescimento significativo no estoque de
computadores nos Estados Unidos. Em 1960, havia um estoque de 4.400 computadores, que,
em 1965, passou a contabilizar 48.500 computadores. O crescimento € explicado pela redugdo
de custos na fabricacdo dos equipamentos, o que contribuiu também para a expansido do

mercado para os birds de servigos.

Segundo Pires (1995), durante a década de 1960, a inddstria de computadores nos
Estados Unidos investiu maci¢amente em pesquisas € desenvolvimento financiadas pelo
governo federal americano, o que permitiu a inddstria do setor desenvolver o circuito
monolitico ou circuito integrado — (CI), que reunia em uma Unica pastilha de silicio mais de
450.000 componentes entre transistores, diodos, capacitores, registores e indutores (criados pela
Texas Instruments). Essa inovagdo tecnoldgica deu inicio a terceira geracdo de computadores,
caracterizados por serem mais rdpidos e menores, por oferecem uma maior capacidade de
armazenamento de dados e por permitirem o uso compartilhado de um mesmo computador
(sistema multiusudrios). No entanto, conforme Castells (1989), o uso do circuito integrado teve
seu uso restrito ao Departamento de Defesa americano durante quase uma década. Foi na

segunda metade da década de 1960 que a Texas Intruments diversificou e difundiu a sua

producio comercial na forma de calculadoras manuais e computadores.

De acordo com Gutierrez e Alexandre (2004), foi a partir da década de 1960 que
comecaram a aparecer as primeiras empresas a atuar no mercado de software, que ndo
realizavam exclusivamente servicos de desenvolvimento de aplicativos, mas outros servigos
que ndao os de programacdo como processamento de servicos em time sharing
(compartilhamento de tempo), teleprocessamento e gerenciamento de projetos (bird de
servigos), sob a forma de terceirizacdo. Os servigos oferecidos por essas empresas permitiram o
acesso a informdtica das empresas que ndo possuiam recursos financeiros, técnicos € humanos
para a utilizacdo da tecnologia. Os servigos de processamento de dados oferecidos as empresas
que ndo possuiam computadores cresceram e se destacaram, chegando a US$ 125 milhdes em

1960, o que representava 13% do total das receitas da industria de computacdo.
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Segundo Roselino (1998), a estrutura de produgdo prevalecente na década de 1960 era
baseada na economia “fordista”, ou seja, na divisdo do trabalho, na padronizacdo, na producio
em massa, em grandes corporagdes € no desenvolvimento pela integracdo vertical de produgdo,
embora tal estrutura de producio ja apresentasse dificuldades de sustentagdo (Kon, 2004). Foi
nesse contexto que, em meados de 1965, os computadores passaram a ser fabricados em série,
o que fez crescertambém a tendéncia de padronizacdo. E com uma plataforma padronizada de
hardware e software aumentou a flexibilidade de uso e a possibilidade de intercambio, o que
ampliou a transferéncia de conhecimento e diminuiu os custos de desenvolvimento pelos

ganhos de aprendizagem.

Cita Pires (1995) que, no inicio da década de 1970, mais exatamente em 1971,
Marcian E. Hoff., trainee da Intel Corporation, inventou o microprocessador (chip), reunindo
em uma Unica micropastilha de silicio um computador inteiro com vérios circuitos integrados,
uma unidade central de processamento (CPU) e milhares de transistores. O chip desenvolvido
pela Intel, depois de aprimoramentos no processo de miniaturizacdo de componentes, de
reducdo de custos de producdo e de aumento da capacidade de retengdo de memdria dos
microprocessadores, permitiu o surgimento do computador pessoal (PC). Surgia, portanto, a
quarta geracdo de computadores, caracterizada principalmente pela utilizacdo de circuitos
integrados de larga escala de integra¢do (LSI), que chegou ao mercado entre o final da década
de 1970 e o inicio da década de 1980, tendo seu auge de vendas na segunda metade da década

de 1980.

Conforme Gutierrez e Alexandre (2004), paralelamente as sucessivas inovagdes na
inddstria de equipamentos, a industria de bens complementares, entre elas a inddstria de
software, experimentou uma grande expansdo, o que permitiu a sua consolidacdo. O
investimento em desenvolvimento de software das grandes corporagdes aumentou de valores

entre US$ 3 bilhodes a US$ 4 bilhdes, em 1965, para algo em torno de US$ 8 bilhdes, em 1970.

Na década de 1970, a difusdao do uso de computadores, resultado da adocdo dos
circuitos integrados, ampliou a demanda por software e, conseqiientemente, por programadores,

o que fez elevar os custos de desenvolvimento, em razdo do aumento dos saldrios desses
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profissionais. Além disso, a escassez de mao-de-obra qualificada acabou estabelecendo limites
de curto prazo para um crescimento mais acelerado da industria de software, e gerando a
chamada crise do software, que girou em torno da preocupacio quanto a falta de programadores
e a questdo da baixa produtividade da atividade. Tal fato também despertou uma preocupacao
crescente em desenvolver meios para submeter a atividade a uma estruturagdo que permitiria

ampliar a produtividade.

No entanto, na mesma época, outros atores ingressaram na industria de software: os
fabricantes de hardware e os vendedores tfurnkey. Os fabricantes de hardware se inseriram no
mercado pela venda (casada) de hardware e software. Os vendedores turnkey, por sua vez,
ofereciam solugdes de integracdo de hardware e software, e, a0 mesmo tempo, um atendimento
continuo. As novas tecnologias abriram espago também para ampliacdo da divisdo do trabalho

em grandes empresas manufatureiras atuantes em diferentes paises e regides.

“As redes de filiais distribuidas no espago podiam ser coordenadas mais
efetivamente, e as atividades de servigos podiam ser reformuladas pela introdu¢do da maquinaria
eletronica e do sistema de automacgdo flexivel na manufatura, que combinaram pesada
mecanizacdo com a produgdo em pequenos lotes” (KON, 2004, p.65).

Segundo Pires (1995), na década de 1980, a expansdo do uso de microcomputadores se
tornou ainda maior com o langamento do microcomputador IBM 3081, que empregava, na
tecnologia do microprocessador, um sistema chamado very-large scale integrated circuits
(VLSI), duas vezes mais veloz do que modelos anteriores. Mais tarde, outras empresas
adotariam a tecnologia dos microprocessadores como Apple, Commodore, Radio Shack, Atari,

Pet, Osborne, Timex/Sinclair, além da Texas Intruments.

Conforme Gutierrez e Alexandre (2004), o IBM PC, com plataformas de hardware e
software padronizadas e com arquitetura aberta, permitiu a criagdo de um mercado de “clones”,
tornando desse modo mais facil o desenvolvimento de aplicativos. Os novos equipamentos
(“clones”) possuiam como atrativos um bom nivel de poder computacional. Além disso,
tratavam-se de maquinas muito menores (se comparadas as suas antecedentes) e de pre¢co muito

inferior. No entanto, ndo apenas o preco da mdquina era menor; o preco do software
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desenvolvido para esses computadores pessoais também era significativamente inferior aquele

dos aplicativos desenvolvidos para os computadores de grande porte (mainframes).

“Os pregos dos softwares para mainframes e minicomputadores giravam entre
US$ 5 mil e US$ 200 mil, sendo vendidos algumas centenas de unidades. Enquanto isso, o
software aplicativo para microcomputadores era vendido por algo entre US$ 50 e US$ 500,

alcangando vendas de dezenas de milhares de unidade” (Gutierrez e Alexandre, 2004).

O crescimento do uso de microcomputadores foi alimentado ndo apenas pela reducdo
de custos da oferta, mas por um processo de reestruturacdo produtiva, possibilitada pela nova
tecnologia, em dreas como mecanizacdo de servicos e na execucao de tarefas administrativas e
de manufatura. Com isso, os usudrios (demandantes) obtiveram uma diminui¢do de seus custos,
em razdo de uma maior eficiéncia produtiva e por terem conseguido vantagens competitivas
(como a diferenciacdo de seus produtos) decorrentes da utilizacdo da informética. Assim, a
expansdo do (produto) software estd atrelada ao crescimento da demanda e a reducéo de custos

de bens interdependentes.

Gutierrez e Alexandre (2004) ainda argumentam que a expansdo da industria de
software e de hardware possibilitou o surgimento de empresas prestadoras de servigos na
provisdao de solucdes em tecnologia da informacgdo, visando solucionar as dificuldades das
grandes corporagcdes em acompanhar as constantes inovacdes tecnoldgicas e em administrar a

infra-estrutura dos sistemas de informatica.

A escassez de mao-de-obra qualificada na industria de software estimulou a busca de
inovacdes que aumentassem a produtividade e favorecessem o desenvolvimento de softwares, o
que acabou resultando na criagdo de softwares em forma de (assim chamados) pacotes, que
obtiveram o maior crescimento da industria, uma vez que, com o aumento da demanda, foram
criadas as condicdes apropriadas para ganhos em economia de escala. Além disso, a
convergéncia das tecnologias permitiu um aumento na produtividade, o que fez a crise do setor
ser superada. No entanto, o mercado de software que em meados da década de 1980 possuia
cerca de oito mil produtos e trés mil vendedores distintos, acabou por se tornar cada vez mais
concentrado, uma vez que a parceria de IBM com Microsoft, que ofereciam computadores

(fabricados pela primeira) com o sistema operacional (desenvolvido pela segunda), permitiu
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que a Microsoft obtivesse uma enorme vantagem competitiva para a conquista de outros
segmentos de software nos anos seguintes, fazendo com que a empresa conquistasse a lideranca

de mercado de sistemas operacionais utilizados em computadores pessoais..

Para Roselino (1998), a vantagem competitiva da Microsoft devia-se ao fato de esta
empresa ter acesso privilegiado a informagdes técnicas das versdes seguintes de seu sistema
operacional, o que facilitava um ajuste prévio de seus aplicativos, os quais, até hoje, incorporam
caracteristicas apropriadas as especificacdoes de cada versdo langada pela Microsoft de seu
sistema operacional. Desse modo, a Microsoft consolidou a sua liderangca no mercado de
sistemas operacionais com o MS-DOS e, posteriormente, com o Windows, aproveitando-se de
uma monopolizacdo da plataforma de software para obter vantagens, como, por exemplo, a
extensdo de suas atividades a outros tipos de aplicativos, destacadamente editores de texto,

planilhas de célculo e banco de dados.

Foi por meio do software de pacote, que os Estados Unidos conquistaram a lideranga
mundial na indudstria de aplicativos. A participacdo norte-americana na oferta mundial de
softwares chegou a 95% durante a década de 1980. De acordo com Gutierrez e Alexandre
(2004), a concentragdo verificada no mercado interno dos Estados Unidos € uma das
explicacOes para a lideranca do pais na industria de desenvolvimento de softwares, em razio do
ganho de escala na produgdo e das barreiras as entradas impostas pelas parcerias internas, como
a parceria de IBM, Microsoft e Intel. A concentracdo de mercado pode ser verificada em
estudo setorial do BNDES, coordenado por Gutierrez e Alexandre (2004), citando Campbell
Kelly: “Em 1982, 3% das empresas respondiam por 49% do faturamento total do setor,
enquanto que 74% das empresas ficavam com apenas 21% da participa¢do no faturamento do

setor.”

Kon (2004) argumenta que o software de pacote representou uma inovacao no
mercado mundial de softwares em favor dos Estados Unidos, pois empresas de outros paises
estavam mais voltadas ao desenvolvimento de softwares sob encomenda e a prestacdo de
servigos, ou seja, produtos de baixa economia de escala. J4 o software de pacote, fruto de uma

crescente tecnologia da informacdo, transformou a natureza da prestacdo de servicos, pois 0
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software, resultado de um trabalho intelectual de servi¢os, que antes era de natureza imaterial,
acabou se tornando um bem material (tangivel), podendo desse modo ser estocado em fitas
magnéticas e disquetes, o que permitiu novas formas de comercializacio, baseada em servigos,

desse produto.

As inovagdes tecnoldgicas em hardware e em telecomunicacdes, observadas entre as
décadas de 1980 e 1990, propiciaram a criagdo de novos programas e de novas demandas, o que
resultou em rdpidas transformagdes na inddstria de software. Multiplicaram-se as ofertas de
aplicativos destinados a automacgdo de servicos e de processos produtivos, o que causou a
proliferacdo de novas empresas e novos produtos, tornando o mercado de software
extremamente fragmentado. Mas, apesar do aumento do nimero de empresas no mercado de

desenvolvimento de softwares, principalmente de pequenas e médias, a concentracio nos

principais setores prevaleceu.

Na década de 1990, novas versdes de microprocessadores foram langadas: as séries
386, 486, e Pentium. Os novos computadores tinham acoplado ao sistema operacional a
interface grafica Windows, o que fez com que a Microsoft obtivesse uma vantagem competitiva
ainda maior na producdo de softwares best sellers, uma vez que estes possuiam plena

compatibilidade com o sistema operacional desenvolvido pela empresa.

“Desta forma, a Microsoft colocava-se numa situag@o de clara vantagem para o
desenvolvimento de aplicativos adequados as especificacdes do Ambiente Grafico que apenas
ela tinha acesso irrestrito. Com base nesta vantagem, a empresa poderia langar, antes de qualquer
concorrente, pacotes perfeitamente integrados para a utilizagdo sob a plataforma Windows,
gozando assim de vantagens de ’first mover’ em um mercado em que estas sdo determinantes”
(ROSELINO, 1998, p53).

Apesar da forte concentracdo em alguns segmentos da industria de software, a
expansdo da industria de hardware permitiu o surgimento de novas modalidades de servigos e
de solugdes na drea de tecnologia da informacdo. O continuo langamento de novos produtos,
bem como o crescimento da internet e das atividades de rede geralmente foram acompanhados
por uma reducgdo de custos dos equipamentos. Como se pode verificar no gréfico 2, no periodo
de 1996 a 2003, a relacdo entre o custo e o beneficio dos equipamentos foi reduzida em cerca

de 77,9%. Tal redugdo de custos € acompanhada também por um menor custo de aprendizagem,
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pois 0s novos equipamentos ofereciam aos usudrios uma maior facilidade de manuseio, o que,
afinal, colaborava para que ocorresse uma adocdo crescente de novas tecnologias por parte

das empresas.

Griéfico 2 - Evolucao dos custos de computares e equipamentos

Evolucao dos Custos de Computadores e

120 - Equipamentos - EUA
1996

100
1997
80 —

1998
60

1999 2000

407 2001 2002 2003
20 -

0

Evolucao Custos Base 100

Fonte: elaboracgdo prépria, com base com base nos dados do DSE (2003)

Os investimentos em TI por meio de equipamentos, servigos € programas cresceram
continuamente ao longo da década de 1990. Nos Estados Unidos, a participacdo do complexo
de TI no produto interno bruto (PIB) que, em 1977, era 4,2%, em 2000, chegou a 8,8%, ou seja,
mais do que o dobrou a sua participagdo em pouco mais de duas décadas, como pode-se

observar no gréfico 3.

Grafico 3 — Participaciao da TI no PIB americano entre 1977 e 2003
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Fonte: elaboragdo propria, com base nos dados do U.S. Department of Commerce Economics
and Statistics Administration
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No gréfico 4, pode-se observar que, principalmente a partir da década de 1990, os
investimentos em equipamentos e servicos da industria de TI cresceram substancialmente em
participagdo no PIB americano. No entanto, a partir de 2001, a participagdao sofreu um leve
declinio em relag@o a 2000, de 8,8% para 8,1%, redugdo que persistiu nos anos de 2002 e 2003,
em que a participag@o estimada foi de 7,9%, dando os primeiros sinais de esgotamento. Apesar
das reducdes dos investimentos em TI, os niveis de participa¢do sao ainda muito elevados se

comparados ao inicio da década de 1990.

Grafico 4 - Investimentos em TI nos EUA entre 1996 ¢ 2003
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Fonte : elaboracdo prépria, com base em dos dados do U.S. Department of Commerce Economics and
Statistics Administration - Digital Economy, 2003
No gréfico 4, verifica-se a crescente participacdo do software e dos servicos de
informatica no total de investimentos em TI. A participagdo que era de aproximadamente 28%
(em 1996) chega a 38,6% (em 2001). A introducdo da internet também fez aumentar os
investimentos em comunicacdo. Os servicos e equipamentos de comunica¢do juntos ja
representavam 37,6% do total de investimentos em TI, chegando, em 2001, a 38,5 %. Ao longo

de todo o periodo, o investimento em comunicagdo se manteve em niveis elevados.

No gréfico 5, nota-se que os investimentos em software e servicos no mercado interno
americano cresceram continuamente no periodo de 1996 a 2003. Os investimentos em software
de pacote foram superiores aos investimentos em programacgao, pois enquanto os investimentos
médios no periodo em servigos de programagdo corresponderam a cerca de US$ 52,2 bilhdes de

dolares, os gastos médios do periodo com pacotes corresponderam a cerca de US$ 72,3

28



bilhdes de dodlares. Os servigos associados ao software, como implantacdo, integracdo de
sistemas, recuperacdo de informacdes, processamento e preparacdo de dados, e servigos de
gerenciamento de sistemas informacionais, foram os que apresentaram os maiores crescimentos

no periodo indicado acima.

Griéfico 5 — Investimentos em software e servicos computacionais entre 1996 e 2003
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Fonte : elaboracdo prépria, com base em dos dados do U.S. Department of Commerce Economics and
Statistics Administration - Digital Economy, 2003

E importante notar que os gastos totais em software e servicos e em Servicos
associados, separados na elaborag¢do da tabela para atender aos objetivos deste estudo, sempre
foram maiores do que os gastos com software, e essa diferenca de gastos cresceu
substancialmente ao longo do periodo estudado, como se observa no grafico 5, especialmente
em razdo da complexidade de operacionalizacdo dos novos sistemas de software, que, por
causa do aumento das possibilidades de utilizacdo e, a0 mesmo tempo, de sua abrangéncia, que
acaba o inserindo nos mais diversos setores de uma empresa, exige servicos mais freqiientes
de implantacdo. Isso faz com que as empresas se envolvam em uma radical reestruturagao

organizacional, baseada na estrutura de sistemas informacionais integrados. Assim, os custos
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com servigos de preparacdo de dados, implantagdo, integracdo de sistemas, entre outros,
tornaram-se maiores do que o custo com a aquisi¢do do software. O item outros servigos,

constante no grifico 5, representa os gastos com aluguéis de software.

Se a difusdo do uso dos bens da tecnologia da informacdo foi potencializada pela
reducdo dos custos do equipamento (hardware), resultado das inovagdes ocorridas da década de
1970 até meados da década de 1990, a for¢a que promoveu a ampliacdo da demanda por bens
da informacao (ao longo da década de 1990) foi o lancamento comercial da internet. Os gastos
com servigos e equipamentos de comunicac¢io, como se verifica no gréfico 4, representaram em
média 38% dos gastos totais em TI, sendo a internet a grande responsdvel por esse
crescimento de demanda. A internet, rede mundial de computadores, que torna possivel
interligar empresas, residéncias, institui¢des, etc., amplia as possibilidades de uso das
tecnologias, facilitando, por exemplo, a administracao de negécios, de marketing e de acesso a
mercados, via compartilhamento de arquivos, transferéncia eletronica de dados, servigos de

mensagens, videoconferéncia, e outras aplicacdes de teleinformédtica e telecomunicagdes.

As possibilidades criadas pela internet ampliaram a demanda por solu¢des de sistemas
informacionais, agregando as aplicacOes de teleinformdtica e dinamizando o mercado de
software, que agora busca solucdes integradas. A titulo de ilustragdo do crescimento da rede de
computadores ao longo da década de 1990, estes sdo alguns exemplos extraidos do artigo The

emerging digital economy, publicado (em 1998) pelo U.S. Department of Commerce:

° “Em 1996, a Amazon - primeira livraria de vendas pela Internet ,
vendeu cerca de US$ 16 milhdes. Um ano depois, 1997 as vendas da Amazon foram de
aproximadamente US$ 148 milhdes, um crescimento de 825%;

. Em dezembro de 1996, o nimero de dominios registrados na Internet
era de 627.000 em fins de 1997, ji eram cerca de 1,5 milhdes de dominios registrados.
Crescimento de 139%;

. Em janeiro de 1997, a Dell Computers vendia US$ 1 milhdo por dia
pela Internet, a empresa relatou ter efetuado vendas didrias de cerca de US$ 6 milhdes em fins de
1997;

° Em 1994, havia cerca de 3 milhGes de usudrios da Internet, a maioria

deles nos Estados Unidos, em 1998 o nimero de usuarios estimados era de cerca de 100 milhdes
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por todo o mundo. Estima-se que em 2005 o niimero de usudrios seja de um bilhdo por todo o
mundo.”

O crescimento gigantesco da internet foi o responsdvel, a partir da década de 1990,
pelo também gigantesco crescimento da demanda por computadores, softwares, equipamentos e

servigos de comunicacao.

Neste capitulo, verificou-se que a industria de software ¢ um ramo de uma industria
mais ampla: a industria da tecnologia da informa¢do.0Os componentes principais da industria da
tecnologia da informagdo sdo os recursos humanos, bem como os recursos de hardware e
software, de comunicacdes, e de dados. Este capitulo objetivou mostrar que a inddstria de
software é dividida em vérios segmentos, subdivididos, por sua vez, de acordo com sua forma
de comercializagdo, em trés grandes grupos: software de servigos, software embarcado e
software de pacote. Pode-se ainda dividir os trés grupos citados em segmentos menores de
acordo com o tipo de utilizagdo. No grupo software (de) pacote, por exemplo, temos as versoes
padronizadas e as customizadas, isto é, adaptadas as necessidades especificas de cada cliente. A
industria de software de gestdo, foco deste trabalho, pode ser classificada como uma industria
que desenvolve pacotes customizados para automatizar processos de gestdo de firmas

comerciais, industriais e de servigos.

Por fim, o surgimento da indistria de software teve como fatores determinantes avangos
tecnolégicos de hardware e telecomunicacdes, que permitiram a reducdo dos custos e
ampliaram as possibilidades do uso dos programas para computadores. Os avancos
tecnoldgicos, tanto em hardware, quanto em telecomunica¢des, podem ser creditados aos
macicos investimentos do governo americano na industria bélica. Assim, a maior restricdo para
o desenvolvimento da inddstria de software, que seria o risco de investimento em

processamento de dados (P&D), foi superada pelo governo americano.
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2. PANORAMA MUNDIAL DA INDUSTRIA DE SOFTWARE

Neste capitulo, pretende-se mostrar como a industria de software de gestdo se insere nos
mercados mundial e brasileiro. Por essa razdo, a préxima secdo cuidard de apresentar os
grandes mercados mundiais de software, além de suas estratégias de competicio e
particularidades. Em seguida, a terceira secdo abordard o mercado mundial de software de
gestdo, buscando identificar e analisar suas estratégias de expansao, estruturas tipicas de custos
e principais fontes de receita. A quarta secdo discorrerd brevemente sobre a evolugdo da
industria nacional, a partir da década de 1970, e sobre as medidas que influenciaram sua
evolucdo. Finalmente, a quinta secdo apresentard o quadro atual da industria brasileira de

software, identificando as principais empresas fornecedoras, os principais produtos e mercados.

Os Estados Unidos € hoje o lider mundial na industria de software, principalmente por
terem sido o pais onde as inovacgdes tecnoldgicas em equipamentos e software ocorreram.
Lembrando que o ponto de partida dos investimentos em tecnologia, suportado primeiramente
pelo Estado, (depois assumidos pela iniciativa privada), foram os objetivos bélicos, o
florescimento do mercado norte-americano de hardware e software s6 foi possivel em razdo do
tamanho de seu mercado consumidor, mercado grande o suficiente para permitir economias de
escala que viabilizassem a producdo e a comercializacio de produtos de tecnologia da

informacgdo e derivados.

Segundo estudo elaborado pelo Department of Trade and Industry (DTI), da Gra-
Bretanha, Sector competitiveness analysis of the software and computer services industry
(2004), os avangos tecnoldgicos resultantes de investimentos em processamento de dados
(P&D), responsdveis pelo sucesso da indudstria de TI americana, no passado, e pela sua
manuten¢do, nos dias de hoje, s6 foram possiveis gracas ao acesso irrestrito a capitais de

risco. .
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Os avancgos tecnoldgicos permitiram a criagcdo de um amplo leque de aplicacdes para
as tecnologias de software, o que facilitou o surgimento de novos nichos ou novos segmentos
de mercado, que passaram a empregar as novas tecnologias desenvolvidas para criar mercados
que simplesmente ndo existiam. A inovacdo americana no desenvolvimento de software de
pacote, fruto da busca de solugdes para vencer a chamada crise do software, possibilitou as
empresas dos Estados Unidos a venda de um servigo, antes de baixa economia de escala e de
dificil exportacdo, na forma de uma mercadoria com elevadas economias de escala e com

menores barreiras a exportacao.

A proposito, a op¢ao pela produgdo de pacotes é um dos principais motivos de os
Estados Unidos serem hoje o maior exportador mundial da industria de TI. No gréfico 6, pode-
se verificar o crescimento das exportagdes americanas de softwares. Em 1990, as exportacdes
americanas de softwares atingiram o valor de US$ 1,2 bilhdo , ao passo que as importagdes de
softwares pelos Estados Unidos somaram US$ 200 milhdes.A partir de 1995, as exportagdes de
software daquele pais atingiram o valor de US$ 3,2 bilhdes, representando um crescimento de
167% nas exportacdes em apenas cinco anos, enquanto as importacdes, no mesmo ano de
1995, chegaram a US$ 600 milhdes, o que representou um saldo comercial positivo na
inddstria de software de US$ 2,6 bilhdes. Entre 1999 e 2000, as exportacdes somaram US$ 3,3
bilhdes, um crescimento aproximado de 3% em relacdo a 1995, enquanto as importagdes cairam
para US$ 500 milhdes. Entre 2001 e 2002, as exportagdes cairam para US$ 2,9 e US$ 2,8
bilhdes, respectivamente, queda que teve como uma das causas a recessdao do inicio da década.

Grafico 6 — Exportacoes e importacoes de software pelos EUA entre 1990 e 2002

Exportacoes e Importacoes de Software - EUA US$
Bilhoes

O Exportacéo
m Importagéo

o = N W A

1990 1995 1998 1999 2000 2001 2002

Fonte: dados do Census Bureau and Bureau of Economic Analysis (BEA)
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As vantagens competitivas obtidas pelas empresas americanas de software e hardware
propiciam vantagens ainda maiores no fornecimento de bens complementares na forma de
servicos relacionados (e associados) como manutencdo, assessoria, consultoria, treinamento,
royalties, assisténcia técnica, entre outros. E, desse modo, uma vez fornecido o equipamento ou
0 software, a empresa fornecedora passa a ter o monopdlio dos servi¢os, ampliando assim

drasticamente o seu poder de mercado e a obteng¢do de uma série de rendas futuras.

E possivel observar na tabela 1 (abaixo) a magnitude dos ganhos decorrentes de
servigos relacionados a TI, prestados por empresas americanas ao resto do mundo. Os servicos
de TI cresceram, continuamente, ao longo do periodo de 1995 a 2002; os servigos de royalties e
taxa de licenca de software, que somaram US$ 1,7 bilhdo, em 1995, chegaram a US$ 5 bilhoes,
em 2001. A queda no volume de exportacOes de software, verificada entre 2001 e 2002 (e
apontada no grafico 6), decorrente de um periodo de recessdo, ndo afetou o setor de servigos,
pois em 2000, 2001 e 2002 a demanda por servicos de TI cresceu e manteve o nivel de
faturamento dessa industria, o que pode indicar um exercicio de poder de monopdlio e um
conseqiiente “aprisionamento” (comercial) de consumidores e usudrios. Nesse contexto,
importante a ser enfatizado € o fato de os bens complementares geralmente gerarem um fluxo
de receita maior do que o gerado pela venda do bem principal.Desse modo, a guisa de analogia
com o modelo de duas tarifas6, a compra do software, ou melhor, a compra da licenga de uso de

um software, seria o preco de entrada, e os demais servicos corresponderiam as tarifas de uso.

Tabela 1 - Exportacao de servicos de TI nos EUA entre 1995 e 2002

US $ Bilhdes 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002
Telecomunicacgdes 3,2 3,3 3,9 5,6 4,5 3,9 4,5 4,1
Servicos de computador e de 1,3 1,6 2,0 1,9 3,3 3,3 3,2 3,0
processamento de dados
Base de dados e outros 1,1 1,2 1,5 1,8 2.1 2.4 2,2 2.4
servigos de informacao
Royalties e taxas de licenca 1,7 2,1 2,7 3,2 3,7 4.8 5,0 4.8
de software

Total das exportacoes dos 7,4 8,2 10,1 12,5 13,7 144 149 14,3
servicos de TI

Fonte: dados do Census Bureau and Bureau of Economic Analysis (BEA)

% Tarifa em duas partes ou compartilhada; ver Waler Oi, “A disneylandia Dilema: two-part tarifs for Mickey

35



O dinamismo recente da inddstria de software mundial estd estreitamente ligado a
difusdo da internet e das atividades em rede, o que justifica os elevados investimentos,
verificados na tabela 1, em servicos de comunicac¢des. Os demais servicos presentes na tabela 1,
como processamento de dados, também sdo fortemente influenciados pela expansdo da internet
e dos servicos de rede, uma vez que novos softwares e equipamentos que introduzam quaisquer
inovacdes requerem elevados investimentos em servicos de implantacdo e adaptagcdo, que na

maioria das vezes € superior ao proprio custo de aquisi¢ao do software e dos equipamentos.

Estima-se que os Estados Unidos detenham na atualidade cerca de 50% do mercado
mundial de software. Ao mesmo tempo, os Estados Unidos sdo os grandes consumidores desse
tipo de produto, com cerca de 53% do consumo mundial em 2003, o que permite as empresas
americanas obterem elevadas economias de escala interna antes de se lancarem a exportagdo
dos produtos desenvolvidos internamente, o que pode implicar desafios e riscos. Outro fator
importante para explicar o alto desempenho no mercado global dos norte-americanos é a
cooperagdo entre a iniciativa privada, universidades e o governo. Alguns frutos dessa
cooperagdo sdo a cria¢do da internet, primeiramente desenvolvida para o governo americano e
depois aberta ao publico, e o lancamento dos mecanismos de busca Yahoo e Google,ambos

desenvolvidos na Stanford University (DTI, 2004).

Das vinte maiores empresas de software do mundo, apenas quatro ndo sdo americanas:
SAP, Fujitsu, Hitachi e Siemens. Em 2002, essas vinte empresas respondiam por 44% da
receita da inddstria mundial de software. Na Tabela 2, abaixo, pode-se verificar que as trés
primeiras empresas representam 27% de todo o mercado, demonstrando uma clara tendéncia a
concentracdo em alguns segmentos. A Microsoft, por exemplo, € lider mundial em sistemas
operacionais e aplicativos para usudrios mid-range. Por sua vez, a IBM € a principal
fornecedora de aplicacdes de grande escala e de mainframes. Finalmente, a Oracle € lider em
sistemas de geréncia da base de dados relacional (RDBMS), detendo também parcela
significativa do segmento de ERP. E importante notar que essas trés empresas sio lideres em
segmentos distintos de mercado. Pode-se destacar ainda a empresa alema SAP, lider de

mercado em aplicativos empresarias ERP.

Mouse monopoly”, em Quartely Journal of Economics, 85 (1971), 77-96.
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Tabela 2 - Concentracio no mercado mundial de software em 2002

Top 20 Market share
Players %
Microsoft 14.6
IBM 8.4
Oracle 4.1
SAP 2.6
Computer Asc 1.7
Fujitsu 1.3
HP 1.2
Sun 1.1
Hitachi 1.0
Verifas 0.8
EMC 0.8
PeopleSoft 0.8
Symantec 0.8
Siebel 0.8
BMC 0.7
Adobe 0.7
SAS 0.7
Intuit 0.6
Cadence 0.6
Siemens 0.6

Fonte : IDC software forecaster - sector competitiveness, DTI, 2004

Conforme Pondé (1993), na evolucdo da industria de software vdrios segmentos
complementares surgiram, multiplicando espacos para atuacdo ndo sé de microempresas, como
também de empresas de pequeno e médio portes. No entanto, conforme mostra a tabela 3, a
industria apresenta segmentos altamente concentrados, nos quais grandes corpora¢des exploram
o mercado mundial. O espaco ocupado pelas pequenas e médias empresas visa suprir as
necessidades que ndo foram atendidas pelas grandes corporagdes, que operam em pequenos
nichos de mercado, explorando a venda de produtos e bens complementares. Por meio de um
atendimento especializado aos clientes e do desenvolvimento de produtos que incorporam
funcdes especificas, muitos dos bens e servicos concebidos por empresas de menor porte sao
oferecidos ao mercado em parceria com as grandes empresas de software. A principal
vantagem das pequenas empresas ¢ a sua proximidade fisica dos clientes na prestacdo de
servicos especializados. Desse modo, elas exploram bem as barreiras territoriais. Vale ressaltar
também a maior flexibilidade que empresas de menor porte t€m para ajustar oS servicos as

necessidades do cliente.
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A industria de software mundial € altamente fragmentada, e o fluxograma acima ilustra

os seus diversos segmentos no momento atual.

A indistria de software, ao longo da década de 1990, obteve um crescimento
extraordindrio em comparagdo as industrias tradicionais, sendo que, no periodo de 1997 a 2000,
o crescimento foi em média de 15% ao ano. Entre outras razdes, esse crescimento pode ser
explicado pelas expectativas geradas pelo avanco da internet, pelo chamado bug do milénio,
que impulsionou as mudancas de sistemas, por opinides difundidas de ganho de produtividade
(associadas as novas tecnologias de software) e por fatores de manuten¢do da competitividade
entre empresas rivais. Em 2003, o mercado mundial de software faturou cerca de US$ 183
bilhdes, sendo que desse valor 48% gracgas a venda de aplicativos, enquanto a comercializagio
de softwares de desenvolvimento e de ferramentas de programacgdo respondeu por 22%, e de
softwares de infra-estrutura, por 30%. Em 2002, as empresas lideres de mercado por segmento
eram as seguintes:

Tabela 3

Top 3 do mercado mundial de software (por segmento)

Aplicativos Desenvolvimento e programacao Infra-estrutura

Microsoft 12% IBM 20% Microsoft 25%
SAP 5% Oracle 15% IBM 12%
Oracle 2% Microsoft 9% CA 5%

Fonte: Sector competitiveness analysis of the software and computer services industry (DT, 2004)

2.1 0 MERCADO MUNDIAL DE SOFTWARE DE GESTAO

O segmento de softwares de gestdo, subsetor do segmento de aplicativos, conforme
observagao anterior, faturou aproximadamente US$ 88 bilhdes em 2003, o que corresponde a
uma participacdo de 48% no mercado global de softwares, sendo que a empresa lider de
mercado de aplicativos (Microsoft) detinha 12% do mercado, a vice-lider (SAP), 5%, e a
terceira colocada (Oracle), 2% de participacdo. Os aplicativos sdo divididos em quatro grandes
subsegmentos: aplicativos verticais, aplicativos horizontais, aplicativos domésticos e outros
tipos de aplicativos. A participacdo de cada subsegmento no faturamento do mercado de

aplicativos foi a seguinte: 27% para os aplicativos verticais, 50% para os aplicativos
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horizontais, 4% para os aplicativos domésticos e 19% para os demais tipos de aplicativos (DTI,

2004).

Os softwares de gestdo correspondem aos aplicativos horizontais e sdo de uso
geral (como ERP, CRM, SCM, entre outros). Os softwares aplicativos verticais sdo os que
prestam servicos para setores especificos da economia como bancos, empresas de
telecomunicagdes, instituicdes de educacdo, agentes de saude, etc. A lider mundial de
aplicativos ERP, ou back-office, ¢ a SAP com 18 % do mercado, seguida por Oracle e

PeopleSoft, ambas as empresas com 6% do mercado.

O software de gestdo, como os demais softwares, requer um elevado investimento para
produzir a primeira copia e gerar baixos custos marginais de reproducdo. Por essa razdo, as
receitas sdo obtidas pela venda de licencas de uso e por outros servicos relacionados aos
produtos. No entanto, existem diferencas quanto ao modo de comercializacdo do software de
gestdo em comparacio a venda de aplicativos de uso geral como planilhas de célculo, editores
de texto, sistemas operacionais mid-range, ja que estes ultimos sdo produzidos para um
universo de consumidores muito mais amplo do que o universo de empresas usudrias de
softwares de gestdo. Por essa razdo, as economias de escala sio menores quando comparadas a
economia obtida com aplicativos gerais, o que faz com que os precos dos softwares de gestdao

sejam mais elevados para permitir o retorno sobre o investimento em P&D.

A distribuicdo dos softwares de gestdo também possui caracteristicas diferentes da
distribui¢do de aplicativos de uso geral, que podem chegar ao consumidor final por meio de
uma distribuicdo ampla pelo uso de redes de varejo, apoiadas por fortes investimentos em
marketing. Ao contrdrio, o software de gestdo necessita de uma equipe de vendedores
especialistas que possam apresentar as funcionalidades, os diferenciados produtos, e seus
beneficios, que poderdo variar de acordo com o tamanho de cada empresa. Desse modo, o

valor atribuido ao software também podera variar de consumidor para consumidor.

A estrutura de custos das empresas de software é relativamente homogénea. Segundo

estimativas da empresa de consultoria KPMG (com base em dados da Software and Information
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Industry Association), os investimentos em P&D correspondem a 20% dos custos das
empresas, enquanto vendas e marketing correspondem a 38%. Os custos marginais de vendas
adicionais correspondem a 10%, e as despesas gerais e servicos giram em torno de 20% (DTI,

2004).

Na estrutura dos rendimentos, as vendas de licencas, que eram a fonte principal de
receita das empresas de gestdo, passaram a perder espaco para as receitas decorrentes de
assessoria € manutencdo, em razdo da queda no crescimento das vendas de licencas e do
crescimento das receitas de manutencio dos servigos associados a venda, que em média tém a
duracdo de cinco anos. Segundo DTI (2004), as receitas decorrentes de servigos associados a

venda de licengas correspondem a 30% das receitas totais.

Gréfico 7 - Desempenho da SAP no mercado mundial entre 1994 e 2004
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Fonte : SAP AG (2004)

No Griéfico 7, pode-se observar o desempenho da empresa SAP, lider mundial no
mercado de aplicativos ERP. E importante notar que o nimero de funciondrios da empresa
cresce, acompanhando a evolucdo das receitas, o que leva a sugerir que, apesar dos custos

marginais de producio baixos (resultado de uma elevadissima economia de escala), os servigos
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complementares associados a venda de licenga requerem um niimero crescente de funcionarios,
que, por sua vez, é¢ de baixa economia de escala. Desse modo, as despesas da empresas tendem
a aumentar a medida que mais licengas sdao vendidas, em func¢do da prestacdo de servigos
complementares de assessoria, suporte e manutenc¢io. Nota-se que em 2003 houve uma reducio
na receita da empresa, resultado da diminuicdo das vendas de licengas, que teve uma variacao
negativa de 6%. No entanto, o nimero de funciondrios continuou crescendo. Parte das
explicagdes para esse crescimento estd no hiato temporal entre a venda do software e a
prestacdo de servigos complementares, mas também pode ser atribuida ao fato de que o custo
varidvel de producdo nessa modalidade de servigos é semifixo. Por exemplo: um unico
funciondrio presta atendimento a dez empresas, mas a partir de uma (hipotética) décima
primeira empresa a ser atendida sua organizacio precisard contratar um novo funciondrio, o que
dobrard a capacidade de atendimento, mas ndo dobrard, de imediato, o nimero de empresas a

serem atendidas. A tabela 4 oferece subsidios para um melhor entendimento dessa questao.

Tabela 4 - Variacao percentual das variaveis receita, funcionarios e lucro e receita

Variacio percentual das variaveis receita, funcionarios e lucro e receita

Anos Receita Lucro/receita Funcionarios
1995 47% 24% 31%

1996 38% 25% 34%

1997 59% 26% 40%

1998 43% 21% 50%

1999 18% 16% 9%

2000 22% 13% 15%

2001 18% 18% 18%

2002 1% 23% 1%

2003 -5% 27% 3%

Fonte: elaboragdo prépria, com base em dados da SAP

Na tabela 4, observa-se que os lucros sobre a receita, no periodo de 1995 a 1998,
mantém uma média de 25%, apesar de as receitas (entre 1995 e 1997) terem crescido 47%,
38% e 59%, respectivamente, em relacdo ao ano anterior. A tabela também indica que as
despesas cresceram em propor¢do semelhante, o que permite formular a hipétese de baixas
economias de escala no periodo. No periodo de 1998 a 2001, a margem de lucro sobre a receita
caiu para uma média aproximada de 17%, apesar do crescimento médio da receita de 25% no

periodo, o que mostra que as despesas cresceram em propor¢Oes superiores as receitas,
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representando deseconomias de escala. No periodo de 2002 a 2003, a margem de lucro sobre a

receita voltou a média aproximada de 25%.

Tendo em vista a andlise de todos esses dados, pode-se deduzir que no mercado de
aplicativos de gestdo as vendas de licenca estdo diretamente associadas as vendas dos servigos
complementares, sendo, portanto, quase que um complementar perfeito. No entanto, as
estruturas de custos de producdo dos dois grupos analisados sdao bem distintas, pois a
reproducdo de cOpias de softwares apresenta elevadas economias de escala, enquanto a venda
de servigos, baixas economias de escala. Como a venda de um requer a venda do outro, a venda
de licengas, quase sem custos, gera uma demanda maior de servicos, elevando as despesas da
industria. Os custos dos servi¢os, em um primeiro momento, crescem mais dos que as receitas,
refletindo as baixas economias de escala. No entanto, em seguida, os ganhos de aprendizado e
especializac@o assim como o crescimento de escala permitem reduzir os custos da prestacdo de

Servicos.

2.2 CARACTERIZACAO DA INDUSTRIA BRASILEIRA DE SOFTWARES

De acordo com Freire (2002), a partir da década de 1970, as industrias de software e
hardware cresceram em importancia no Brasil com medidas intervencionistas de protecdo de
mercado adotadas pelo governo militar, que tinha o setor como estratégico. As causas para essa
reserva de mercado fundamentavam-se nas crencas de que as novas tecnologias eram a base
para um novo ciclo de acumulacdo de capital e a fonte de poderio militar, verificado
principalmente na Segunda Guerra Mundial, pois a tecnologia empregada em foguetes, avides,
telecomunica¢des, mdquinas e equipamentos fora decisiva para a supremacia da poder militar.
Desse modo, o governo militar considerava estratégico o desenvolvimento de uma industria

brasileira de software e hardware.

Como se v€, portanto, no Brasil, como em outros paises, o interesse por tecnologias
relacionadas a informatica foi despertado por motivagdes bélicas. No entanto, como o pais nio

possuia uma industria local, o mercado brasileiro era atendido pela importacdo de hardware e
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software. Além disso, poucas eram as pesquisas realizadas internamente nessa drea tecnoldgica.
As empresas existentes no pais pertenciam a IBM e a Burroughs. Além disso, ndo havia capital
nacional envolvido na produ¢do de equipamentos e processamento de dados nem uma politica
voltada para o setor. As poucas pesquisas levadas adiante ficavam a cargo de institui¢des de
ensino superior, entre as quais o ITA, a Escola Politécnica da Universidade de Sao Paulo (USP)

e a Pontificia Universidade Catdlica do Rio de Janeiro (PUC-RI).

O governo militar visava criar condi¢cdes para o desenvolvimento de uma industria
doméstica de informatica. Com a meta de criar um mercado interno e dinamizar a industria, foi
criado em 1971 o Grupo de Trabalho Especial (GTE), que tinha o objetivo de fabricar um
computador eletrOnico para emprego em operacdes navais, € que era dirigido pela Diretoria de
Comunicagdes da Marinha (DCM), pelo Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e
Social (BNDES) e pelo Fundo Tecnolégico (FUNTEC). A criacdo do GTE possibilitou a
mobilizacdo de diversos 6rgios, o que resultou em financiamentos de projetos de pesquisa para
as universidades que tivessem o projeto de fabricar um computador nacional. Em 1972, o GTE
obteve os primeiros resultados: o Laboratério de Sistemas Digitais (do Departamento de
Engenharia da Eletricidade) da Escola Politécnica da Universidade de Sdo Paulo fabricou o
primeiro computador, e o Departamento de Informética da PUC do Rio de Janeiro ficou

encarregado do desenvolvimento do software.

No entanto, conforme Zukoviski (1994), a relacdo entre o poder publico e as
universidades comecou a apresentar alguns conflitos de interesses, pois os civis (das
universidades) aspiravam desenvolver todo um mercado de informaética, visto que no pais ja
existia um potencial mercadolégico para o desenvolvimento desse tipo de indudstria. Os

militares da GTE, porém, s6 visavam criar capacidade tecnoldgica e industrial para fins bélicos.

Em 1972, foi criada a Coordenacdo de Atividade de Processamento Eletronico
(CAPRE), comissao que tinha por objetivo administrar as compras do governo federal, mas que
acabou se tornando a gestora de politica e reguladora da indistria de informdtica. Segundo
Tigre (1989), assim que a CAPRE foi criada, realizou-se o primeiro estudo sobre a situacao dos

recursos humanos na drea, que apontou para a existéncia de um déficit acentuado de técnicos, o
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que poderia se agravar com a expansdo do mercado de computadores. Desse modo, para
minimizar esse problema, foram criados o Programa Nacional de Treinamento em Computacdo

(PNTC) e os cursos de graduagdo e pds-graduagdo em informdtica no pais.

Conforme Freire (2002), com o objetivo de criar a indistria nacional de informaética, a
CAPRE acabou por influenciar de forma decisiva a questao de reserva de mercado, por meio de
um corpo de engenheiros formados por centros universitdrios nacionais como a Escola
Politécnica da USP, a PUC do Rio de Janeiro, o Instituto Tecnoldégico de Aerondutica (ITA),
entre outros. O objetivo desses profissionais era criar uma inddstria nacional e desenvolver
pesquisas nas universidades. Em 1979, foi instituido um grupo especial do Servi¢co Nacional de
Informacao (SNI), que passou a ser o novo responsdvel pela politica nacional de informatica. O
SNI criou a Secretdria Especial de Informdtica (SEI), extinguindo a CAPRE. Nesse momento,

os técnicos da CAPRE sairam de cena, sendo substituidos por outras forgas politicas.

Os estudos realizados por esses grupos, ou seja, pela CAPRE, inicialmente, e pelo SNI,
posteriormente, identificaram que a industria de software, no final da década de 1970, estava
voltada ao atendimento de dreas como contabilidade, controle de estoques, contas a pagar e a
receber, folhas de pagamento e demais setores administrativos. Desenvolviam-se, entdo,
especialmente aplicativos destinados a suprir a necessidade de grandes empresas. Por essa
razdo, as sugestoes apresentadas por CAPRE e SNI, visando alimentar o mercado potencial,
foram as seguintes: a criacdo de linhas de crédito especial, o controle das importacdes no setor,
o desenvolvimento de capital humano, a colaborac@o entre industria e universidades e o uso

estratégico das compras governamentais.

Na década de 1980, novas medidas de protecdo a industria foram criadas: o
fornecimento de software estrangeiro passou a ser controlado e a aprovagdo de projetos de
desenvolvimento de microcomputadores ficou condicionada a utilizagdo de sistemas
operacionais desenvolvidos por empresas nacionais. Em 1984, com a criagdo da Lei de
Informatica (n°® 7.232/84), surgiram os primeiros sinais de incentivos fiscais ao
desenvolvimento de softwares no pais. Ao mesmo tempo, instituiu-se uma reserva de mercado,

por um periodo de oito anos, para quase todo o complexo de informética.

45



Segundo Gaio (1992 ), no periodo compreendido entre 1984 e 1986, o nimero de
registro de programas na SEI cresceu 37%, com o aumento da participacdo de registros de

softwares desenvolvidos no Brasil. Tal fato pode ser confirmado na tabela abaixo.

Tabela 5 - Programas registrados na Secretaria Especial de Informatica

Programas/Ano 1984 1986
Registros 8.561 11.729
Empresas estrangeiras 80,3%  74,5%
Programas importados com acordo de transferéncia de 0,07%  0,06%
tecnologia
Empresas nacionais 19% 24.9%

Fonte: elaboragao prépria, com base em dados de Gaio (1992)

Em 1986, dos registros de softwares nacionais, 71,7% correspondiam a aplicativos,

16,5%, a softwares de suporte, e apenas 11,8%, a softwares bésicos.

Em 1987, com a Lei do Software (n° 7.646/87), foi criada a legislacdo do setor,
estabelecendo a prote¢do da propriedade intelectual por meio do copyright. O periodo anterior
a lei de protecdo de propriedade associado ao controle de importacdo de software propiciou o
crescimento do mercado de software de natureza irregular, por meio de contrabando e de
producdo de coépias clandestinas, desestimulando o investimento em desenvolvimento de
softwares. Do ponto de vista da demanda, era tentadora a cpia, mas do ponto de vista da oferta
0 investimento corria o risco de ndo ser recuperado, uma vez que se investia em ativos

especificos que dependiam de economia de escala para se tornarem vidveis.

Ap6s a promulgacdo da Lei do Software, criaram-se as condi¢Ges apropriadas para a
expansdao do mercado, gracas ao regime de protecdo de propriedade intelectual e de agdes
antipirataria, que visavam coibir a cépia de produtos estrangeiros, que dominavam o mercado.
A lei também restringia a importacdo de softwares, uma vez que esta ficava condicionada a
inexisténcia de um produto nacional similar. Além disso, a sua comercializacdo poderia

somente ser efetuada por distribuidoras locais.

Os esforcos para o desenvolvimento de uma industria de software nacional ndo

introduziram mecanismos de incentivo nem de financiamento para o setor. Além disso, ndo

46



foram criados mecanismos para que os demais setores do complexo industrial se motivassem a
adquirir produtos produzidos no pais. Na realidade, a industria brasileira era incipiente. Afinal,
pouca coisa havia para se proteger internamente. Por outro lado, as empresas estrangeiras,
sentindo-se protegidas da pirataria e crendo terem assegurado o direito a propriedade
intelectual, aumentaram a oferta de produtos no mercado nacional, principalmente de pacotes
genéricos, o que reduziu o espaco para a expansdo das empresas brasileiras de software. Parte

das empresas nacionais, entdo, voltou-se a comercializacio de software estrangeiro, passando a

ocupar espagos marginais no mercado.

Desse modo, as empresas nacionais canalizaram seus esfor¢os para o desenvolvimento
de aplicativos, de programas criados sob encomenda, de ferramentas e de outros segmentos
desatendidos pelas empresas estrangeiras. Mesmo sob forte pressdo externa, o mercado de
software brasileiro apresentou um crescimento substancial a partir de 1991. Fatores que
contribuiram para isso, diretamente relacionados com as modificacdes do quadro institucional,
foram a abertura econdmica e o final da politica de reserva de mercado da informatica, medidas
adotadas durante o governo de Fernando Collor, a partir de 1990. Com o fim da prote¢do de
mercado, houve entdo uma redug@o nos precos dos equipamentos e a difusdo de computadores
com maior poténcia, o que resultou em um aumento de demanda por hardware por diferentes
tipos de software, mais modernos e mais rdpidos. Em apenas oito anos, entre 1991 e 1998,
houve o pico da industria no Brasil, com o faturamento obtido com a comercializagdo de
softwares crescendo 254%. O consumo de bens da informag¢do no Brasil passou a acompanhar o

aumento da demanda mundial pelos mesmos bens.

Em 1993, foi criado o Programa Nacional de Software para Exportacdo - SOFTEX
2000 — por meio de iniciativa do Ministério de Ciéncia e Tecnologia, coordenado pelo
Conselho Nacional de Desenvolvimento Cientifico e Tecnolégico (CNPq). O SOFTEX 2000
passou a concentrar forcas de atuacdo no setor de software, que foi o que apresentou as taxas
mais significativas de crescimento de participacdo na industria. Em 1991, a industria de
software correspondia a 15% do mercado total de TI. Em 2000, a participacdo da industria de

software no produto total de TI chegou a 23% no Brasil.
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De acordo com Freire (2002), o (programa) SOFTEX 2000 tinha o objetivo social de
executar, promover, fomentar e apoiar acdes de inovagdo e desenvolvimento cientifico e
tecnologico do software brasileiro e de suas aplicacdes, por meio da gestdo, transferéncia de
tecnologias e promocdo do capital humano, objetivando o desenvolvimento socioecondmico
brasileiro (MCT - Livro Verde: 2001), o fortalecimento da industria nacional de software e a
promogado da comercializagdo de seus produtos e servigos no exterior para atingir uma producio
em escala e propiciar a conquista do préprio mercado nacional, tradicionalmente tendente aos

produtos que se firmam no mercado internacional.

O SOFTEX 2000 ficou sob o comando do governo federal (mais precisamente do
CNPq) nos primeiros quatro anos Em 1997, transformou-se em uma sociedade civil, sem fins
lucrativos, integrada por representantes das seguintes entidades: Secretaria de Politica e
Informatica (Sepin), Conselho Nacional de Desenvolvimentos Cientifico e Tecnoldgico
(CNPq), Financiadora de Estudos e Projetos (Finep), todas estas vinculadas ao Ministério de
Ciéncia e Tecnologia (MCT), Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social
(BNDES), Associacdo das Empresas Brasileiras de Tecnologia da Informacdo, Software e
Internet (Assespro), Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae) e

Associagdo Brasileira da Industria Elétrica e Eletronica (Abinee).

2.2.1 Panorama da industria de software no Brasil

Para o levantamento de dados desta secdo, foram consultadas diversas fontes de
informac¢do. Por essa razdo, como nem sempre as metodologias adotadas por cada fonte
coincidem, alguns dados poderdo parecer conflitivos. No entanto, a mesmo com a escassez de
dados sobre o mercado brasileiro de software, a utilizacdo ampla das informacdes permite uma
visdo melhor sobre a competitividade e a estrutura do setor. Houve dificuldades também no
levantamento de dados, pois, como a classificacdo das atividades de software € recente, de

acordo com o IBGE e seu Cadastro Nacional de Atividade Econdmica, as empresas que atuam
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no setor t€ém outras fontes de receita, principalmente com a prestacdo de servicos, e nao fica
clara uma separacdo das diversas receitas para a elaboracdo de uma pesquisa que trate,

exclusivamente, da industria de software.

Os dados provenientes da SEPIN/MCT representam amostras de empresas, extraidas
das associadas a Assespro e a Associacdo Brasileira das Empresas de Software (ABES), ambas
entidades de classe, tornando a amostragem direcionada, pois a maioria das empresas que se
associam a essas entidades ¢ de médio e grande porte, fato que limita a utilizacdo das
informagdes obtidas e até mesmo a agregacdo das informagdes, uma vez que o foco principal

das informagdes estd concentrado nas grandes empresas do setor.

A industria brasileira de software,, desde o inicio da década de 1990, tem apresentado
elevadas taxas de crescimento, fendmeno que tem se verificado também em outros paises. No
caso brasileiro, alguns fatores tém colaborado para esse répido crescimento, e um deles foi a
demanda reprimida nos anos anteriores a abertura econdmica, pois existiam barreiras entdo a
entrada de firmas estrangeiras com politicas de reserva e prote¢do de mercado. Uma observagao
relevante € que, em sendo o software parte de um complexo tecnoldgico, portanto, um bem
complementar, a abertura de mercado permitiu a introducdo de novos e mais avangados
equipamentos (hardware), vendidos por precos menores do que os cobrados antes da abertura,
o que facilitou o acesso de um nimero maior de usudrios ao computador, expandindo com isso

a demanda por softwares no pais.

A constante evolucdo tecnoldgica de outros setores, como a microeletronica e as
telecomunicagdes, também ajudam a explicar o crescimento do mercado de software, pois as
transformagdes ocorridas criaram novas necessidades e solucdes, o que gerou demanda por
novos softwares, adequados aos novos equipamentos. Reduziu-se, também, o custo de uso da
informdtica pela diminuicao de precos dos equipamentos, havendo, desse modo, uma expansao
de mercado.

Segundo Roselino (2004), os investimentos do setor publico na década de 1990 e de
bancos brasileiros, especificamente em 1995, de cerca de um bilhdo de dolares, também foram

importantes para se compreender o crescimento no periodo. Em 2001 e 2002, estima-se que o
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mercado brasileiro de software tenha faturado US$ 7,7 bilhdes e US$ 8,45 bilhoes,

respectivamente, segundo uma série de estudos sobre a tecnologia da informagao.

Informa ainda Roselino (2004), que o mercado brasileiro acompanha o mercado
mundial em termos de concentracdo e participagdo estrangeira das vinte maiores empresas por
receita liquida. Destas, as quatro maiores sdo estrangeiras, e respondem por 64% do
faturamento das 20 maiores empresas por faturamento, a primeira do ranking € a empresa
americana Microsoft com estimados com 23% do mercado — no mercado de software para
computacdo pessoal e empresarial. A segunda empresa do ranking é a empresa americana
Computer Associates com estimada participacdo no mercado de 21 %, seguidas como se pode
perceber na Tabela 6 do Mercado Brasileiro de Software, pela empresas Oracle, também
americana, e pela empresa alema SAP, a tabela foi elaborada a partir dos dados das Melhores e

Maiores da Revista Exame.

Tabela 6 - Razao de Concentracao 10 Maiores do Software no Brasil

Empresa Vendas Participacio CR
1 Microsoft - Sao Paulo 301.134 23% 23%
2 Computer Associates - Sdo Paulo 277.700 21% 44%
3 Oracle - Sdo Paulo 144.559 11% 55%
4 Sap — Sao Paulo 123.532 9% 64%
5 Consist - Sao Paulo 84.671 6% 71%
6 Cpqd - Campinas 59.650 5% 75%
7 Peoplesoft - Sdo Paulo 59.340 4% 80%
8 Datasul - Joinville 41.768 3% 83%
9 Microsiga - Sdo Paulo 40.950 3% 86%
10 Symantec - Sdo Paulo 34.000 3% 88%

Fonte: Elaborada pelo pesquisador a partir dos dados da InfoExame’

As empresas nacionais atuam predominantemente no segmento de aplicativos,
utilizando-se das vantagens da proximidade geogréfica de seus clientes e do conhecimento dos

aspectos legais e culturais locais. Essas vantagens se tornam relevantes principalmente para

7 Valores em reais convertidos pelo délar médio de 2003 (US$ 1.00 = R$ 3,0707)

(1) Estimado pela INFO (2) Dados de MELHORES e MAIORES da revista EXAME (3) Dados divulgados pela CVM (4) Dados
consolidados (5) Exercicio encerrado em 30/9/2003 (6) Exercicio encerrado em 30/6/2003 (7) Associagdo sem fins
lucrativos (8) Cooperativa (9) Fundacéo (70) Receita liquida de vendas (77) Dados de 31/12/2002

Indice de Concentragdo CR normalmente indicada por CR (Concentration Ratio), calculada a partir das 20 maiores
empresas.
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produtos customizados, pois no caso da comercializagdo desse tipo de produto a proximidade e
o relacionamento com os clientes s3o mais intensivos. De modo geral, os espacos propiciados
pelos produtos customizados ndo sdo ocupados pelas grandes empresas mundiais do setor, estas

mais preocupadas em desenvolver aplicativos de baixa interacdo entre cliente e fornecedor.

Conforme mostra o grafico 9, de acordo com dados de 2002, o mercado de software
por tipo de produto apresentava a seguinte estrutura: os aplicativos correspondiam a cerca de
35% do mercado, os softwares destinados a infra-estrutura representavam aproximadamente
36% do mercado e os softwares- ferramenta, 29%. Em 2002, as vendas no segmento de
softwares para infra-estrutura (ainda altamente concentrado e dominado por empresas
estrangeiras) totalizaram aproximadamente US$ 650,2 milhdes. As principais empresas
atuantes no desenvolvimento de softwares para infra-estrutura sdo as seguintes: Microsoft,
IBM, Computer Associates, HP, EMC, BMC Software e Oracle. As empresas nacionais que
atuam no mesmo segmento geralmente procuram fazer parcerias com as empresas estrangeiras,
visando a comercializacdo e a distribuicio de seus produtos.

Grafico 8 — Mercado de software por produto no Brasil em 2002

Mercado de Software Produto no Brasil-2002
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Fonte : série de estudos Tecnologia da Informagdo — Software - Gutierrez & Alexandre (2004)

O segmento de software de ferramentas, cujas vendas em 2002 foram de US$ 526, 6
milhOes, apresentou caracteristicas semelhantes ao segmento de softwares para infra-estrutura,

altamente concentrado e dominado por empresas estrangeiras. No setor de software de
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ferramentas, destacam-se as empresas IBM, Microsoft, Oracle, Computer Associates, Borland e
Novell. Os produtos do referido segmento servem de insumos para as empresas que
desenvolvem softwares, o que faz dele, portanto, um setor extremamente estratégico do ponto

de vista competitivo.

Em 2002, somando-se os dois segmentos de aplicativos, as vendas contabilizaram um
total de US$ 634,3 milhdes. O segmento de softwares de ferramentas apresenta uma menor
concentracdo de mercado, e € nele que estd inserida a maior parte das empresas brasileiras de

software. Observa-se até mesmo a presenca de algumas delas entre as lideres de mercado.

Segundo a Secretaria de Politica Informatica do Ministério de Ciéncia e Tecnologia,
estima-se que havia no Brasil, com base em dados de 2000, 10.713 estabelecimentos
envolvidos em atividades relacionadas ao software. Desse total, 82% das empresas brasileiras
eram de micro e pequeno portes, enquanto apenas 2%, de grande porte. A maioria das empresas
atuavam na prestacao de servigos ou em desenvolvimento de aplicativos horizontais e verticais,
cuja caracteristica bdsica € a alta interac@o entre usudrio e desenvolvedor. Por essa razdo, a
atuacdo de empresas voltadas ao desenvolvimento desses tipos aplicativos ocorre basicamente

no mercado doméstico.

2.2.2 Software de gestao empresarial na industria brasileira

Desde a abertura comercial do mercado brasileiro, iniciada nos primeiros anos da
década de 1990, os softwares de gestdo empresarial t€m representado o principal espago
conquistado pelas empresas nacionais criadoras de softwares. Os aplicativos de gestdao
empresarial, voltados, sobretudo, para a drea financeira e administrativa das empresas,
passaram a automatizar as operagdes em setores como contabilidade, administragdo de recursos
humanos, fluxo de caixa, controle de estoques, entre outros. Em 1997, os cinco produtos
principais desenvolvidos pela indistria brasileira de software eram aplicativos destinados as
dreas de financas, administracdo, contabilidade, automacdo comercial e administracdo de

recursos humanos (Freire,2002).
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No final da década de 1990, com o avanco das tecnologias de comunicagdo, entre as
quais da internet, o mercado mundial de software assistiu a um rapido crescimento na demanda
por aplicativos que incorporassem esses novos avancos. Essa demanda crescente chegou ao
Brasil principalmente movida pela necessidade de integracdo das filiais locais de empresas
multinacionais com suas matrizes. No mesmo periodo, ocorreu um ingresso macico de grandes
bancos estrangeiros no pais, igualmente usudrios das novas tecnologias, o que for¢cou os bancos
nacionais a adotarem sistemas integrados, a fim de ndo perder competitividade. A
internacionaliza¢do da economia, pela venda de empresas estatais e pela aquisicdo de empresas
nacionais por empresas estrangeiras, contribuiu para esse processo. Ao mesmo tempo, a
expectativa de ganhos de produtividade e a redug¢do de custos pela implantacdo de sistemas
integrados contribuiu para que as grandes empresas locais adotassem os mesmos tipos de

sistemas, a fim de manter a competitividade no mercado.

No final de década de 1990, os sistemas de gestdo integrada era o principal produto
dos aplicativos de gestdo no Brasil. Uma ilustra¢do desse crescimento € a chegada ao Brasil, em
1995, da empresa alemd SAP, uma das mais importantes empresas de software da Europa e
lider de mercado em sistemas de gestdo integrada. No periodo de 1995 a 1997, a SAP obteve

um crescimento no faturamento de 830%. E o que mostra o grafico 9 (a seguir).

Grafico 9 - Evolucao no niimero de clientes em ERP (SAP — Brasil)
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Fonte : SAP/AG (2004)

O crescimento do numero de clientes da empresa SAP - Brasil serve para ilustrar a
expansdo de demanda por solu¢des de sistemas integrados no pais. Em um periodo de apenas
quatro anos, entre 1996 e 1999, o crescimento do nimero de clientes foi de aproximadamente
475%. Esse crescimento de demanda possibilitou a entrada de novas empresas no setor, tanto
de empresas estrangeiras como de empresas nacionais, que atuavam em outros segmentos. No
periodo mencionado ndo existiam restricdes quanto a demanda, e em conseqiiéncia disso era
baixa a rivalidade entre os concorrentes. A grande restricdo era a capacidade técnica e
estrutural das empresas para atender um nimero cada vez maior de clientes em um curto espago

de tempo.

Nos quatro anos seguintes, entre 2000 e 2003, o crescimento no nimero de clientes da
SAP foi de apenas 43,5%. Essa fase mostrou que, apesar de seu crescimento robusto, quando
comparado as demais industrias, a industria brasileira de software de gestdo comegava a dar os
primeiros sinais de esgotamento, visto que o crescimento fora dez vezes inferior ao registrado
no periodo anterior. A rivalidade entre as empresas, que era muita baixa em razdo dos ganhos
proporcionados pela crescente demanda, passou a ser um aspecto fundamental, uma vez que o
tamanho da escala € fundamental para preservar a competitividade nesse mercado, nao por meio
de amortizacdo de custos de investimentos em processamento de dados (P&D), mas de garantia

do custo dos servicos associados ao pds-venda.
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Os sistemas comercializados na forma de pacotes genéricos demandam intensa mao-
de-obra local para suporte, implantacdo e manutencdo. O que faz criar as condi¢des para que
empresas locais possam conquistar espacos importantes nesse segmento de mercado. Muitas
das empresas nacionais dedicadas ao desenvolvimento de software mainframe utilizaram sua
experiéncia para adaptar esses produtos e para criar novos aplicativos integrados a serem

operados em mini e microcomputadores.
No gréfico 10, observa-se o crescimento acentuado da receita liquida da empresa

brasileira Microsiga no periodo de 1997 a 2000, periodo em que a receita cresceu 190% . No

entanto, entre 2001 e 2003, esse crescimento perdeu o vigor, pois foi de aproximadamente 20%.

Grafico 10 — Receita da Microsiga entre 1994 e 2004
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Fonte: Microsiga (2005)

Segundo a pesquisa Brazil ERM Market Forescast and Analysis: 2002-2007 - IDC,
em 2002, das cinco maiores empresas fornecedoras de software ERP ao mercado brasileiro,
quatro eram nacionais: RM Sistemas, Datasul, Microsiga, Logocenter, que (juntas) respondiam
por aproximadamente 35% do mercado local. No entanto, segundo a pesquisa, a lideranca
pertencia a empresa alema SAP, com uma parcela de cerca de 37% do mercado local. A forte
presenga de empresas brasileiras pode ser explicada pela auséncia de barreiras geogréficas,

culturais e legais, fato que favorece a empresa local. Por outro lado, quando se insere no

55



mercado brasileiro, a lider no mercado mundial (SAP) tira proveito de sua credibilidade
internacional, dos ganhos de experiéncia e de contratos firmados no exterior por matrizes de

empresas estrangeiras com filiais no Brasil.

Tabela 7 — Market share do mercado de ERP em 2002

Empresas Market share

SAP 37,09
RM Sistemas 9,60
Datasul 9,59
Microsiga 9,51
Logocenter 6,85
Oracle 5,33
J.D.Edwards 4,48
Peoplesoft 3,41
SSA Global Technologies 3,20
Outros 10,93
Total 100,00 %

Fonte: Brazil ERM market forescast and analysis, 2002-2007
IDC - Seae (2004)
Segundo dados (de 2004) da SAP AG, a lideranca da empresa alema foi ampliada e
sua participacdo no mercado chegou a aproximadamente 44,5% (em 2003), conforme indica o
grafico 10.0bservando o mesmo gréafico, verifica-se que, em 2003, das cinco maiores empresas
fornecedoras de software ERP atuantes no Brasil, apenas trés eram brasileiras, em
contraposi¢do  as quatro empresas presentes na pesquisa (de 2002) Brazil ERM market
forescast and analysis , 2002-2007 - IDC. E importante observar que essa variagio quanto ao
nimero de participagdes ndo se deveu a trocas de fornecedores, uma vez que os custos elevados

dessa operacdo acabam desmotivando as trocas.

Conforme Freire (2002), as mudancas nas participacdes de mercado se devem a
conquista de novas empresas que ainda ndo haviam adotado os sistemas ERP. As questdes
associadas a assimetria, juntamente com os elevados custos de investimentos em implantagdo
de sistemas de gestdo, favorecem a concentra¢do no setor. Nota-se que, em 2002, as cinco
maiores fornecedoras respondiam por 72,5% de todo o mercado. Em 2003, por sua vez, as

cinco maiores respondiam por aproximadamente 76,5%. O crescimento em participagdo €
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claramente favoravel a empresa SAP, que viu aumentada de 37% para 44,5% a sua participagdo

no mercado.

Grafico 11- Market share em 2003 (ERP)
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Fonte: SAP/AG (2004)

Segundo Freire (2002), o segmento de software de solugdes ERP no mercado mundial
¢ dividido nos subsegmentos high end, mid range e low end, que servem para indicar o setor de
atuacdo das empresas fornecedoras de softwares com base no porte de seus clientes. Os clientes
com faturamento superior a US$ 300 milhdes anuais pertencem ao segmento dos clientes high
end. Os clientes com faturamento anual entre US$ 100 milhdes e US$ 300 milhdes, por sua vez,
podem ser classificados como clientes mid range. Por fim, os clientes com faturamento inferior

a US$ 100 milhdes pertencem ao segmento dos clientes low end.

Uma outra classificagdo de mercado, com base no porte dos clientes, fundamenta-se no
numero de funciondrios da empresa, a partir da seguinte divisdo: pequeno porte, médio porte,
grande porte e enterprise. Desse modo, empresas de pequeno porte sdo aquelas que empregam
de 10 a 99 funcionérios, as de médio porte, de 100 a 249 funciondrios, as de grande porte, de
250 a 499 funciondrios, enquanto as enterprises sao empresas que empregam mais de 500

funciondrios, segundo classificagao oficial do Seae (2003).

Na tabela 8, pode-se aferir a participacdo de cada um dos segmentos mencionados no

faturamento total das empresas.
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Tabela 8 - Faturamento das empresas fornecedoras de ERP
segundo o porte dos clientes

Empresa Enterprise ~ Grande Média  Pequena  Total
J.D.Edwards 90% 4% 0% 6% 100%
SSA Global 59% 32% 9% 0% 100%
Technologies

Open Solutions 100% 0% 0% 0% 100%
Interquadram 54% 30% 16% 0% 100%
Peoplesoft 50% 30% 20% 0% 100 %
Baan 60% 20% 15% 5% 100%
SAP 44% 22% 18% 15% 100%
Oracle 37% 28% 29% 6% 100%
Outras 50% 12% 29% 9% 100%
Datasul 12% 26 % 37% 25% 100%
QAD 5% 60% 35% 0% 100%
Microsoft Great Plains 0% 25% 40% 32% 100%
Mapics 5% 15% 60% 20% 100%
Microsiga 5% 25% 40% 30% 100%
Logocenter 5% 55% 38% 2% 100 %
Exact Software 0% 50% 50% 0% 100%
Quality Software 0% 0% 100% 0% 100%
RM Sistemas 0% 20% 40% 40% 100%

Fonte: SEAE (2003)

A empresa lider de mercado no setor, a alema SAP, tinha como principal fonte de
receita de vendas e servigos o segmento enterprise, que respondia por 44% de sua receita total.
Além disso, obtinha 22% de sua receita por meio de vendas e servicos prestados para grandes
empresas. Em resumo: os dois segmentos citados respondiam por 66% do faturamento da SAP,
0 que demonstra o quao forte € a atuagdo da empresa neles. No entanto, as médias e pequenas
empresas também eram priorizadas pela SAP, como mostra a tabela 8, pois 18% da receita total
da empresa alema eram gerados por médias empresas, enquanto 15%, por pequenas empresas.
Trata-se, portanto, de uma informac¢@o importante, uma vez que mostra que a atuacdo da SAP
ndo estd exclusivamente voltada para as grandes empresas, o que demonstra uma flexibilidade

de adaptacdo de seus produtos para atuar em outros segmentos.

A RM Sistemas, por sua vez, ndo possuia no seu faturamento receitas decorrentes de

atuacdo no segmento enterprise, o que pode indicar que o foco de sua atuacgdo estratégica, como
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se verifica na tabela 8, estava direcionado para as pequenas e médias empresas, que respondiam
por 80% da participacdo ou uma deficiéncia técnica no produto para atender clientes com
necessidades de sistemas de integracdo mais complexos. As empresas brasileiras Microsiga e
Datasul atuam em todos os segmentos de mercado do ERP, tendo como clientes de pequenas a
grandes empresas, o que indica uma maior flexibilidade do produto, visando satisfazer as
diversas necessidades de clientes de portes diferentes. No entanto, conforme indica a tabela 8, o
forte da atuacdo das duas empresas era o segmento de pequenas e médias. No caso da
Microsiga, a participacdo das pequenas e médias empresas em seu faturamento total
correspondia a 70%, enquanto no caso da Datasul as receitas decorrentes do segmento de

pequenas e médias empresas correspondiam a 62% do faturamento total.

A Peoplesoft ndo possuia receita decorrente de pequenas empresas, j& que atuava
basicamente nos segmentos chamados enterprise e grandes empresas, que respondiam por 80%
do faturamento da empresa. A Logocenter apresentava pequena participagdo no faturamento de
receitas decorrentes de pequenas empresas, apenas 2%, uma vez que o seu foco de atuacdo
estava direcionado para grandes e médias empresas, que juntas respondiam por 93% do

faturamento da Logocenter.

2.2.3 O mercado high-end

No segmento high-end, entendido neste trabalho como o segmento enterprise (grandes
empresas), o dominio é quase absoluto das empresas estrangeiras, tendo a SAP como lider.
Conforme mostra o grafico 13, a forte presenca da empresa alema no setor pode ser atribuida a
inimeros fatores, sendo que um dos principais € o interesse de grandes empresas
multinacionais, clientes da SAP no exterior, em utilizar os mesmos produtos no mundo todo,
pois isso facilita a comunica¢do de dados entre as diversas unidades empresariais espalhadas
pelo mundo. Além disso, a utilizacdo de um produto padronizado por meio de treinamentos
permite uma maior flexibilizacdo da mao-obra entre as unidades empresariais, reduzindo o
custo do treinamento pelo reaproveitamento de experi€éncias adquiridas durante a fase de

implantagdo e pela solu¢do de problemas. No Brasil, a SAP domina de forma absoluta setores
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estratégicos como telecomunicagdes, montadoras de veiculos, industrias de papel e celulose e

siderurgia, conforme relata a revista Séries e estudos (2004).

Grafico 12 - Market share de fornecedores high-end em 2002

Market Share Fornecedores de Software de Gestao
High-End -2002
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Fonte: 100 Maiores da Informdtica 2003, IDG Brasil

No Brasil, o segmento high-end estd saturado, segundo informagdes de diversos
jornais e revistas especializadas. O faturamento gerado por clientes no segmento high-end
provém de servigcos de suporte, manutengdo, assessoria € venda de médulos complementares.
Um levantamento realizado pela Consultoria L. Barros S/C Ltda., baseado na relacdo das 500
maiores empresas brasileiras constantes de edicdo especial (de 2003) da revista Exame,
constatou que, de um total de 480 empresas que forneceram informacdes ao levantamento,

cerca de 92% delas ja haviam implantado ou estavam em fase de implantacdo de um ERP.

2.2.4 O segmento mid range

O segmento mid range é mais favordvel as empresas desenvolvedoras nacionais, entre
as quais podem ser citadas principalmente Datasul, Microsiga e Logocenter, que em conjunto
respondem por mais de dois ter¢cos do segmento mid range, de acordo com a revista Séries e
estudos (2004). Muitas empresas estrangeiras, como SAP, Peoplesoft e Oracle, possuem

clientes no mesmo segmento. No entanto, para alguns analistas, as empresas estrangeiras nao
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representam grande ameacga a lideranca das empresas nacionais, € uma das causas para o
dominio das empresas brasileiras, ji apontadas anteriormente, foi a falta de interesse das
grandes empresas estrangeiras no segmento mid range quando de sua expansdo, fato que

permitiu as empresas nacionais conquistar uma base ampla do mercado em questao.

2.2.5 O segmento low-end

Sobre o segmento low-end, o dominio é quase absoluto das empresas nacionais,
destacadamente de Microsiga e RM Sistemas, que contam com uma rede de franquias
espalhadas por todo o pais, fato que facilita a prestagdo de servicos de suporte, implementagao
e implantacdo, garantindo a0 mesmo tempo um atendimento mais personalizado aos clientes,

uma vez que o nivel de integragdo entre cliente e fornecedor € elevado.

Muitas empresas atuam em nichos muito bem definidos, sendo especializadas em
aplicativos para clinicas médicas, restaurantes, farmédcias e para outros tipos de estabelecimento

comercial. Outras empresas especializam-se em mercados regionais.

No segmento low-end, as receitas provenientes da venda de licenca de uso sdo de
pouca importancia, pois esta algumas vezes € oferecida gratuitamente ou comercializada por
precos simbolicos. A estratégia dominante € conquistar uma base ampla de clientes para obter

receitas decorrentes dos servigos de suporte, assisténcia técnica, treinamento, etc.

Este capitulo procurou mostrar que a lideran¢a mundial das empresas norte-americanas
no mercado de software resulta basicamente de trés fatores: a associagdo entre iniciativa
privada, governo e universidades, o tamanho considerdvel do mercado americano (grande o
suficiente para permitir economias de escala na fabricacdo e no aperfeicoamento do produto e
do processo, o que favorece a exportagcdo e a obteng¢do de expressivas vantagens competitivas),
e, por fim, a lideranca na venda de produtos, que permite as empresas dos Estados Unidos
obterem ainda outras fontes de renda na venda de servicos complementares como manutencao,
assessoria, treinamento, royalties, assisténcia técnica, etc. O mercado de software de gestdo foi

ocupado principalmente por pequenas empresas, que conquistaram espagos deixados pelos
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lideres mundiais, gragas principalmente a barreiras geograficas para a realizagdo de servigos
associados e a  tecnologia do produto, que exige proximidade ao usudrio e customiza¢do
(adaptacdo) do produto. A lider no segmento ERP € a empresa alemad SAP, seguida pelas norte-
americanas Oracle e Pepleasoft. Observou-se também que estrutura de custos da industria de
softwares de gestdo ndo coincide com a da industria dos (softwares) aplicativos do tipo best
seller, pelo fato de a primeira possuir menores economias de escala no processo de vendas e de
enfrentar restricdes de capacidade no fornecimento de servigos complementares. A transi¢do de
industria emergente para indistria madura tornou as receitas decorrentes de servigcos prestados
maiores que as receitas geradas pela venda, o que reduziu as margens de lucros, em razao das

baixas economias de escala no fornecimento de servigos associados.

A industria brasileira de software acompanha a divisdo e a evolucdo do mercado
mundial, apesar dos atrasos causados por medidas protecionistas adotadas na década de 1970 e
pelo lento processo para a colocagdo em préatica do direito de propriedade intelectual para os
produtos de informdtica. No entanto, a abertura comercial do Brasil, verificada a partir da
década de 1990, intensificou a concorréncia internacional, o que fez com que as empresas
brasileiras passassem a ocupar os nichos deixados pelas lideres mundiais, desenvolvendo
principalmente aplicativos que requerem uma interacdo intensa entre usudrio e fornecedor. O
fato de inexistirem barreiras geogrificas e culturais também contribuiu para uma maior
participagdo de empresas brasileiras no mercado de softwares, em geral, e de softwares de

gestdo, em particular.
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3. PRINCIPIOS ECONOMICOS APLICADOS AS EMPRESAS DE
TECNOLOGIA DA INFORMACAO

Este capitulo apresenta os principios econdmicos aplicados aos bens da tecnologia da
informacgdo e as caracteristicas da indistria de TI que as diferencia da industria tradicional.
Assim, na primeira secdo, serdo analisadas as diferencas entre as estruturas de custos de uma
empresa de TI e de uma empresa tradicional. Em seguida, a segunda secdo apresentard as
estratégias bdsicas de discriminagdo de precos. A terceira se¢do, por sua vez, analisard a
influéncia das externalidades de rede, ou externalidades de demanda, presentes neste mercado,
e como ela influencia tanto o valor atribuido ao bem pelo consumidor, como as estratégias de
fixacdo de precos da empresa nos vdrios estdgios da industria. A quarta secdo abordard o papel
dos produtos complementares nos custos e nas estratégias de fixacdo de pregos. Por ultimo, a
quinta secdo apresentard uma abordagem relacionada a assimetria de informagdo e aos direitos

de propriedade intelectual e industrial.

Apesar da importancia atribuida, atualmente, aos produtos ligados as TI e das
alteracdes no modo de relacionamento entre os agentes econdmicos, quer na distribui¢do, na
producdo e no formato do comércio de bens e servicos, quer nas alteracdes do comportamento
das empresas que assumem a tecnologia como fator determinante de suas estratégias
competitivas, poucos sdo os trabalhos académicos e de teoria econdmica que abordam com
profundidade o tema. Refletindo a crescente procura por informagdes econdmicas que guiem a
producdo e a distribuicdo de bens da informacdo, depois da disseminacdo do computador, das
telecomunicagdes e da internet, o livro de Shapiro e Varian (1999) destaca-se na literatura atual
como o guia bdsico para as empresas que atuam no setor de tecnologia da informacdo, pois
apresenta os principios econdmicos aplicdveis a era da internet, o que oferece uma importante

contribui¢do para uma melhor compreensao do mercado de produtos relacionados a TI.

Por ter este trabalho o objetivo de examinar se tais principios sdo suficientes para
interpretar a oferta do mercado brasileiro de software de gestdo, produto diretamente ligado a
TI, deve-se identificar os principios econdmicos aos quais os autores se referem em sua obra e

complementam com artigos e publicacdes econdmicas sobre o tema. E importante salientar que
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a obra Shapiro e Varian (1999) foi pensada para auxiliar administradores na tomada de
decisOes estratégicas relativas a TI. Por isso, ela ndo apresenta o rigor académico de trabalhos

de teoria econdmica, comum aos autores em outros trabalhos e estudos.

3.1 AS ESPECIFICIDADES DA ECONOMIA DA INFORMACAO

3.1.1 A Visaode Arrow

O setor de TI possui uma série de caracteristicas que o distingue de bens e servigos
tratados nos modelos econdmicos convencionais. Arrow (1984), pioneiro nos estudos da
economia da informacao, destaca, como caracteristicas distintas dos mercados de bens e
servigos, o custo de reproducdo extremamente baixo - proximo de zero - e a fécil possibilidade
de reproducdo, o que traz ao produtor dificuldades de se apropriar do retorno ao investimento.
Segundo o referido autor, na economia da informagdo, uma alocacgdo eficiente de recursos por

meio do mercado ndo € valida, em razio das caracteristicas indicadas acima.

Arrow (1984) argumenta ainda que a producdo de um software implica um custo
baixo - ou mesmo nenhum custo - e custos marginais, enquanto os custos fixos sdo
relativamente grandes, principalmente em P&D, que sdo por natureza custos irrecuperdveis
(sunk cost). Assim, o custo de criacdo de um bem da informacdo, como o software, envolve
gastos elevados em pesquisa, mao-de-obra qualificada e utilizacdo de alta tecnologia, enquanto
uma copia do produto tem custo préximo a zero. Ainda de acordo com Arrow, um bem com
essa caracteristica, uma vez adquirido, permite a sua cépia pelo detentor da informacgdo, que
com isso passa a ser um fornecedor do préprio bem (software), criando milhares de cépias.
Desse modo, o investidor inicial terd muitas dificuldades para amortizar o capital investido no
desenvolvimento do produto, o que torna o investimento na industria de software abaixo do

nivel de 6timo.

Para Arrow (1984), problemas do mercado da economia da informacdo associados a

caracteristica do software de ser um bem de experiéncia semelhante aos servicos, experiéncia
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pela qual o consumidor conhece o produto no momento em que o utiliza, fazem que as
empresas ofertantes tenham dificuldades de disponibilizar esse tipo de bem sem custos para
que o consumidor possa atribuir valor a ele. E importante destacar que para Arrow (1971) as
protecdes tradicionais de propriedade intelectual seriam insuficientes para garantir o retorno ao
investimento de um bem de natureza tdo intangivel quanto os bens da tecnologia da informacao.
Assim, o autor conclui que os investimentos publicos deveriam complementar os gastos em

desenvolvimento de produtos associados a tecnologia da informacdo e eliminar os

subinvestimentos em pesquisa e desenvolvimento.

3.1.2 O Trabalho de Shapiro e Varian

Shapiro e Varian (1998) deram continuidade as investigagdes sobre o mercado de TI
iniciadas por Arrow (1984). No entanto, eles consideraram que determinadas dificuldades
apontadas por Arrow foram superadas pela dindmica do mercado de TI. Varian (2001) destacou
que a caracteristica de ser um bem de experiéncia deixou de ser uma dificuldade especialmente
em razdo da propaganda, da disponibilizacdo de versdes parciais (possibilitadas pelo avanco
tecnoldgico), de outros meios de sinalizagcdo, que permitiram ao consumidor conhecer o produto

antes de adquiri-lo.

Quanto ao problema de subinvestimento, segundo os dois autores citados, este
obstiaculo também foi superado pela disseminacdo do uso da TI, conseqiiéncia dos avangos
tecnoldgicos, da reducdo dos precos dos equipamentos e dos avangos na producdo de softwares,
0 que permitiu uma pulverizacdo dos custos de desenvolvimento pelo aumento da escala de

produgdo.

Para Shapiro e Varian (1998), no entanto, a caracteristica da estrutura de custos da
economia da informacdo continua vélida, uma vez que os bens da TI sdo caracterizados por
elevados custos fixos e por baixos custos marginais. Os custos fixos representam os custos que
ndo dependem do nivel do produto, ou seja, eles ndo variam de acordo com o volume produzido

(Varian, 2000), enquanto o custo marginal € uma taxa de acréscimo ao custo resultante da

producdo de uma unidade a mais do produto. O custo de producdo do software estd intimamente
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relacionado ao desenvolvimento e a criacdo da primeira cOpia, tratando-se, portanto, de custos
fixos. Os custos de reproducdo sao minimos, proximos a zero, de modo que os custos marginais e
0s custos varidveis sio préximos a zero®. Ainda como importante caracteristica da inddstria da
TI, os custos varidveis ndo enfrentam restricdes de capacidade, ou seja, ndo estdo sujeitos a lei
dos rendimentos decrescentes e ndo existem limites naturais a capacidade para reproduzir. A
possibilidade de reproducdo de cdpias € praticamente ilimitada, pois a empresa pode produzir

quantas cOpias desejar sem aumentar os custos varidveis médios de producao.

3.1.3 Estrutura de Custos

a) Custos irreversiveis

Os custos fixos de que tratam Shapiro e Varian (1998) sdo basicamente custos
irreversiveis (sunk costs), principalmente os provenientes da aquisicio de equipamentos e
tecnologia, da contratacdo de mao-de-obra especializada e da obtencdo das instalagdes
necessarias ao desenvolvimento da primeira cépia. Assim, o momento dos gastos antecede a
producdo, e os gastos contabilizados ndo podem mais ser alterados. Segundo a teoria
econdmica, esses ativos ndo podem mais ser transacionados sem a perda total ou parcial de seu
valor, ou seja, trata-se de investimento especifico necessdrio ao desenvolvimento do produto,
no caso o software. Os custos irreversiveis também ndo podem ser recuperados se a producio
for suspensa, pois um eventual encerramento das atividades da empresa antes de amortizados

os custos de desenvolvimento implicara perdas inexoraveis.

Conforme Varian (2000), outros custos fixos importantes no mercado de TI sdo os
decorrentes de agdes de propaganda, divulgacao e distribuicdo, além de custos administrativos,
que diferem dos custos irreversiveis, que em sua esséncia apresentam a dimensao temporal de

gastos que antecedem a producdo. Alguns desses custos fixos também podem ser considerados

¥ Custos varidveis sdo custos que aumentam de acordo com o volume de producdo. Como os custos marginais
medem a variag@o dos custos decorrentes da producdo de uma unidade a mais de produto, o custo varidvel total € a
soma dos custos marginais, e o custo varidvel médio é a média dos custos marginais. Desse modo, custos
marginais e custos médios estdo estritamente relacionados, sendo o custo varidvel total e o custo varidvel médio
derivados do custo marginal (Wessels, 2002).
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semifixos, tendo em vista o fato de ambos serem dependentes da produgdo, embora os gastos

semifixos ocorram apenas quando a empresa dispde de uma quantidade positiva de produto.

A estrutura de custo em questdo beneficia o produtor quando da producio de grandes
quantidades, visto que quanto maior for a sua produ¢@o, menor serd o seu custo médio unitario.
Desse modo, torna-se essencial um grande volume de vendas para amortizar os custos fixos
elevados e irrecuperdveis. Segundo Herscovici (2004), a estrutura de custos das empresas de
software permite assimild-las aos monopdlios naturais, ja que os custos fixos (sdo, por natureza,
irreversiveis) sdo importantes, relacionando-se diretamente com as atividades de pesquisa e
desenvolvimento ou com a implementa¢do de uma infra-estrutura de base. Os custos varidveis
ligados a reproducdo e distribui¢do do produto sdo, geralmente, muito baixos. No que diz
respeito a producdo de um software, por exemplo, os custos ligados a concep¢do do programa

sdo custos fixos, enquanto os custos de reproducdo sdo negligenciaveis.

Segundo Varian (2000), na teoria econdmica, os monopdlios naturais ocorrem quando
existem economias na producdo em (grande) escala, que permitem a empresa produzir com
custos médios menores do que aqueles que existiriam se houvesse mais empresas no mercado,
pois a escala minima de eficiéncia seria grande em relacdo ao tamanho do mercado. Esse
monopdlio ndo consegue igualar custo marginal e receita marginal, € se 0 monopolista cobrar
um preco igual ao seu custo marginal terd prejuizo, uma vez que ndo conseguird cobrir seus
custos fixos. O custo marginal fica sempre abaixo do custo médio. Para a teoria econdmica, a
posi¢do natural de operacdo deverd ser o ponto onde o preco coincidir com o custo médio de
producgdo. Para poder tornar rentdveis certos custos irreversiveis importantes, é preciso haver

renda de monopdlio para cobrir os custos. No entanto, a quantidade oferecida serd ineficiente.

A estrutura de custos diferenciada da industria de software tem pelo menos duas
implicacdes: os elevados custos irreversiveis constituem barreiras a entrada de novas empresas e,
por outro lado, a manutencdo de um nivel elevado de investimentos em pesquisa e

desenvolvimento depende dos instrumentos de protecdo de propriedade e de economias de escala.
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b) Barreiras a entrada

Conforme Kupfer (2002), as barreiras a entrada constituem nas teorias de economia
industrial um dos principais fatores determinantes da lucratividade em uma industria. Os
primeiros trabalhos de andlise de barreiras a entrada foram de autoria de Joe Bain e Paolo
Sylos-Labini, na década de 1950. Segundo Bain (1958), uma barreira a entrada corresponde a
qualquer vantagem que empresas ja estabelecidas tém sobre novos produtores/vendedores
potenciais em um determinado segmento industrial, vantagens relacionadas a capacidade de
praticar permanentemente pre¢os superiores a um pre¢o competitivo e de impedir a atragdo de
novas firmas para o setor. Segundo Kupfer (2002), em termos préticos, essa politica possibilita
as empresas ja estabelecidas no mercado a obten¢do de lucros extraordindrios no longo prazo,
pois empresas entrantes no segmento ndo conseguem auferir lucros iguais aos delas. Em caso
contririo uma empresa pode entrar temporariamente no mercado e auferir lucros
extraordindrios.

Existem outras definicdes de barreiras a entrada que, em razdo dos limites deste
trabalho, ndo serdo abordadas’. No contexto deste trabalho, barreira a entrada constitui qualquer
fator que impeca o livre movimento de capital para uma industria a longo prazo e que torne
possivel a existéncia de lucros extraordindrios permanentes nesta industria. Em outras palavras,
as barreiras a entrada sdo obsticulos sustentdveis que impedem o ingresso de novas empresas
no mercado e que possibilitam as empresas ji estabelecidas a ado¢do de préticas monopolistas,
por meio da fixacdo de precos superiores aos precos de equilibrio natural do mercado, o que
assegura as ultimas lucros extraordindrios. Na literatura da organizagdo industrial, os fatores
determinantes da existéncia e da magnitude de barreiras a entrada sdo basicamente de quatro

tipos:

i) - Mobilizacao elevada de capital financeiro

A necessidade de investir elevados recursos financeiros cria barreiras a entrada,

particularmente aos investimentos destinados a custos irreversiveis como pesquisas,

® Para outras defini¢des de barreiras a entrada, ver Kupfer (2002).
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desenvolvimento e publicidade. Por conseguinte, o retorno do investimento requer a existéncia
de uma escala minima de eficiéncia. Uma empresa entrante que possua canais de acesso ao
capital ndo estd livre dos riscos do negdcio, 0 que constitui uma vantagem para as empresas ja
estabelecidas no mercado.

ii) - Economias de escala

A economia de escala constitui uma importante barreira a entrada, principalmente no
segmento de pacotes, gragas a existéncia de um escala minima de eficiéncia. As economias de
escala tradicionais podem ser resumidas como sendo a redu¢do de custos unitdrios de produgdo
decorrentes do aumento na planta da firma'® e também, segundo Fagundes e Ponde (1998), dos
seguintes fatores:

Maior especializacdo do trabalho em éreas:

o Gerenciais, resultante da divisdo de gastos gerenciais fixos que tendem a ser

menores quanto maior for a producio;

o Técnicas, resultante de uso de equipamentos mais eficientes.

No caso especifico do software, que possui uma estrutura de custo incomum, qualquer
quantia maior que uma unidade apresenta custo de produ¢do minimo no curto prazo, ou seja,
qualquer empresa que venda acima de uma unidade j& teria atingido o custo minimo de
producdo industrial no curto prazo. No entanto, os custos irreversiveis para a producdo da
primeira cdpia, juntamente com os custos fixos gerenciais (incluindo-se ai propaganda e
distribui¢do), ndo serdo amortizados ou cobertos a nio ser pela venda de uma quantidade

minima eficiente, fato denominado conhecida também como break even point.

iii) Diferenciacao de produtos

1 . ~
% Economias de escala ocorrem quando, a longo prazo, o resultado do aumento da planta de produgdo resulta em
reducdo dos custos unitdrios.
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Constitui-se um dos tipos bdsicos de barreira a entrada, decorrente da presenca de
elementos que tornem os consumidores fiéis aos produtos vendidos por empresas existentes que
tem sua marca identificada, geralmente, gragcas a um esforco publicitirio e ao servigo prestado
ao consumidor. No caso dos bens de informacdo, outro importante elemento de diferenciacdo
do produto, principalmente no caso de software de gestdo integrada, reside em sua
complexidade, o que torna a reputa¢do da empresa fornecedora um fator decisivo na tomada de
decis@do do consumidor, fazendo com que um novo concorrente tenha de investir somas
elevadas (durante um periodo considerdvel de tempo) para convencer o consumidor das

qualidades de seu produto (Fagundes e Pondé, 1998).

Conforme Porter (1986), as barreiras advindas da diferenciacdo do produto impelem
as empresas entrantes no mercado a efetuar gastos elevados para superar os vinculos
estabelecidos entre suas concorrentes e seus consumidores, o que implica prejuizos iniciais e
um elevado risco, uma vez que, se a tentativa de entrada falhar, os gastos ndo serdo

recuperaveis, ou seja, ndo haverd nenhum valor residual de saida.

Segundo Kupfer (2002), hd uma virtual unanimidade entre economistas industriais de
que a diferenciacio de produto € a mais forte das fontes de barreira a entrada de uma empresa
no mercado, o que se deve, entre outros fatores, a incerteza do consumidor quanto a qualidade
do produto da empresa entrante, associada aos custos de ‘“arrependimento”, que serdao
proporcionais ao valor do bem, ou seja, quanto maior for o valor do bem, maior serd o custo de

“arrependimento”.

As barreiras a entrada decorrentes de diferenciacdo de produto podem ser reduzidas
(ou mesmo eliminadas) para entrantes de industrias correlatas, fendbmeno conhecido como spill-
over (transbordamento), que consiste na transferéncia de credibilidade da empresa do mercado
original para um novo mercado, conforme afirma Kupfer (2002). Em outras palavras, sdo
movimentos de diversificacdo de atividades de empresas consolidadas em outros setores, cuja

marca e ativos sao capazes de facilitar a atuacdo em novas areas.

iv) Vantagem absoluta de custos
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E um outro tipo de barreira a entrada bastante significativa, principalmente para os
bens da informacao. Existe vantagem absoluta de custos quando o custo médio de longo prazo
das empresas entrantes € superior ao custo médio das empresas estabelecidas em qualquer nivel

de produgdo. Abaixo, destacam-se as vantagens mais criticas para a andlise das empresas de TI:

° Tecnologia patenteada do produto disponivel apenas para empresas

estabelecidas, o que pode restringir o acesso a técnicas produtivas mais eficientes. As

caracteristicas do projeto sdo protegidas por segredo ou patente, o que dificulta a imitacao,
principalmente no caso de bens de alta complexidade, em que o conhecimento tecnoldgico é

fator crucial.

. Acesso privilegiado as matérias-primas, que, no caso das empresas de

informacdo, corresponde a acessos privilegiados a informagdes, resultado de contratos
exclusivos com fornecedores. Por exemplo, no caso do software: o acesso a cddigos-fonte, o
conhecimento antecipado de mudangas em plataformas, sistemas operacionais, hardwares, etc.

° Menor custo de obtencdo de capital para as empresas ja estabelecidas, pois, em

razdo das imperfeicdes do mercado de capitais, empresas estabelecidas podem oferecer
garantias reais mais elevadas. A propdsito dessa vantagem critica, destaque-se aqui uma
caracteristica diferenciada das empresas do setor de software em relacdo as empresas de outros
setores: nas empresas de software, os investimentos mais elevados sdo destinados a ativos
intangiveis, que ndo constituem garantias reais para o financiamento. Desse modo, como o
mercado de capitais ndo tem instrumentos eficazes para avaliacdo de risco desse tipo de
empresa, resulta que a industria de software € vista como um mercado de risco elevado, o que,
portanto, a faz pagar encargos financeiros maiores do que os pagos por inddstrias de outros
segmentos. No caso brasileiro, especificamente, o acesso de novas empresas ao capital

financeiro praticamente ndo existe.

o Capacitacdo de recursos humanos qualificados, pois empresas que entram do

mercado tém dificuldades para recrutar profissionais, e, segundo Fagundes & Pondé (1998),

estas freqiientemente se véem obrigadas a pagar saldrios mais elevados. As empresas de alta
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tecnologia, incluindo as de software, por muitas vezes, investem durante meses (as vezes,
anos) no treinamento de pessoal até que seus funciondrios estejam prontos para o trabalho

operacional, o que pode inibir a entrada de novas empresas no mercado.

° Curva de aprendizagem e experiéncia, que Porter (1986) avalia como economia

absoluta de custo, ja que as curvas de aprendizagem caracterizam-se pelo declinio dos custos
unitdrios a medida que a empresa acumula maior experiéncia com a fabricacdo de seus
produtos, em razdo de os métodos de producdo se tornarem mais eficientes. Ainda segundo o
autor, a experiéncia € um nome atribuido a certas mudangas tecnoldgicas e pode afetar ndo s6 a
producdo como também a distribuicdo, as atividades de apoio e outras fungdes. Explorando essa
barreira a entrada, para o caso das empresas de software, a experiéncia ou a aprendizagem
adquiridas sdo importantes, principalmente pelo acesso privilegiado as necessidades dos
consumidores, o que permite adequar o produto as expectativas dos consumidores com um
custo de informacdo praticamente nulo. O mesmo raciocinio, no entanto, ndo se aplica a
empresas entrantes no mercado, que devem arcar com custos significativos de informacdo, que,

por serem mais abrangentes, serdo imperfeitos.

Esse tipo de barreira a entrada pode ser reduzido também para empresas entrantes
consolidadas em outro setor, uma vez que estas podem possuir mao-de-obra qualificada, fonte
de acesso ao capital, poder de barganha, acesso privilegiado a informacao e tecnologia. Por
exemplo, na industria de software, é crescente o nimero de empresas tipicamente fabricantes de
hardware a ingressar em alguns segmentos de mercado, utilizando as experiéncias adquiridas no

setor de equipamentos.

Custos de mudanca ou custo de troca

Porter (1986) inclui o custo de mudanca como uma barreira a entrada. Segundo o
autor, esta barreira é criada pela presenca de custo de mudanca com o qual o consumidor se
defronta quando muda de um fornecedor de produto para outro. S@o exemplos de custos de
mudanga o treinamento de empregados, o custo de um novo equipamento auxiliar, o custo e o

tempo para testar e qualificar uma nova fonte, os custos psiquicos de desfazer um
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relacionamento, etc. Se esses custos forem altos, as empresas que pretenderem ingressar no
mercado terdo de oferecer um aperfeicoamento substancial em custo ou em desempenho para

convencer o consumidor.

Os custos de troca (ou de mudanga) sao tratados por Shapiro e Varian (1999) como
aprisionamento ou custo de troca, que, segundo os autores, sdo todos os esfor¢os necessarios a
troca de um fornecedor de um determinado bem ou servico. O aprisionamento pode ser
resultado do investimento em ativos durdveis de multipla complementaridade, especificos de
um determinado sistema de tecnologia da informac@o. Quanto maior a complexidade de
operacdo (ou de uso de um software), maiores os custos de troca do produto. Esses custos
podem decorrer de diversos fatores, alguns dos quais os autores apontam no quadro 1 (abaixo).

Quadro 1 - Custos de troca segundo Shapiro e Varian (1999)

Tipos de aprisionamento Custos de troca
Compromissos contratuais Indeniza¢des compensatdrias ou liquidadas
Compras de bens durdveis Substitui¢do de equipamentos (tendente a redugdo

com a obsolescéncia do bem durdvel)

Treinamento em marca especifica Aprendizado de um novo sistema, tanto quanto ao

custo direto quanto a perda de produtividade
(tendende a aumento com o tempo)

Informag@o e bancos de dados Conservacao de dados para o novo formato (tendente
a aumento ao longo do tempo com o aumento da
cole¢do)

Fornecedores especializados Financiamento de novo fornecedor (tendente a
aumento com o tempo em caso de aptiddes de dificil
controle/manuten¢do)

Custo de busca Custos combinados do comprador e do fornecedor,
até mesmo com o aprendizado sobre a qualidade de
alternativas

Programas de lealdade Quaisquer beneficios perdidos do fornecedor titular,
mais a possivel necessidade de reconstrucdo do uso
cumulativo

Fonte: Shapiro e Varian (1999, p. 140)

Todos os tipos de aprisionamento constituem limitacdes para a tomada de decisdao

sobre a troca de fornecedor, podendo ser significativo o suficiente para se tornar uma forte
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barreira a entrada no setor de outras empresas. Esse custo de troca também é um fator

explicativo do poder de mercado do fornecedor na venda de produtos complementares.

Os autores consideram o0s custos associados ao tempo e esforco necessdrios para
aprender a utilizar um novo produto ou servigco decisivos no momento da troca do fornecedor, o
que em economia pode ser descrito como a criacdo de uma nova curva de aprendizagem em
nivel superior e concomitantemente como uma perda de eficiéncias adquiridas no processo

anterior.

No caso do software, existem varios custos de troca como os de consultoria (na
selecdo do fornecedor), os de servicos associados a implantacdo do sistema, os custos de
assessoria € manutencdo, entre outros. Messerschmit e Szyperski (2000) argumentam que os
custos de troca podem se tornar proibitivos no caso do software se estes produtos requisitarem
reengenharia de processos, reestruturacdo da organizacdo e treinamento generalizado dos

funcionarios.

Como custo de troca também pode ser considerado os riscos inerentes a escolha de um
novo fornecedor. Quanto maiores forem os custos de um bem e a sua complexidade de
implantacdo e operacdo, maiores serdo os riscos de troca de fornecedor, pois tais custos
decorrem da incerteza do cliente (empresa) quanto a capacidade do novo fornecedor de oferecer
um produto que atenda plenamente as suas necessidades, o que pode levar a uma situacdo de
inércia decorrente da aversdo ao risco que uma troca pode implicar. Trata-se, portanto, de um
fator adicional para refor¢ar a concentragdo no mercado, uma vez que lealdade a marca estad

diretamente associada com aversdo a riscos.

Quando os custos de troca sdo elevados, eles proporcionam aos fornecedores
estratégias alternativas de obtenc¢do de renda, sendo que a principal delas é venda de bens e
servicos complementares por pregos superiores aos cobrados pelos concorrentes, a partir do uso
do poder de mercado decorrente do (processo de) aprisionamento e do uso privilegiado de
informacdes relativas as necessidades do cliente. Segundo Varian (2004), nos mercados onde o

custo de troca € significativo, a competicdo para atrair novos clientes pode ser intensa, € 0s
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precos para alguns produtos podem chegar a zero. Esse tipo de pratica se deve ao fato de a
estratégia de lucro da empresa estar voltada para a geracao de rendas futuras com o processo de

aprisionamento do cliente.

A oferta de versdes gratuitas, uma forma ficil e atrativa de as pessoas testarem o
produto, uma vez que se trata de bem de experiéncia, diminui, se for o caso, os custos de troca,
tornando, a0 mesmo tempo, o cliente dependente do produto. O fornecedor, por sua vez, obtera
receita com a venda de licencas de novas versdes de uso do programa e com a prestacdo de
servicos as empresas adquirentes de seu produto. Essa estratégia € possivel em razao do baixo

custo incremental envolvido na criacdo de copias adicionais.

Shapiro e Varian (1999) alertam que os custos de troca ndao permanecem fixos, pois
sdo atualizados ao longo do tempo. A ado¢do cumulativa amplia os custos de troca e o
aprisionamento dela decorrente do poder de barganha dos fornecedores. Os autores ressaltam
também que o aprisionamento baseado na informacao tende a ser mais durdavel, uma vez que os
equipamentos se desgastam, o que ocasiona uma redu¢@o no custo de troca, enquanto os bancos
de dados especializados aumentam ao longo do tempo, o que amplia o tempo de “prisdo” do
cliente.

Os custos de troca ndo sao apenas assumidos pelo cliente, ja que o fornecedor também
arca com alguns custos ao conquistar um novo cliente, que podem ser pequenos, como criar
uma nova entrada de dados, ou elevados, como formar uma nova equipe de atendimento
técnico. Assim, os custos de troca totais corresponderdo a soma dos custos de troca assumidos

tanto pelo cliente como pelo fornecedor.

Na competicdo pela obten¢do de novos clientes, os fornecedores tendem a arcar com
uma parte maior dos custos de troca totais. Exemplo disso s@o as licencas de uso oferecidas
com desconto ou gratuitas por tempo determinado, associadas a prestacdo de servigos. O
fornecedor, para arcar com os custos decorrentes dessa operagdo, deve calcular a expectativa de
lucros futuros que o novo cliente lhe proporcionard e comparar com os custos de sua oferta. Na
pratica, deve trazer ao valor presente as rendas futuras e comparar com os custos envolvidos.

Se as rendas futuras transformadas em valores do presente forem superiores aos custos
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decorrentes da operagdo, o investimento serd lucrativo. Deve-se levar em conta também que,
dependendo do mercado e do tipo de produto, as rendas futuras poderdo vir ndo

necessariamente diretamente do cliente favorecido, mas indiretamente.

Kupfer (2002) também afirma que todos os tipos de barreiras a entrada se modificam
ao longo do tempo, sendo importante destacar que em um segmento de mercado pode haver
vdrios tipos de barreiras a entrada, fato que torna seus efeitos sobre a concorréncia de dificil
andlise. As barreiras a saida podem ser tratadas também como um tipo de barreira a entrada,
uma vez que os custos irrecuperaveis (sunk costs) na industria de software, por exemplo, sdo de
natureza enddgena, as barreiras a saida ndo se esgotam ao longo do tempo; ao contrario, elas

tendem a crescer, pelos motivos acima explicados.

3.1.4 Discriminacio de precos

A estrutura diferenciada de custos e principalmente as barreiras a entrada permitem as
firmas presentes em determinados segmentos de bens da informacdo fazer uso do poder de
monopolio e, conseqiientemente, estabelecer uma diferenciacio na fixacdo de precos. A
estrutura de custos da industria de software nao permite a fixacdo de precos por meio de custos,
pois, segundo Shapiro e Varian (1998), para ela “ a fixagdo de pre¢os com base nos custos nao

funciona”.

Os baixos custos marginais excluem os métodos tradicionais da economia cléssica de
formacao de precos por meio da concorréncia competitiva. A argumentacdo estd embasada no
fato de que a concorréncia, por meio de precos no equilibrio, tenderia a fazer os precos se
igualarem ao custo marginal, ou seja, tenderem a zero, o que tornaria invidvel uma apropriagao

dos retornos sobre o investimento.

Desse modo, no mercado de software, a formacgdo de precos dos bens ndo pode levar
em conta os custos de producdo. Além disso, a concorréncia baseada em precos € impraticavel, e
por essa razdo o lucro do fabricante do software, segundo Shapiro e Varian (1999), deve ser

maximizado pela discrimina¢do de precos, ou seja, a venda dos mesmos bens ou servigos por
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precos diferentes. Segundo a teoria econdmica, a discriminag¢do de precos somente € possivel para
as empresas que possuem poder de mercado, apresentando uma curva de demanda de seu produto
com inclina¢do para baixo, ou seja, diferentemente da curva tipica de um mercado competitivo,
em que a firma se depara com uma curva infinitamente eléstica (price taker). A no¢do de poder
de mercado de uma empresa é diretamente definida por essa capacidade que ela tem de fixar
precos acima dos custos marginais € unitdrios, o que faz com que obtenha lucros superiores as

suas reais necessidades.

Segundo Shapiro e Varian (1999), no mercado de TI, principalmente de software, os
produtos sdo heterogéneos, caracterizando um mercado de competicdo monopolistica, o que
confere aos produtores algum poder de mercado para possibilitar que coloquem em pratica suas
estratégias de discrimina¢do de precos. Um exemplo de diferenciacdo na industria de software de
gestdo € que os produtos sdo diferenciados em pontos que forcem a substitucdo de todos os bens
rivais imperfeitos, semelhantes no uso e nas finalidades, mas diferentes nos aspectos que refletem
as preferéncias do consumidor. Conforme Stiglitz (2003), a diferenciacio de produtos na inddstria
surge a partir das caracteristicas particulares dos produtos como marca, assisténcia técnica,

propaganda, externalidade de rede, e outras particularidades dos produtos.

Shapiro e Varian (1999) sugerem como estratégia vidvel a fixacao de precos de acordo
com quanto o consumidor estd disposto a pagar pelo bem, ou seja, o valor atribuido por ele a
informacgdo. Tendo em vista que a mesma informacao terd valores diferentes para consumidores
diferentes, o ideal em termos de maximizacdo de lucros seria a pratica de discriminacdo de
precos do primeiro grau, onde cada produto seria vendido de acordo com a disposi¢cdo de pagar

de cada consumidor.

O modelo econdmico tradicional aponta para a existéncia de trés formas de

discriminac@o de precos:

17 - Discriminacio de precos de primeiro grau ou discriminacio perfeita de precos:

Uma empresa cobra o miximo que pode de cada consumidor, ou seja, o valor

correspondente ao preco de reserva. Tem-se assim precos diferentes para consumidores
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diferentes. De acordo com esse modelo tedrico, a firma maximiza os lucros no ponto onde o

preco iguala ao custo marginal.

2* - Discriminacao de precos de segundo grau:

De acordo com Varian (1996), a discriminagdo de precos de segundo grau consiste em
cobrar precos diferentes por diferentes unidades de produtos. Essa forma de discriminagdo,
também conhecida como fixacdo ndo-linear de precos, que no caso das empresas de software
correspondem as vendas de pacotes com diferentes atributos, o que induz os consumidores a
auto-selecdo, pode ser vista igualmente como uma cobranga por faixa de consumo, que no caso
das empresas de software de gestdo pode ser aplicada com base no ndmero de funcionérios,

usudrios, langamentos, etc.

3" - Discriminacao de precos de terceiro grau:

A empresa divide os consumidores em grupos diferentes, que apresentam curvas de
demanda diferentes, e o ponto 6timo para quantidades e precos € obtido por meio da receita
marginal de cada grupo. Esse tipo de discriminagcdo de precos também pode ser aplicado por
empresas de software, dividindo o mercado de acordo com o porte da empresa cliente, para o caso
de empresas de software de gestdo, nas quais os consumidores podem ser classificados como
empresas de pequeno porte, médio porte e de grande porte. Existem trés formas cldssicas de

discriminagdo de precos de terceiro grau :

a) Criacao de versoes

Em artigos mais recentes, Varian (2002) discute a discriminac¢do de precos pela criacio
de versdes (versioning), que aproveita a diferente valoracdo dos produtos pelos consumidores
para classificar determinados grupos de consumidores, oferecendo varias versdes do mesmo bem
de acordo com a disposicdo de pagamento do cliente. Os grupos s@o divididos da seguinte forma:
baixa, média, e alta disposicdo. Assim, os consumidores com elevada disposicdo a pagar
escolhem uma versdo mais completa, enquanto os de baixa disposicdo a pagar escolhem uma
versdao de qualidade inferior. No modelo econdmico de discriminacdo, o monopolista deve

segmentar o mercado para que possa vender o mesmo produto por precos diferentes. Para isso,

78



ele deve conhecer a elasticidade do preco de demanda dos segmentos do mercado de seu produto,
estabelecendo o preco mais alto no mercado de menor elasticidade e o preco mais baixo no

mercado de maior elasticidade.

Para Shapiro e Varian (1999), para distinguir diferentes versdes do produto, o produtor
deve identificar as caracteristicas que serdo altamente valorizadas por alguns consumidores e as
que terdo pouco valor para outros. A estratégia é definir diferentes qualidades e aspectos do
produto por diferentes precos, de modo que o consumidor escolha o pacote de acordo com a sua
disposicdo a pagar, ou seja, os consumidores com alta disponibilidade a pagar escolhem bens de
alta qualidade e os com baixa disposicio a pagar, os de baixa qualidade. Essa estratégia
possibilita que o consumidor fagca “auto-sele¢cdo” quando o produtor desconhece a disposi¢do a

pagar dos clientes.

Varian (2002) argumenta ainda que a estratégia 6tima deve ser aquela em que o
produto, primeiramente, é desenvolvido com a mais alta qualidade, sendo possivel, em seguida,
diminuir a sua qualidade para desenvolver versdes para outros segmentos de mercado. O niimero
otimo de versdes, segundo o autor, € trés, para evitar a aversao aos extremos, ou seja, extremo
superior muito bom e mais caro, extremo inferior € mais barato. A introdu¢cdo de uma terceira

versdo de qualidade média permite ao consumidor um ponto de referéncia a mais.

b) Vendas em pacotes

As vendas em pacote s@o aquelas em que dois ou mais produtos sdo vendidos em
conjunto por um preco Unico, normalmente menor que soma dos precos dos produtos vendidos
separadamente. Essa estratégia permite reduzir a dispersdo na propensdo a pagar dos
consumidores, 0 que pode aumentar a receita da empresa. No entanto, a estratégia de vendas
casadas ocorre apenas quando a empresa € for¢ada a praticar precos uniformes, ou seja, quando
a empresa nao pode praticar discriminagdo de precos. E para que seja interessante essa prética,
a demanda dos clientes pelos produtos deve ser heterogénea, apresentando um preco de reserva

mais elevado para um produto e um baixo preco de reserva para outros produtos.
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Shapiro e Varian (1999) consideram o pacote uma forma especial de criacdo de
versdes, que contribui de maneira significativa para extrair o mdiximo de valor dos
consumidores. O estudo de Bakos e Brynjolfsson (1999) atribuem duas razdes principais para
da venda em um pacote Unico. Primeiramente, a venda em pacote aumenta o valor de um
conjunto de bens em razdo da complementaridade no consumo, na producgao e na distribuicéo.
E, em segundo lugar, permite a prética de discriminacdo de precos e o aumento da disposi¢do a

pagar por parte do consumidor.

Segundo Bakos e Brynjolfsson (1999), a curva de demanda individual de um produto
¢ diferente da curva de demanda de um pacote de produtos. A explicagdo é que o consumidor
concentra sua decisdo em torno da média, ou seja, o consumidor pode ter elevada disposi¢cdo a
pagar por um bem e baixa disposi¢do a pagar por outros bens. E a soma das avaliagdes dos
produtos pesquisados pelo consumidor conduz a uma decis@ao sua em torno da média. Assim, o
pacote pode ser pensado como um tipo de discriminagdo de preco, em que se reduz o efeito da

heterogeneidade da disposi¢do a pagar do consumidor.

¢) Tarifa em duas partes

Uma das formas de discriminagdo de precos ndo discutida por Shapiro e Varian
(1999), e de extrema relevancia para o mercado do software (chamado de) pacote, é a
discriminagdo de precos em duas partes, que consiste em cobrar um taxa de entrada e uma taxa
de utilizacdo. Ele exige que o consumidor pague uma taxa inicial para ter direito ao uso de um
produto e depois pague uma taxa adicional para cada unidade de produto que pretenda
consumir, conforme afirmam Pindyck e Rubifield (2002)“. Os exemplos tradicionais de tarifas
em duas partes sdo camara Polaroid e filme, sendo a venda da primeira a tarifa de entrada e a do
segundo as tarifas pelo uso, tv transmitida via cabo, sendo a instalacdo o preco de entrada e a

segunda tarifa a taxa pelo uso, entre outros exemplos (como telefonia e energia elétrica).

" Tarifa em duas Partes ou Compartilhada ver Waler Oi, A disneylandia Dilema: Two-part Tarifs for Mickey
Mouse Monopoly, Quartely Journal of Economics, 85 (1971), 77-96.
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Segundo Tirole (1998), em alguns casos, a tarifa de entrada tem por finalidade
capturar o excedente do consumidor, e a tarifa pelo uso, igualar o custo marginal ao preco. No
entanto, ndo ha uma férmula simples para calcular uma tarifa (6tima) que maximize o lucro das
firmas. As vezes, cobrar uma taxa de entrada baixa permite o acesso a um nimero maior de
usudrios, levando a obtenc¢do de um lucro maior pela venda do segundo componente, mas com
um lucro menor na taxa de entrada. Segundo Pindyck e Rubifield (2000), a maioria das
empresas defronta com uma variedade de curvas de demanda diferentes, e a solu¢do para uma

tarifa 6tima geralmente envolve um processo de tentativa e erro.

Tirole (1998) interpreta como uma variante desse tipo de discriminagdo as tie-in sales,
que seriam as vendas ligadas. Esse modelo de venda casada difere do apresentado por Shapiro e
Varian (1999), que objetivam explicar as estratégias de venda de pacotes, cuja finalidade é
reduzir a dispersdo da propensdo a pagar. A vendas ligadas resultam de um arranjo contratual
entre um produtor e um consumidor, segundo o qual um dado consumidor passa a ter acesso a um
bem que faz a ligacdo apenas se adquirir simultaneamente um segundo bem (ligado a ele),
conforme explica Liebowitz (1983). Segundo Leitdo (2004), nas vendas ligadas, o fornecedor
impde a condi¢do de que um cliente apenas pode adquirir um servico se adquirir outro. Tal prética
permite ao fornecedor cobrar precos mais elevados dos consumidores que usam mais 0s servigos

ligados.

O mercado de TI, mais especificamente o mercado de software de gestdo, apresenta
caracteristicas diferenciadoras dos demais mercados em razdo das especificidades geradas pela
interdependéncia dos servigos inter-relacionados tecnologicamente. O consumidor que adquire
uma licenca de uso necessita de bens complementares especificos como treinamento,
manutengdo, assessoria, entre outros. Os fornecedores se tornam monopolistas dos referidos
bens complementares e exploram normalmente a complementaridade tecnoldgica dos diferentes
servicos sob a forma de pacotes diferenciados. Desse modo, no mercado de software de
gestdo, pode-se considerar o preco do software como sendo o preco de entrada e as demais

tarifas pode ser consideradas o preco pelo uso.

81



As estratégias de preco de entrada e preco de uso no mercado de software de gestao
dependem da demanda de entrada e da necessidade de um determinado numero de
consumidores (a chamada escala minima de eficiéncia) para recuperar 0s custos irreversiveis e
os custos fixos. Normalmente, no periodo de expansdo da industria, os precos de entrada sdo
elevados e discriminatérios. A estratégia, portanto, é maximizar os lucros, capturando o
excedente de consumidores, para, no estdgio seguinte ao da maturidade ou saturacdo da
industria, fazer os precos de entrada baixarem, ou até zerarem se for o caso, uma vez que custo
marginal de producdo € préximo a zero, o que corresponde a uma mudanga de estratégia de
maximizagdo dos lucros pela venda de bens complementares como assessoria, manutencao,
treinamento, consultoria e outros. E importante salientar que os bens complementares

empregam mao-de-obra intensiva em sua fabricacdo, possuindo, portanto, baixa economia de

escala.

- Subsidio cruzado

Porter (1989) argumenta que, no mercado onde uma empresa oferece bens
complementares que serdo usados (ou que s@o adquiridos) ao mesmo tempo, a fixacdo de
precos pode explorar a relagdo entre eles. Segundo Porter (1989), a empresa pode utilizar a
estratégia de vender um artigo-base, obtendo com a sua venda um lucro pequeno (ou até mesmo
contabilizando um pequeno prejuizo na operacdo) para poder vender itens mais rentdveis
(conceito conhecido como lideranca em perda). Um exemplo de lideranca em perda pode ser
observado na venda de impressoras e de seus cartuchos de tinta, pois a impressora € vendida
praticamente por seu pre¢o de custo para promover vendas futuras (rentdveis) de cartuchos de
tinta para a reposicao. No mercado de software, portanto, a lideranca em perda é uma estratégia
comum. Um outro exemplo: Algumas empresas vendem o software por pregos irrisérios (ou até
fornecem gratuitamente) para promover futuramente a prestacdo de servicos acessorios
rentdveis. A maximizacao do lucro ocorre pela venda de quantidades maiores de servigos como

resultado de descontos concedidos no preco do artigo-base.

No entanto, a estratégia citada apresenta uma outra vantagem ao diminuir os custos de

troca de fornecedor por parte do consumidor. Para Porter (1989), porém, a (estratégia de)
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lideranca em perda depende da existéncia de insensibilidade da demanda ao preco do artigo
rentdvel, forte conexdo entre o artigo rentdvel e o artigo-base, sensibilidade suficiente da

demanda ao preco do artigo-base e barreiras a entrada para o artigo rentavel.

De maneira geral, na indidstria de software customizado todas as condigcdes
relacionadas acima estdo presentes. A sensibilidade aos precos dos servicos complementares,
como taxa de manuten¢do e assessoria, € relativamente baixa por causa do valor criado para o
consumidor e do valor do artigo-base, no caso o software. Existe forte conexdo entre os
servicos complementares e o produto principal. A sensibilidade ao preco do software de gestao
em alguns segmentos low end e middle end sdo elevadas. E as barreiras a entrada ao mercado de
servigos sdo elevadas, uma vez que as empresas sdo monopolistas dos servigos oferecidos pelos

sistemas desenvolvidos por elas, ndo existindo bens substitutos.

3.1.5 Externalidade de rede

Os argumentos de externalidade de rede podem ser iniciados com a seguinte
observacdo: “(...) H4 uma diferenca essencial entre a velha e a nova economia: a velha
economia industrial era movida pelas economias de escala; a nova economia da informagao é

movida pela economia de redes” (SHAPIRO & VARIAN, 1999, p.204).

O efeito externalidade de rede, efeito de rede, ou economias de escala do lado da
demanda, ocorrem quando o valor de consumo de um determinado bem ou servico ¢ uma
funcdo crescente do nimero de usudrios que usam produtos ou servicos compativeis. Segundo
os autores, o feedback positivo fortalece o forte e enfraquece o fraco, levando o resultado a

extremos, com 0 dominio do mercado por uma tnica empresa ou tecnologia.

O efeito de uma externalidade de rede € o crescimento da quantidade demandada de
uma mercadoria, em decorréncia do aumento da quantidade adquirida por outros consumidores.
O resultado principal disso é que as curvas de demanda s3o mais eldsticas quando os

consumidores atribuem maior valor ao consumo ou quando aumenta o ndmero de usudrios.
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Um dos exemplos tradicionais em economia é o aparelho de fax, pois quanto maior
for a popularidade, ou seja, quanto mais possuidores o bem tiver, maior valor serd atribuido a
ele, pois serdo mais amplas as suas possibilidades de uso. Liebowitz e Margoris (1994)
separam os beneficios dos consumidores em duas partes distintas: em primeiro lugar, o valor
atribuido ao bem pelo consumidor (mesmo que ele ndo tenhanenhum outro usudrio); em
segundo lugar , o componente valor de sincronizagdo ou compatibilizagao, que € o valor
adicionado ao bem derivado do poder de interagir com outros usudrios do produto. Este tltimo

valor é em esséncia o resultado do efeito rede.

Varian (2000) argumenta que as externalidades de rede surgem de forma natural no
suprimento de softwares, seja pela conveniéncia de poder trocar arquivos, seja pela troca de
informagdes com outros usudrios do mesmo software. No entanto, iSso proporciona uma
vantagem significativa para o fornecedor do produto, o que leva as empresas a investirem

maci¢camente na conquista de parcelas de mercado.

As empresas que atuam em mercados onde a padroniza¢do pode levar a externalidade
de rede dirigem seus investimentos, visando impor seu produto como padrdo ao mercado'?. Por
essa razdo, gastos com marketing, estrutura de distribui¢do, e publicidade, sdo os de maior
relevancia'. Liebowitz e Margoris (1994) identificam dois tipos de efeitos de rede: os diretos
(resultantes de um ndmero de usudrios de produtos altamente interdependentes como os bens
da tecnologia da informacdo, para os quais ¢ fundamental ter um padrdo compativel ao uso
individual para facilitar assim a troca dados ou informacdes entre integrantes da rede) e os
indiretos (que sdo aqueles que permitem a reducdo de preco de um bem complementar ou o
aumento de disponibilidade desse tipo de bem por meio do aumento do nimero de usudrios).
Um exemplo de efeito indireto apresentado pelos autores citados ¢ o aumento do nimero de

usudrios de certo modelo de impressora, cujo resultado serd um nimero maior de pontos de

2.0 primeiro a mover-se pode impor se padrio ao mercado para a tecnologia ou para outras atividades, forcando

os demais competidores a adotar estes padrdes (Porter, 1989).

" Joinville (2003) relata que algumas empresas, visando disseminar rapidamente o novo produto, parecem adotar
uma posicao de condescendéncia com a pirataria, atitude que tende a ser revista em um momento posterior quando,
com o dominio assegurado da nova plataforma, até mesmo a oferta de servigos gratis de acesso a internet pode ser
interpretada como variante do fendmeno destacado.
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vendas de cartuchos, que, por sua vez, por causa do tamanho da rede, pode gerar economias de
escala na producdo, permitindo a empresa cobrar precos menores, além de beneficiar o

consumidor.

Conforme Katz e Shapiro (1985), € necessdrio considerar que a decisdo de o
consumidor adotar um bem cujo efeito de externalidade de rede possa beneficiar seu consumo
resulta muitas vezes de sua expectativa sobre as decisdes de outros consumidores. Desse modo,
a formacdo de expectativas dos consumidores sobre o tamanho da rede de cada firma € uma das
varidveis que explicam a externalidade de rede. Ainda segundo os autores, a disposi¢do a pagar
do consumidor é afetada pelas expectativas quanto ao nimero de usudrios do produto. Por
muitas vezes, no mercado de TI, empresas anunciam o lancamento de um produto muito antes
de este ser colocado a disposi¢do do mercado, pois buscam com isso influenciar as expectativas
dos consumidores quanto ao tamanho da rede e, paralelamente, adiar a decis@o do consumidor
de adquirir o produto de uma firma concorrente. A exploracdo dos efeitos da externalidade de

rede pode ser dirigida a ganhos na venda de bens complementares.

Na existéncia de externalidade de rede, a pratica de fixacdo de precos com base no
modelo de concorréncia perfeita € ineficiente, uma vez que o beneficio marginal, resultante da
expansdo da rede, torna-se superior a medida que cresce o nimero de usudrios, 0 que provoca
deslocamentos sucessivos da curva de demanda. Outro fator distinto dos modelos de
concorréncia perfeita € a capacidade que a firma ofertante possui de influenciar as expectativas

dos consumidores.

Imaginando-se hipoteticamente que o custo marginal é constante e que a empresa fixa
o seu preco de acordo com o custo marginal, ter-se-4, portanto, um preco constante. No entanto,
um aumento sucessivo do nimero de usudrios provocard deslocamentos também sucessivos da
curva de demanda, em razdo dos efeitos de externalidade de rede, o que afetard positivamente o
bem-estar dos consumidores. Mas, ao se dividir o nimero de clientes da empresa por 2, por
exemplo, distribuindo-se estas partes a duas empresas, mesmo praticando o mesmo custo
marginal, o excedente do consumidor seria reduzido. Porque a vantagem de pertencer a um

grupo (rede) maior foi reduzida gracas a divisdo, ou seja, houve perdas relativas ao efeito de
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externalidade de rede. Desse modo, segundo andlise de Katz e Shapiro (1985), mesmo sem a
existéncia de custos irreversiveis, que seriam as justificativas para aproximacdo entre 0s
mercados dos bens da informacio e um modelo de monopdlio natural, existe a tendéncia natural
a concentracdo em mercados onde sdo fortes os beneficios de externalidade de rede pelo
aumento do beneficio marginal ao consumidor. Um modelo de mercado como a concorréncia

perfeita com grande nimero de empresas seria ineficiente para o bem-estar geral.

3.1.6 Produtos complementares

A maioria das industrias dos bens da informacdo € afetada por produtos
complementares, 0 que provoca uma interrelagao significativa entre as industrias. A industria de
software é afetada pelas inovagdes e vendas da industria de hardware. Do mesmo modo, a
inddstria de pacotes customizados ou aplicativos é afetada pelas inovagdes e vendas da
indudstria de software de plataforma, sistema operacional e de outros produtos correlatos. A
prosperidade em uma industria tende a levar prosperidade a uma outra, assim como o declinio
de uma industria ligada pode levar ao declinio de outra. Na industria de software, portanto, é
comum diversos bens complementares serem oferecidos por uma tnica empresa. Alguns dos
bens complementares sdo de natureza enddégena, ou seja, fazem parte do processo natural da

industria. Por exemplo, as empresas de software customizado t€ém como complemento 0s

servicos de assessoria, treinamento e manutengao.

Conforme Porter (1989), a empresa que oferece uma completa variedade de bens
complementares obtém uma importante vantagem competitiva. Um produto complementar
normalmente afeta a qualidade e a imagem do outro mercado, bem como o custo de uso do
ponto de vista do consumidor. Servicos de atendimento ao consumidor de alta eficiéncia pode
superar algumas deficiéncias encontradas em um software. No entanto, o contrdrio também
pode ocorrer: um software de alta qualidade pode ser afetado negativamente por servigos de
assisténcia técnica de baixa qualidade, principalmente em mercados onde a interagdo entre
usudrio e desenvolvedor é mais intensa. Os bens complementares sdo fontes de diferenciacido do

produto quando controlados pelas empresas.
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Porter (1989) afirma que para o consumidor, a decisdo de compra estd baseada no
custo total de um produto e de seus complementos, e ndo simplesmente no custo do produto.
Por exemplo, na aquisi¢cdo de um sistema de gestdo integrada, em geral, os compradores levam
em conta o custo do software, do hardware, dos custos de implantacdo, do treinamento, do
custo do financiamento entre outros. Um exemplo atual de fornecimento de bens
complementares na inddstria de software de gestdo no Brasil é o Programa de Incentivo
Eficiéncia da Gestdo Empresarial, uma linha de crédito disponibilizada pelo Banco do Brasil
para empresas interessadas em comprar e instalar softwares de negécios da empresa alema
SAP. Os precos dos diversos bens devem ser fixados em conjunto para maximizar o lucro,
sendo isso possivel apenas quando do controle dos bens complementares. No exemplo do
software de gestdo, deve-se reconhecer que uma redu¢@o no preco do produto pode aumentar a
demanda de servicos de assessoria, treinamento, etc., a0 mesmo tempo em que 0 aumento no
preco dos servicos associados ao fornecimento do software pode levar a redugdo de venda de
licencas.

O controle de complementos pode resultar em economias de escala no marketing
quando as demandas de um produto e de produtos complementares sio relacionadas. De modo
geral, a publicidade e os investimentos em marketing, para divulgar um produto, impulsionam a
demanda de outros bens. No campo de software de gestdo, por exemplo, uma base instalada de
sistema ERP (back-office) ajuda a impulsionar a venda de sistemas CRM (front-office) |,

modulos complementares e servicos relacionados.

O mercado de bens da informagao, sujeito aos efeitos de externalidades de rede, onde
as preferéncias dos consumidores dependem do ndmero de clientes de um bem, € aquele em que
os produtos em sua maioria s@o bens de experiéncia que indicam uma maior assimetria de
informacgdo entre consumidores e os bens oferecidos. O poder de mercado adquirido com

investimentos em marketing pode ser significativo.

Segundo Porter (1989), um problema que advém do controle dos complementos € o
fato de a inddstria complementar poder envolver exigéncias gerenciais diferentes, para as quais

a empresa estd mal-equipada, o que pode resultar em fraca posi¢do competitiva. Por essa razao,
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cabe a empresa decidir se deve oferecer a complementaridade completa ou se deve deixar que
alguns complementos sejam oferecidos por fornecedores independentes ou por empresas

parceiras.

3.1.7 Assimetria da informacao

Outra caracteristica importante do mercado de bens da informagdo € a assimetria de
informacao, tanto por parte dos consumidores quanto dos ofertantes. Uma das conseqiiéncias da
assimetria de informacdo é a presenca de comportamentos oportunistas entre os agentes,
especialmente entre os que det€tm mais informagdes. Essa falha de mercado dos bens de
informagdo foi apontada por Arrow (1984), que identificou como um dos problemas
relacionados aos bens da economia da informacdo o fato de estes se tratarem de bens de
experiéncia, uma vez que o consumidor somente conhece o bem ou servico no momento em
que o utiliza, o que representava uma limitacdo a industria. Conforme visto anteriormente na
secdo 3.1, segundo Arrow (1984), tal caracteristica obrigava as empresas ofertantes dos bens a
incorrerem em custos para que o consumidor pudesse atribuir valor ao produto. Por outro lado,
Varian (2001) entende que essa limitacdo dos bens de informacdo foi superada pelos avancos

tecnoldgicos, que reduziram os custos de propaganda, e pela criagdo de mecanismos diversos de

sinalizacoes.

Tanto Arrow (1984) quanto Varian (2001) classificam os bens da informagdo como
bens de experiéncia, o que os aproximam das caracteristicas inerentes as atividades de servigos,
discutidas na literatura econdmica, em que o fornecimento e consumo sao simultdneos. Para
Kon (2004), essa caracteristica dos bens de informagdo implica o consumidor ndo ter pleno
conhecimento do produto antes de seu uso ou consumo. Assim, a decisdo quanto a aquisicao se
faz sob um ambiente de incerteza sobre a qualidade atribuida ao produto. Desse modo, a
conseqiiéncia € a quebra de um pressuposto fundamental das teorias cldssica de concorréncia,
que € a informagdo perfeita. Na tomada de decisdo por parte de consumidores e empresas,
portanto, a informacdo tem um papel prioritdrio, pois € a partir dela que as decisdes sdo
tomadas. A obtencdo ou o fornecimento de informacdo para a tomada de decisdo implicam

custos que, na maioria das vezes, sdo elevados.
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Para explicar fendmenos ocorridos em mercados que possuem informagdo imperfeita,
a literatura econdmica gerou uma série de teorias complementares, que tem por finalidade
explicar os efeitos e as acdes dos agentes econOmicos em contextos em que se verifica
assimetria de informagdes. Segundo Azevedo (1997), entre essas teorias destacam-se as
chamadas teoria do agente-principal, conforme Jensen e Meckiling (1976), a selecdo adversa,
conforme Arkeloff (1970), signalings and self-selection, incentive compability, conforme
Spence (1973), moral hazard, conforme Arrow (1968) e conforme Groves (1973) team

production,.

De acordo com Akerloff (1970), os mercados que apresentam informagao assimétrica
apresentam outras conseqiiéncias para um funcionamento eficiente. Uma importante teoria
resultante do estudo desses mercados foi o conceito de selecdo adversa, que compreende o
comportamento ex-ante. Segundo a selecdo adversa, o mercado que possui diferentes
qualidades, tendo tanto a informagdo quanto a qualidade de natureza privada, ndo pode operar
eficientemente. O ponto de equilibrio no qual existir informag@o oculta envolvera tipicamente
um baixo nivel de negdcios gracas a externalidade entre o produto “bom” e o produto “ruim”,

conforme explica Varian (2000).

Para Azevedo (1997), na selecdo adversa, os itens de baixa qualidade eliminam do
mercado os itens de boa qualidade em virtude dos altos custos para obter informacdo. A falta
de informacgdo faz com que o vendedor ndo consiga convencer o comprador da qualidade do
produto. Desse modo, com o comprador limitado em sua agdo, nao ha como ele comparar o
valor do bem com a sua qualidade. O resultado € que o comprador aceita pagar pelo bem apenas
o valor correspondente a qualidade esperada, resultado das probabilidades de obter bens de
baixa qualidade e de alta qualidade, que normalmente € inferior ao valor do bem de alta
qualidade. Por sua vez, o vendedor do bem de alta qualidade ndo aceita vendé-lo por um preco
inferior ao valor atribuido a ele. O que resulta desse processo € a ndo-concretizacdo da

transacgao.
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Na aquisi¢do de um bem, o consumidor encontra dificuldades de avalid-lo com
antecipagdo. No exemplo do software, até mesmo uma experimentagdo temporaria ndo permite
ao comprador uma avaliacdo completa do produto, principalmente em se tratando de softwares
com ampla complexidade técnica e de aplicacdo. Aspectos como manuten¢do, atualizacdes,
falhas (bugs), assessoria técnica, manutencdo do fornecimento dos servigos, e outros inerentes
ao uso do produto, sdo desconhecidos ex-ante. Segundo Porter (1989), os compradores ndo
compreendem inteiramente todas as maneiras pelas quais o produto pode (ou poderia) reduzir

custos ou melhorar o desempenho de uma atividade.

A implantacdo de softwares de gestdo, especialmente os do tipo ERP, envolve um
sistema complexo de hardware e software, cujo dominio estd além das capacidades da maioria
das empresas. H4, portanto, uma elevada assimetria de informagdo por parte do cliente quanto a

efetividade do servigo prestado, de acordo com a SAE (2001).

Para Arrow (1968), outra das implica¢gdes da informagdo assimétrica € o risco moral,
que compreende 0 comportamento ex-post, ou seja, 0 comportamento pds-contratual da parte
que possui uma informacgao privada e pode tirar proveito em prejuizo a sua contraparte. Para
Varian (2001), o risco moral se refere as situagdes em que um lado ndo pode observar as acdes
do outro (hidden action). Outro tipo de risco moral é aquele em que as agdes do agente sdao
observaveis e verificdveis pelo outro, porém uma informacdo relevante é mantida oculta
(hidden information). Normalmente, uma das partes adquire no decorrer da vigéncia de um
contrato uma informacdo privilegiada, de forma que a parte possuidora da informagdo privada
pode fazer uso desse privilégio em seu beneficio, prejudicando assim as partes com quem se

transaciona.

No mercado de software de gestdo, o fornecimento de servigos de assessoria,
manutencdo e outros ao longo da vigéncia do contrato permitem ao fornecedor do software
possuir informagdes privilegiadas do cliente. Estas, por sua vez, sdo convertidas em beneficios
como barreiras a entrada a demais fornecedores, elevacdo do custo de troca, poder de
monopdlio, venda de bens e servicos complementares, entre outros. Por outro lado, a

preocupagdo de Arrow (1971) estava voltada para a empresa que desenvolve a tecnologia, uma
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vez que, concluida a transacao, na auséncia de protecdo legal, o comprador poderia reproduzir a

informacdo por pequeno (ou nenhum) custo, inviabilizando o retorno sobre o investimento.

As solugdes para as falhas de mercado ou para a diminuicdo das assimetrias, no caso
da selecdo adversa, sdao encontradas com a utilizacdo de mecanismos de sinalizacdo. A
sinalizacdo € o fornecimento de informagdes por parte dos agentes detentores delas, ou seja,
alguns agentes irdo investir em sinais que os diferenciem dos outros. No entanto, os sinais
elevam o custo para o produtor, fato preocupante, conforme afirma Arrow (1971), pois gera um

desperdicio do ponto de vista publico.

Todavia, os avangos tecnoldgicos na comunicacdo, COmoO O acesso irrestrito e
generalizado a internet, possibilitaram uma reducdo significativa nos custos de sinalizagdo. E
bens de experiéncia, como os da industria de software, podem introduzir uma nova modalidade
de publicidade ou sinalizacdo que é a experimentacdo em um momento anterior a aquisicdao do
produto, sem custos ou por um baixo custo para o produtor. Um exemplo sdo as versdes de
software para demonstracdo. Segundo Varian (2001), esse tipo de software permitiu uma
reducdo de gastos em propaganda e em formas de sinalizacdo que superaram as limitagdes

anteriores da industria de aplicativos para computadores.

Por outro lado, os problemas de risco moral existentes no mercado de bens da
informagdo podem ser reduzidos pelo consumidor por meio dos seguintes mecanismos, de
acordo com Williamson (1985): monitoramento das condi¢des de execugdo do contrato,
mecanismos contratuais de incentivo aos comportamentos positivos € posse conjunta de ativos,

estabelecendo algum grau de integracdo entre as partes.

Em se tratando do desenvolvimento de softwares de gestdo, processo em que o grau
de complexidade e conhecimento técnico sdo elevados, as solu¢cdes de monitoramento podem
ser oferecidas por uma auditoria independente que possua o conhecimento técnico necessdrio.
Os mecanismos contratuais para minimizar comportamentos aéticos sdo estabelecidos por meio
de multas em contrato, incentivando a manutencdo dos servigos pds-contratuais. No entanto, as

solucdes de contrato ndo poderdo abranger todas as contingéncias, e as solugdes de
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. - 14 . L.
monitoramento e contrato resultardo em outros custos . No caso da inddstria de software,
existem outros incentivos que inibem o comportamento oportunista tais como as rendas futuras,

que sdo conseqiiéncias dos servigos pds-venda e das vendas de bens complementares.

3.2 DIREITOS DE PROPRIEDADE INTELECTUAL E INDUSTRIAL

As caracteristicas especiais da economia da informacgdo, observadas por Arrow
(1971), sinalizam para uma preocupacdo decorrente, em especial, da assimetria da informagdo
que é o problema do risco moral por parte da empresa ofertante. Os baixos custos de
reproducdo da informacdo permitem ao comprador produzir milhares de copias da informacao,

o que poderé prejudicar o retorno sobre o investimento realizado pelo produtor da informacao.

Segundo Stiglitz e Walsh (2003), os bens da informacdo sdo bens ndo-rivais, ou seja,
ndo existe rivalidade no consumo, uma vez que 0 consumo ou uso por uma pessoa nao excluem
0 consumo ou 0 uso por outra pessoa. O custo marginal de usar um bem desse tipo, tal como
usar uma informagdo, é zero. Desse modo, ndo custa nada usar uma informa¢do mais de uma
vez. Os bens da informacdo se aproximam das defini¢des de bens piiblicos, que sdo aqueles
bens nos quais o custo marginal de uma unidade adicional é estritamente zero e em que é
impossivel excluir o uso ou consumo por parte de outros consumidores, caracteristica que torna
dificil cobrar pela utilizacdo dos produtos. Outro problema dos bens desse tipo € o
comportamento oportunista dos caronas (free-riders), consumidores que ndo pagam por um
bem ndo-exclusivo'”, na expectativa de que outros o fardo, podendo com isso tirar proveito do

produto.

De acordo com Arrow (1984), o cardter especial dos bens da informacdo e sua
natureza intangivel na forma de conhecimento impedem um tratamento adequado do assunto
pela teoria econdmica cldssica, constituindo-se assim um tipo de falha de mercado, porque o

sistema de precos ndo é capaz de anular diferentes desequilibrios nem de coordenar a atuagdo

14 . - .
Sobre a Economia dos Custos de Transacdo (ECT), ver Williamson (1985).

13 Quando ndo podemos impedir que um individuo, ou um grupo de individuos, consuma um bem ou servigo, dizemos que o

bem ou servico é ndo excluivel. Neste caso, temos o ar, a iluminago publica ou a paisagem de uma serra.
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dos agentes econdmicos, o que faz o mercado perder uma fungio auto-reguladora socialmente
eficiente, conforme afirma Herscovici (2004). Assim, mecanismos de mercado nao seriam
suficientes para garantir o retorno dos gastos e investimentos em P&D na criagdo de uma
inovacdo ou de um produto da informagdo, o que gera um desestimulo a inovacdo e um

subinvestimento no setor.

Para Herscovici (2004), é a adocdo de mecanismos de natureza juridica de protecao
que torna possivel diminuir os desequilibrios e o subinvestimento. O direito de propriedade
intelectual permite transformar um bem quase-ptblico como o conhecimento em um bem
privado. Para recuperar os gastos em custos irreversiveis, como investimentos em P&D, faz-se
necessario limitar o acesso ao bem de natureza publica, limitacdo que gera a escassez necessdria
para transformar o bem da informacdo em bem de natureza privada. O valor do bem da
informacdo estard diretamente ligado ao nimero restrito dos participantes, ou seja, as diversas

modalidades utilizadas para limitar o acesso a informacao.

Os direitos de propriedade permitem tornar rentdveis os investimentos provenientes de
uma renda de monopdlio, expressa pelo direito de se cobrar um preco pelo acesso a (ou uso de)
determinada informacao, sendo este um instrumento de incentivo e prote¢do ao agente inovador
que investe na perspectiva de apropriacdo futura de ganhos decorrentes da exploragdo

monopolista de sua inovagao.

Segundo Herscovici (2004), os instrumentos tradicionais de prote¢do a propriedade
sdo as patentes, os diretos de propriedade de reproducdo (copyright), e a marca (trade mark).
Em geral, tais instrumentos juridicos asseguram o usufruto legal e exclusivo dos bens de
criacdio ou de inovag¢do por um periodo de tempo limitado. Na indistria de software, os
instrumentos de prote¢do utilizados sdo a propriedade de reprodugdo (copyright) e a marca
(trade mark). Os softwares sdo comercializados por meio de licencas de uso, que estabelecem
formas de utilizacdo, meios de atualizac¢des e condi¢des de suporte. As licengas seguem as leis
de protecdo de direito autoral, especificamente no caso brasileiro a Lei 9609/98. Assim, quem

adquire um software tem o direito de uso somente na forma de um arquivo executdvel, pois a
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propriedade do software é do desenvolvedor (a legislacdo brasileira permite fazer uma cépia de
seguranga para uso pessoal).

Os mecanismos institucionais de protecdo a propriedade intelectual minimizam os
problemas decorrentes da natureza de bem quase-publico da economia da informagdo, nédo
sendo suficientes, porém, para inibir a ocorréncia de agdes oportunistas nem o surgimento de
espacos concorrenciais que ameacem o monopodlio criado artificialmente pelos diretos de
propriedade. Segundo Herscovici (2004), as instabilidades podem advir das acdes de hackers,
que conseguem acessar informagdes de cardter privado e, produzir virus eletronicos, o que
aumenta os custos de forma imprevisivel, as diversas formas de pirataria e o lancamento de

programas livres.

Alguns segmentos da inddstria de software se beneficiam da natureza dos bens da
informacgdo, j4 que uma vez produzida a informagdo o custo de reproducdo é zero. Os
(softwares) aplicativos desenvolvidos sob encomenda tém seus custos de desenvolvimento e
implantagcdo assumidos pela empresa que encomenda o produto. A partir do desenvolvimento
de um novo software, a empresa fabricante encontra as condi¢des para produzir um produto
padronizado e atender a outros clientes que precisam da mesma solu¢do, mas sem pagar pelos
custos de desenvolvimento. Normalmente, os custos decorrentes do fornecimento de um
produto a um novo cliente resultam do aperfeicoamento e de adaptacdes, geralmente custeados

pela empresa que adquire a licenga de uso.

Os mecanismos de protecio a propriedade em alguns segmentos, como no de
softwares customizados, ndao sdo os principais (ou até mesmo os Unicos) estimulos aos
investimentos em inovacdo, uma vez que a venda de licengas ndo é a maior fonte de receita. Na
verdade, ela € a fonte de origem de outras receitas como assisténcia técnica, desenvolvimento
de programas especificos, treinamento, assessoria € outros. As vantagens competitivas dos
referidos bens complementares, como renda de monopdlio, tende a permanecer com as

empresas desenvolvedoras do produto.
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Constatou-se neste capitulo que os bens e servicos relacionados com a economia da
informacdo possuem caracteristicas semelhantes tais como o elevado custo de investimento na
producdo da primeira pega (ou software) e os baixos custos de reproducdo. Os investimentos
em P&D sdo por natureza irreversiveis, oferecendo, conseqiientemente, um elevado risco. Para
o consumidor (usudrio), os bens da informacdo apresentam elevados custos de mudanca na

forma de aprendizagem, treinamento, etc.

A estrutura de custos da industria de softwares de gestdo ndo permite uma maximizagao
de lucros com base nos custos de producdo, sendo, por essa razdo, a estratégia ideal para
maximizar os lucros nesta inddstria a fixa¢do de um diferencial de precos pela captura do
excedente de consumidores. As externalidades de rede presentes na industria de softwares de
gestdo tendem a criar fortes concentragdes de mercado, o que siginifica um enfraquecimento do
fraco e um fortalecimento do forte. Assim, muitas empresas surgem no periodo de expansio da
inddstria, mas desaparecem a medida que o mercado amadurece. Com a concentragdo, o bem-
estar do consumidor aumenta gracas aos efeitos da externalidade de rede, podendo ocorrer
curvas de demanda com inclinagdo positiva. Em virtude das imperfeicoes do mercado de
softwares de gestdo, resultantes das externalidades de rede e assimetrias de informacao, as
empresas fornecedoras montam estratégias de mercado, visando explorar estas imperfeicdes e

capturar o excedente de consumidores.
No capitulo que se segue, vamos ilustrar o comportamento das empresas no mercado

por meio de pesquisas empiricas e das experi€ncias de duas empresas atuantes na indtstria de

software de gestdao no Brasil.
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4. EVIDENCIAS EMPIRICAS DA ESTRUTURA E CONCORRENCIA
DA INDUSTRIA DE SOFTWARE DE GESTAO

Virias pesquisas empiricas se propdem a analisar a estrutura da industria de software
de gestdo, algumas na forma de estudo de caso, outras obtidas pela andlise de demonstrativos
financeiros. Outras evidéncias sd@o obtidas por meio de entrevistas e artigos de profissionais
atuantes na industria. Nesta secdo vamos apresentar algumas destas evidéncias e a sua inter-

relacdo com a teoria econdmica proposta para analisar esta industria.
4.1 AS ESPECIFICIADADES DOS CUSTOS E A ESTRATEGIA DE PRECOS

Recordando as afirmacdes de Shapiro e Varian (1999), os bens da informacdo
apresentam uma estrutura incomum de custos, que correspondem aos elevados custos de
producdo da primeira cOpia, na forma principalmente de custos de P&D, e baixo custos

marginais da reprodugao.

Quanto ao custo elevado de produgdo da primeira cOpia, deve-se ressaltar que o
software de gestdo integrada, quando considerado isoladamente, caracteriza-se efetivamente
pelo alto preco inicial. No entanto, grande parte das empresas que introduziram softwares de
gestdo no mercado, na forma de pacotes, fez isso em decorréncia de estes produtos em um
estagio anterior terem sido elaborados para atender encomendas de clientes, na forma de
servicos prestados por empresas que desenvolvem sistemas. Assim, o0s custos de
desenvolvimento foram suportados inicialmente pelas empresas que encomendaram o produto

software de gestdo.

O fato em questdo pode ser comprovado no Quadro 2 (préxima pégina), por meio de
um estudo de caso de Duarte (2003). A tabela mostra que as empresas que desenvolveram

softwares tiveram por motivacdo a criagdo de produtos na forma dos chamados pacotes para a
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adaptacdo de produtos ja existentes ou resultados de aquisicdes de clientes de softwares sob
encomenda.

Neste sentido, argumenta-se que:

“A partir do desenvolvimento do novo produto, a empresa de software torna-
se apta a criar um produto padronizado para atender a outros clientes com o mesmo tipo de
problema, se eles existirem e se ndo houver venda da propriedade intelectual ao usudrio original”
(GUTIERREZ & ALEXANDRE, 2004, p.8 ).

Chegando-se as mesmas conclusdes que:

“(...), ao contrdrio do que supds a teoria dos custos de transacdo, o
desenvolvimento de um produto motivado por demanda especifica de um cliente ndo gerou
nenhum tipo de restricdo na comercializagcdo desse produto para as desenvolvedoras de software.
No momento da primeira demanda, os desenvolvedores ja consideram a possibilidade de
comercializar o software para outros clientes e desenvolvem a solugdo com esse intuito”
(DUARTE, 2003, p.78 ).

Percebe-se, portanto, que a tecnologia e o conhecimento adquiridos no
desenvolvimento de um software sob encomenda permitiram as empresas fornecedoras de
softwares de gestdo oferecer esse tipo de produto na forma dos chamados pacotes. Os custos de
transformagdo de um produto desenvolvido especificamente para uma empresa em um produto
de uso geral foram em sua maioria absorvidos também pelos novos adquirentes na forma de
customiza¢do, uma vez que, em geral, custos de adaptacio e implementa¢do sdo de

responsabilidade do adquirente do software.

Esse processo de insercdo na industria de software de gestdo ndo apenas ocorre nas
industrias brasileiras, como as estudadas até aqui. A empresa lider mundial de software de
gestdo, a SAP AG, foi fundada em 1972 em condi¢des semelhantes por cinco ex-funciondrios
da IBM da Alemanha. Os investimentos na aquisicdo de conhecimentos e capacidades para o
desenvolvimento de softwares datam do periodo em que os funciondrios ainda atuavam na

IBM.
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Quadro 2: Motivaciao do desenvolvimento de software

Empresa Produtos Descricao do Motivacao para o
produto desenvolvimento
Microsiga AP6 Software de gestdo Gragas a percepcao da empresa
integrada da evolucdo do padrao
voltado a todos os tecnoldgico, ela decidiu adaptar o software desenvolvido
setores para
econdmicos mainframe aos seus microcomputadores.
LinkBanking | Software de gestdo A motivag¢do foi uma demanda do Banco CCF.
integrada
das operagdes
financeiras dos
bancos
LinkFinance | Software de gestdo Demanda da Pirelli, que, ao tomar conhecimento da
integrada disponibilidade do sistema para bancos, encomendou uma
das operagdes versdo adaptada as suas necessidades.
financeiras de
empresas de grande
porte
Linkware | LinkTreasure | Software de gestdio | Demanda do Banco CCF para ter o seu sistema integrado
integrada da ao SPB.
tesouraria. E o
Linkfinance
para empresas de
menor porte,
integrado a base de
dados
S.W.ILE.T e ao
SPB*
Robolink Mensageiro Percepcdo da empresa de que havia um nicho de mercado
automatico para o produto.
ABC71 Software Software de gestdo Gragas a percepcio da empresa da evolucio do padrao
empresarial integrada tecnoldgico, ela decidiu adaptar o software desenvolvido
ABC71 voltado a todos os para mainframe aos seus microcomputadores.
setores
econdmicos
Net SGI Software de gestdo | Proposta dos antigos empregados de uma construtora para
Quality integrada melhorar o sistema de gestdo da empresa . Para isso,
voltado as empresas | montaram uma sociedade, e a antiga empregadora, a Gali
de CGN Construtora e Incorporadora, foi a primeira cliente.
construgao e
incorporacdo
Kiron Mercury Software que ajuda A motivagado foi uma demanda da empresa Compagq.
Systems a gerir o
relacionamento da
empresa
com o cliente
(CRM)

Fonte: Duarte (2003, p. 79 )
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Esse processo de insercdo na industria de software de gestdo foi possivel em razio das
particularidades do bem software, destacadamente do fato de ser um bem ndo-exclusivo e nao-
rival, ou seja, cujo uso ndo € possivel impedir pelos mecanismos de mercado, € cujo consumo
por um individuo ndo atrapalha o consumo do mesmo bem ou servigo por outros individuos.
Essas particularidades tornam o software, segundo a teoria econdmica, um bem piblico, com
custo marginal de oferta igual a zero. Neste caso, embora todos possam consumir o bem, isso
gera o problema do chamado carona, free rider, pois uma pessoa pode usar um bem e se
recusar a pagar por ele, e na maioria das inddstrias a existéncia desse tipo de consumidor

(usudrio) faz com que o mercado nio produza bens socialmente desejdveis.

Se na teoria econdmica o carona representa um entrave a eficiéncia da economia, na
industria de software de gestdo ele foi a forca propulsora do mercado no instante de sua
formacdo. Mas também foi por meio dos softwares sob encomenda que as empresas
conseguiram se inserir nos mercados e vencer as barreiras a entrada, estabelecidas pelos custos

elevados de investimentos no desenvolvimento do produto.

Quanto aos custos de mudanga, Shapiro e Varian (1999) os consideram uma barreira
significativa a entrada nos mercados da economia da informacdo. Na industria de software de
gestdo, os custos de mudancga refletem-se principalmente nos custos de implantacdo elevados,

no tempo investido em treinamento e no aprendizado em marca especifica.

Um artigo de Barros'® (2004), baseado em um levantamento feito a partir da relagdo
das 500 maiores empresas brasileiras (de 2003), organizada pela revista Exame, constatou que,
no periodo, de um total de 480 empresas que forneceram informacgdes ao levantamento, apenas
seis migraram de um sistema de ERP para outro. Assim, empresas que utilizavam sistemas da
Datasul e Logocenter migraram para sistemas da SAP. Além disso, o Grupo Votarantim,

antigo usudrio dos sistemas das empresas Baan, InterQuadram, também migrou para a SAP. Na

'® http://www.Ibarros.com.br/artigos/erp.pdf
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C e . ~ . o . 1 2
opiniao do autor, a migracao de sistemas constitui um evento raro 7, uma vez que esta ¢

traumatica e tem custo elevadissimo.

4.1.1 Miuiltiplas estratégias de fixacio de precos

Uma outra hipdtese para explicar as multiplas estratégias de fixacdo de precos da

industria de software é o fato de ela ser considerada uma industria emergente. Segundo Porter

(1986), industrias emergentes sdo as indudstrias recentemente formadas, ou aperfeicoadas,

criadas a partir de inovacdes tecnoldgicas, alteracdes nas relagdes de custos relativos,
surgimento de novas necessidades dos consumidores, ou outras transformacdes econdmicas e
sociais. Essas propriedades estdo muito proximas das atribuidas a inddstria de software de
gestdo, que, consolidada no inicio da década de 1990, tem apresentado uma série de inovagdes
abruptas nos seus percursos de crescimento, decorrentes de inovagdes (exdgenas) nas
industrias de hardware, software e comunicagdes, que alteram a demanda e as necessidades dos

consumidores.

Para Porter (1986), as industrias de software de gestdo apresentam como caracteristica
principal o fato de ndo possuirem regras em termos de estratégia competitiva, embora, haja uma
grande variedade de métodos estratégicos sendo experimentado por elas. Esse comportamento
decorre da pouca informac¢do quanto aos concorrentes, as caracteristicas dos clientes e as
condicoes da industria na fase emergente. Os compradores do produto, inerentemente
compradores pela primeira vez, sd@o induzidos quanto ao potencial de beneficios que o produto
pode proporcionar. Os adquirentes ndo tém conhecimento suficiente dos fornecedores, o que

eleva o risco e a confusdo no momento da aquisi¢do do produto.

A hipétese de industria emergente sugere que as estratégias competitivas, e, portanto,
as estratégias de fixacdo de precos, devam se alterar de acordo com o estigio de
desenvolvimento da industria. Um exemplo de produtos de inovagdo tecnoldgica, que vai ao
encontro da hip6tese mencionada acima, é a curva “S” e a curva “Z”, conforme ilustra o

grifico 16 (abaixo), de Junge e Castro (2005).

1 . e . . . . . ~
7 "lock-in software" softwares que os proprietdrios amarram sua infra estrutura, dificultando a posterior migracio
para outros produtos.
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Grafico 13 - Tecnologia X Tempo
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Fonte: Junge & Castro (2005, p. tnica)

Como mostra o grafico, a curva em formato de “S” indica que a adocdo da nova
tecnologia ocorre de forma lenta e gradual. No primeiro estdgio, os custos sdo elevados e
existem poucos clientes potenciais. Uma vez que o valor da nova tecnologia é reconhecido, os
usudrios se tornam mais conscientes de suas vantagens, € 0s investimentos comecam a ocorrer
em um ritmo mais acelerado. No segundo estdgio, ocorre também uma explosdo de demanda, o
que permite o ingresso de novas empresas no mercado e a geracdo de lucros extraordindrios.
Em seguida, em um terceiro momento, a oferta aumenta, os fornecedores e os produtos passam
a ser mais conhecidos, os pre¢os diminuem e as margens de lucros extraordindrios diminuem.
Por essa razdo, a rivalidade entre as empresas concorrentes aumenta, e estas passam por periodo
de transi¢do para definir as estratégias competitivas a serem adotadas. A redugdo de precos dos
produtos deve atrair novos consumidores retardatdrios, que resistiram inicialmente ao

investimento na nova tecnologia, levando ao formato de “S”, ilustrado no gréfico.

No gréfico 17 (abaixo), a curva em formato de “Z” mostra os estidgios da vantagem
estratégica, que representa, na verdade, o comportamento inverso da curva em formato de “S”.
No estdgio inicial, a tecnologia € utilizada por poucas empresas, e o elevado custo e o risco
funcionam como barreiras a entrada, que permitem um diferencial competitivo. No entanto,

conforme as inovagdes se difundem rapidamente por toda a industria, os diferenciais
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competitivos se desgastam, e 0s avancos tecnoldgicos sdo incorporados a infra-estrutura geral,
sendo com isso facilmente compartilhados. Desse modo, as estratégias competitivas dependerdo
do grau de maturidade dos produtos. Ademais, o grifico € dindmico, como sdo dindmicos o
tempo e a tecnologia, segundo Junge e Castro (2005). Na indistria de softwares de gestdo, em
geral, o grau de maturidade do produto e das empresas varia muito, nio havendo um ponto

especifico para todas as empresas de um mesmo segmento.

Grifico 14 — Vantagem empresarial X Tempo
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Fonte: Junge & Castro (2005, p.unica )

A inddustria de software de gestdo, de acordo com revistas especializadas e analistas do
setor, vive atualmente um processo de transi¢cdo, no qual estd deixando de ser emergente para
atingir a maturidade. E, por causa disso, as estratégias competitivas utilizadas no estdgio inicial

estdo se adaptando a nova estrutura do mercado.

De acordo com a MBI-Mayer e Bunge (2004), a participac@o das vendas de softwares
no faturamento total de mais da metade das empresas brasileiras fabricantes destes produtos é
inferior a 50%, o que demonstra um crescimento em importancia da receita dos servigcos
complementares como fator estratégico para essas empresas. Em todos os segmentos da
industria de software, o estoque de clientes tende a ser uma func¢do logistica, a medida que o
universo de clientes por segmento € limitado, e a migragdo de um sistema para outro, pouco

comuim.
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Admitindo-se a hipdtese da existéncia de uma fungdo logistica, por meio da anélise do
grafico 18 (abaixo), a queda da participa¢do das vendas no faturamento total demonstra uma
possivel saturacdo do produto no segmento de mercado em que a empresa se insere. A letra

“C” (da funcao logistica) representa a fracdo de mercado potencial.

Griéfico 15 — Produto X Mercado: saturacio
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Fonte: Junge & Castro (2005, p.tnica )

A histéria da induastria de software de gestdo apresentou inicialmente uma rdpida
expansdo, em meados da década de 1990, e, em seguida, a partir de 2000, uma desaceleracao,
indicando o inicio da saturacdo da industria. As receitas de vendas se retrairam, perfazendo
menos de 30% da receita total. Foram, portanto, os servicos complementares, vendidos em
conjunto com os softwares no ciclo de expansao da inddstria, que passaram a dar sustentagao
financeira as empresas, cobrindo-lhes os custos operacionais, os custos de atualizagdo
tecnoldgica, e possibilitando-lhes ainda investir no desenvolvimento de novos produtos. As
empresas que no final do ciclo de expansdo nio conseguem conquistar um nimero de usudrios
suficiente para cobrir os custos indicados acima estdo condenadas ao fechamento, & aquisi¢dao
por parte de outra empresa ou a fusdo com outras empresas. A geracdo de receitas suficientes
apenas para garantir os custos operacionais torna o processo de declinio mais lento, mas nao
livra as empresas do fechamento, porque elas perdem a capacidade de atualizacdo tecnoldgica,
que € extremamente dindmica no mercado de software, e faz o seu produto correr o risco de ser

superado pelo da concorréncia.

As fusdes e aquisi¢des se tornaram mais freqiientes apds 2002. Exemplos disso s@o as

aquisi¢des da PeopleSoft (comprada pela Oracle) e da Logocenter (comprada pela Microsiga).
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Nos mercados onde atuam as empresas de pequeno porte, essas operacdes tendem a ser mais

freqiientes, embora ndo existam estatisticas a respeito.

A estratégia principal de médio e longo prazos para firmas que atuam no setor de
software é concretizar a venda de um volume de softwares de gestdo capaz de gerar receitas de
servicos complementares suficientes para garantir a sobrevivéncia da empresa apds o ciclo de
expansdo. Assim, as vendas de softwares ficam subordinadas ao objetivo de conquistar uma
base ampla de usudrios que viabilize investimentos em pesquisa e desenvolvimento e a

cobertura de custos operacionais e administrativos.

4.2 AS EXPERIENCIA DE DUAS EMPRESAS DO SETOR

Foram pesquisadas indiretamente'® cerca de 32 empresas, ver apéndice 1. Na selecdo
das empresas para anélise, o critério estabelecido foi o de selecionar fabricantes de softwares de
gestdo que atuassem em segmentos distintos do mercado. Desse modo, foi selecionada uma
empresa pertencente ao segmento high end'’, que ndo fora objeto de estudo de trabalhos
anteriores, € uma empresa do segmento low end, no qual as informagdes sdo mais escassas,
embora represente 90% da industria brasileira de software. A justificativa para a esta escolha se
deve ao objetivo de verificar a convergéncia ou nao das estratégias conforme o segmento de

atuacdo e ilustrar a concorréncias em setores pouco explorados por pesquisas anteriores.

Inicialmente, as empresas do segmento high end foram selecionadas com base no
cadastro de empresas de softwares associadas a Associacdo Brasileira das Empresas de
Softwares (ABES), que ofereceu dez empresas para a pesquisa. A maioria das dez empresas
selecionadas informou que sO aceitaria participar do estudo de caso por correspondéncia
eletronica, mas isso acabaria inviabilizando o objetivo do trabalho: acompanhar a rotina dessas
empresas. Apenas uma das empresas concordou em participar do estudo de caso, mas sob uma

condicdo: em razdo do fornecimento de algumas informagdes de cardter estratégico, ela ndo

' Levantamento da forma de comercializagdo dos produtos por meio de consulta ao site da Internet, ligagdes
telefonicas e correspondéncias eletronicas (e-mail).

1 Os segmentos high end e low end, com suas descri¢des e caracteristicas, foram apresentados no capitulo 2 ,
secdo 2.3.
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deveria ser identificada. Desse modo, a (aqui denominada) Empresa Alfa foi a dnica a fazer

parte do estudo sobre o segmento high end.

Para a selecdo das empresas pertencentes ao mercado low end foram pesquisados sitios
na internet e antncios de jornais e revistas especializadas. Para isso, partiu-se de uma condi¢io
bdsica: as empresas selecionadas deveriam ter, no minimo, dez anos de atuagdao no mercado. De
todo modo, apenas uma das empresas selecionadas aceitou participar do estudo de caso,
impondo as mesmas condi¢des da empresa citada anteriormente, e aqui ela ¢ denominada

Empresa Beta.
4.2.1 Coleta de dados e informacoes

A coleta de dados e informacdes foi realizada por meio de entrevistas estruturadas. As
entrevistas foram realizadas pessoalmente, no periodo de novembro de 2004 a marco de 2005, e
o objetivo das perguntas formuladas foi obter informagdes, dados e opinides mais relevantes,
uma vez que as respostas foram amplas, e o periodo de coleta delas, longo, durando vérios dias.
Houve também uma observagao participante.

O quadro 3 (abaixo) apresenta as caracteristicas gerais das empresas participantes:

Quadro 3 - Dados relevantes sobre as empresas participantes

Dados Empresa Alfa Empresa Beta
Cidade/Estado Sao Paulo — SP Sao Paulo - SP
Ano de fundagdo 1990 1986
Produtos Sistema integrado de gestdo Sistemas de gestdo de recursos humanos, estoques,
fiscal, contabilidade, etc.
Numero de
funciondrios 16 13
Numero de clientes 54 1200
Faturamento  médio R$ 350.000,00 R$ 110.000,00
mensal

Fonte: elaboracdo prépria
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Na entrevista realizada com a Empresa Alfa, esta declarou que seu software havia sido
resultado da experiéncia e de conhecimentos previamente adquiridos durante um periodo de
servicos prestados a uma multinacional desenvolvedora de software mainframe. No caso da
Empresa Beta, por sua vez, os dois socios, quando ainda atuavam como engenheiros, haviam
desenvolvido para a construtora onde trabalhavam um software de recursos humanos,
experiéncia que proporcionou a eles a base para iniciar o desenvolvimento de novos produtos

proprios.

O desenvolvimento de um novo sistema, segundo a Empresa Beta, pode durar cerca de
dois anos. Durante esse periodo, o fluxo de caixa do projeto é apenas de saida e pode chegar a
R$ 400.000,00 para um de pequeno porte. O custo elevado e o fracasso de alguns projetos
fizeram com que a empresa passasse a investir em desenvolvimento de novos produtos apenas
sob encomenda. Desse modo, os custos de P&D acabavam sendo divididos com ou absorvidos
por quem encomendava o produto. A Empresa Alfa também desenvolve sistemas sob
encomenda, mas em seu caso para acompanhar as revolugdes tecnolégicas. A empresa nao
informou o tempo de duracdo do desenvolvimento de um novo projeto nem 0s custos
incorridos, s6 disse que mantém em cardter permanente uma equipe de pessoal em contato com
as novas tendéncias tecnoldgicas, por meio de cursos e treinamento, além de fazer testes de

aplicacdo para o seu produto.

Os custos irreversiveis para as empresas Alfa e Beta sdo os investimentos em
treinamento e preparacdo de pessoal para atividades técnicas, que duram um ano (no caso da
primeira) e seis meses (no caso da segunda). A saida de mdo-de-obra qualificada e treinada

das referidas empresas € tida como investimento perdido.

Por outro lado, as empresas entrevistadas declararam que depois que ingressaram no
mercado tiveram de suportar com recursos proprios os custos de investimentos em P&D para
manter o seu produto atualizado e para ndo perder competitividade. Desse modo, as duas
empresas estdo aprisionadas as modificagdes tecnoldgicas ditadas, principalmente, pelas

industrias de hardware, softwares de infra-estrutura e de ferramentas, dominadas por grandes
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multinacionais. Essas modificacdes obrigam as empresas analisadas a bancar investimentos
elevados em pessoal, treinamentos e programas para desenvolvimento e/ou adaptacdo de seu
produto,o que resulta em fluxos negativos de caixa, em periodos de grandes modificagdes na

base tecnoldgica.

Segundo as entrevistas com as empresas Alfa e Beta, o tempo de treinamento de um
profissional da drea de assessoria, que atua junto aos clientes, chega a aproximadamente um ano

no mercado (para a primeira) e seis meses (para a segunda).

Na pesquisa realizada com as duas empresas Alfa e Beta, perguntou-se quais as
dificuldades que elas consideravam para que novas empresas pudessem ingressar no mercado
de software de gestdo. Para a empresa Alfa, as dificuldades seriam o financiamento para
investimentos no desenvolvimento do produto e a acirrada concorréncia no setor. Para a
empresa Beta, a maior dificuldade seria conseguir um nimero minimo de clientes para financiar

os gastos administrativos e de marketing para inserir seu produto no mercado.

Na questdo relativa as principais dificuldades encontradas para a evolucdo de seus
negocios, a Empresa Beta citou a dificuldade para obter financiamentos, ja que, nos momentos
em que necessitou de recursos para adaptar seu produto as novas tecnologias que surgiam na
inddstria, por absorver tempo e elevados investimentos, viu-se obrigada a se desfazer de
patrimonio préprio e a tomar empréstimos de familiares e amigos dos donos para fazer frente
ao investimento necessario. A Empresa Alfa também citou a dificuldade de financiamento
como a principal barreira a uma evolucdo mais rdpida da empresa. Alegou ainda que, no
passado, para fazer investimentos mais pesados na adaptacdo ou no desenvolvimento de
produtos, teve de levantar empréstimos em bancos (na forma de cheque especial) e de atrasar o
pagamento de alguns impostos e contribui¢cdes, pagos posteriormente de forma parcelada, com

multas e juros, o que afetou o fluxo de caixa em outros periodos.
Na entrevista, questionou-se também sobre a perda de clientes que migraram para
outros sistemas. A Empresa Alfa declarou que as perdas foram muito poucas, cerca de cinco

empresas, em seus quatorze anos de existéncia, e que estas, normalmente, ocorreram em
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periodos de transi¢cdo tecnoldgica dos sistemas no mercado, como o chamado bug do milénio,
por exemplo. A Empresa Beta declarou ter perdido alguns clientes, ndo precisando quantos
exatamente, mas estimando a perda em algo entre 1% e 2%. Considerando a carteira atual de
clientes, acredita-se que de 10 a 20 deles tenham migrado para outros sistemas.

Uma outra pritica observada no mercado de softwares de gestdo € a locacdo da
licenca de uso. No modelo de aluguel, o usudrio paga mensalmente uma tarifa de licenciamento
e assina um contrato que prevé um tempo minimo de locagdo. A diferenca bdsica entre o
modelo de aluguel e o modelo de aquisi¢ao de licenca estd no fato de que por meio da aquisi¢ao
o usudrio faz uso do software por tempo indeterminado, enquanto na locacdo o prazo de

utilizacdo esta previsto em contrato.

No estudo de caso, na Empresa Beta, que atua no mercado de empreendimentos de
pequeno porte (small bussiness), o cilculo do valor da licenga € efetuado da seguinte forma: O
preco da primeira licenga de uso para um usudrio é de R$ 1.200,00 para cada médulo. Para
licencas adicionais, até o nimero de cinco, o prego fixado é de 10% sobre o preco da primeira
licenca, ou seja, R$ 120,00. Desse modo, uma empresa com seis usudrios pagaria a quantia de

R$ 1.800,00. Quando o nimero de usudrios é superior a seis, o processo de cdlculo se reinicia.

A Empresa Alfa que atua no setor high end informou que um mdédulo € subdividido em
um modulo bdsico e em nove componentes acessorios. O preco deve variar de acordo com a
quantidade de componentes acessdrios € o nimero de usudrios. A empresa apenas informou que
o custo médio de um moddulo, com seus respectivos componentes complementares, ¢ de

aproximadamente US$ 120.000,00.

Para procurar identificar o estigio em que se encontram as empresas do estudo de
caso, Alfa e Beta, indagou-se qual a participacdo da venda de softwares no faturamento anual
de cada empresa em 2004. Na Beta, a participac¢do das vendas de softwares foi de apenas 11%
do faturamento anual. Na Alfa, a participacdo das vendas de softwares foi de 13% do

faturamento total.
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Na resposta que diz respeito ao principal objetivo estratégico de médio prazo da
empresa quanto ao faturamento, a Beta ndo demonstrou um objetivo claro de estratégia de
médio prazo referente ao faturamento, mas declarou ndo dar muita importancia ao faturamento
de vendas por ser este ocasional e em razdo do fato de o preco do software ser simbodlico. A
Alfa, por sua vez, declarou que o seu principal objetivo é conquistar um niimero de clientes
suficientes para gerar receitas de manutengdo, que possam cobrir seus custos operacionais e
administrativos, garantindo-lhe assim uma maior estabilidade financeira. A Alfa alega ainda
depender da receita de vendas para cobrir seus custos operacionais, e, como o volume de

vendas tem diminuido, em alguns momentos, a empresa apresenta fluxo negativo de caixa.

As informagdes sugerem que as duas empresas entrevistadas estdo inseridas em
mercados nos quais existe maturidade (ou até mesmo saturacdo) do produto. E de se esperar que
as estratégias adotadas pelas empresas, quanto a fixacdo de precos, sejam atualmente diferentes

das politicas adotadas no estigio inicial.

Quanto as respostas sobre as mudangas significativas na estratégia de venda dos
produtos ao longo dos anos, a Alfa informou que ndo modificou significativamente os precos
dos produtos. A maior modificagdo ocorreu na drea de marketing, uma vez que a empresa
passou a anunciar o produto em revistas especializadas no seu segmento de atuagdo e a
patrocinar eventos também dirigidos ao seu nicho de mercado. O principal argumento da
Empresa Alfa para vendas tem sido a qualidade de sua carteira de clientes. A Beta informou
que em seus primeiros anos de vida fez investimentos macicos em propaganda, na forma de
andncios em jornais e revistas e na participacdo em feiras de informdtica, o que a fez obter o
resultado esperado. No entanto, atualmente, ela diminuiu significativamente os investimentos
em propaganda, em razdo do baixo retorno gerado pelo investimento e por causa da enorme

concorréncia. Desse modo, o seu principal canal de venda tem sido a indicag@o de clientes.
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5 CONCLUSOES

5.1 ANALISE DOS RESULTADOS EM CONFRONTO COM PRINCIiPIOS
ECONOMICOS

Nesta primeira parte, vamos comparar as afirmagdes de Shapiro e Varian (1999) com

os resultados obtidos com a pesquisa documental e bibliografica e com o estudo de caso.

Os custos irreversiveis, os quais Shapiro e Varian (1999) consideram inerentes as

atividades que envolvem os bens da informac¢do, ndo podem ser entendidos na industria de
softwares de gestdo do mesmo modo que sdo entendidos na industria tradicional. Segundo a
teoria econdOmica, 0s custos irreversiveis sdo gastos em ativos especificos que, uma vez
interrompida a produgdo, ndao podem ser recuperados ou de outra forma ndo podem ser
transacionados sem perda total ou parcial de seu valor. Na inddstria de softwares de gestao, os
investimentos em projetos de desenvolvimento de novos produtos ndo podem ser considerados
custos irreversiveis, ainda que o projeto seja interrompido ou fracasse, conforme podemos ver
no estudo de caso e em Duarte (2003). Acontece que o principal ativo da industria de softwares
de gestdo € a qualificacdo e o conhecimento, € assim ndo podem ser considerados perdidos os
ganhos estocados e latentes decorrentes do processo de aprendizado quando da criagdo de um

sistema.

Assim, a vantagem de produzir uma cdpia a custos marginais proximos a zero,
caracteristica também dos softwares de gestdo, é usada pelas empresas fornecedoras de
softwares, que, uma vez desenvolvido o produto sob encomenda, conseguem reproduzi-lo sem
mais incorrer em custos elevados em pesquisa, aprendizado, mao-de-obra, e outros custos de
producdo. Os principais custos que as empresas passam a absorver para introduzir no mercado
seus produtos, na forma de pacotes, sdo os custos de publicidade (propaganda), instalagcdes

administrativas, e outras despesas que ndo compdem o custo de produgdo, no sentido da teoria

microecondmica.
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A forma de insercdo das empresas de softwares de gestdo no mercado fora feita, ao
contrdrio da teoria e de outros bens da informacdo, com baixo risco de investimento. Os
elevados investimentos iniciais foram absorvidos ou divididos pelas empresas que,
primeiramente, encomendaram o produto. Assim, o risco relativo ao retorno do investimento foi
transferido a quem encomendou o produto, livrando o prestador de servigos desse 6nus. Tal fato
explica o motivo de, no auge da expansdo da inddstria, pequenas empresas prestadoras de
servi¢os nao terem encontrado barreiras a entrada na forma de elevados investimentos iniciais,

que apenas seriam amortizados a médio e longo prazos.

Uma empresa que investe no desenvolvimento de um médulo que compord o sistema
integrado de gestdo estard sujeita a gastos concentrados, principalmente na aquisi¢do de
conhecimento quanto aos processos de execu¢do, de integracdo, de linguagem e a outros
procedimentos, envolvendo a obtencdo de conhecimento e de técnica, uma vez frustrado o
investimento por motivos como a falta de aceitacdo no mercado, a tecnologia disponivel, a
relacdo entre custo e beneficio, entre outros. O conhecimento adquirido no processo nao se
dispersa, e, no momento em que se pretender reiniciar o projeto (ou mesmo iniciar o
desenvolvimento de um novo médulo), o investimento na aquisi¢do de conhecimentos ndo se

e ) ) .. . 20
iniciard do zero, mas sim do conhecimento adquirido nos processos anteriores” .

Os custos seriam irreversiveis no sentido estrito na industria de software de gestdo
caso ocorresse uma mudanca radical na forma de elaboracdo dos sistemas, de maneira que todo
o conhecimento adquirido se tornasse dispensdvel, como uma mudanca dos softwares de
plataforma, das ferramentas e da infra-estrutura, que modificasse a linguagem de programacao,
a comunicagdo e os procedimentos de desenvolvimento dos sistemas. No entanto, isso € pouco
provavel, pois mesmo os datilégrafos ndo tiveram todo seu investimento perdido quando da
revolucdo da informética com a introducdo do teclado. Outra possibilidade para ocorrer perdas
do investimento na forma de custos irreversiveis na industria de software de gestdo seria a

mudanga de atividade da empresa para um outro setor da economia, onde os conhecimentos

A abordagem evolucionista, introduzida por Nelson e Winter (1982), e as colabora¢des de Dosi, Pavitt e Soete
(1990) respondem melhor a uma andlise de conhecimento, aprendizado e experiéncia como forma de
investimento.

112



adquiridos anteriormente ndo representassem conhecimentos latentes, sendo, desse modo,

dispensaveis.

Quanto aos custos marginais proximos a zero, pode-se afirmar que as reproducgdes de

copias dos sistemas de gestdo sdo efetuadas quase sem custos para as empresas fornecedoras do
produto, assim como também argumentam Shapiro e Varian (1999). No entanto, a inddstria do
software de gestdo possui uma caracteristica distinta da industria de softwares de uso geral, os
best sellers, pois estes produtos sdo vendidos geralmente por meio de contratos que garantem
ao adquirente a assisténcia técnica e a manuten¢do do sistema, assegurando assim o uso do
produto para a finalidade a qual foi destinado. Esses servigos complementares sdo oferecidos

apods a venda do bem e sdo cobrados separadamente.

No Brasil, de acordo com a Lei de Software n° 9.609, de 19.02.1998, em seu Capitulo

III, que trata das garantias dos usudrios de programa de computador, tem-se:

“Art. 7- O contrato de licenca de uso de programa de computador,
o documento fiscal correspondente, os suportes fisicos do programa ou as
respectivas embalagens deverdo consignar, de forma facilmente legivel pelo
usudrio, o prazo de validade técnica da versdo comercializada.

Art. 8- Aquele que comercializar programa de computador, quer
seja titular dos direitos de programa, quer seja titular dos direitos de
comercializacdo, fica obrigado, no territério nacional, durante o prazo de
validade técnica da respectiva versdo, assegurar aos respectivos usudrios a
prestacdo de servicos técnicos complementares relativos ao adequado
funcionamento do programa, consideradas as suas especificacoes.

Pardgrafo tnico - A obrigacdo persistird no caso de retirada de
circulagdo comercial do programa de computador durante o prazo de validade,
salvo justa indeniza¢do de eventuais prejuizos causados a terceiros.”

Assim, apesar de serem uma fonte de receita e uma vantagem competitiva, como
mostra o capitulo 3 e 4 deste trabalho, os servicos complementares também sdo obrigacdes da
empresa, pois esta terd de garantir a prestacdo de servicos ap6s a venda do software ao
adquirente, o que configura, portanto, barreiras institucionais de saida. Os servigos

complementares que o fornecedor do software de gestdo se vé obrigado a prestar ao cliente
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passam a ser, com isso, complementares quase perfeitos do proprio produto.Tal fato, por sua
vez, implica a necessidade de adaptar a andlise da estrutura de custos da oferta para absorver
essa caracteristica, por meio de uma andlise de custo conjunta, ou seja, que englobe as duas
estruturas de custo, uma vez que, tanto pelo lado do consumidor como pelo lado da empresa

ofertante, a venda do software se faz em conjunto com a venda dos servigos.

Os custos dos servigos complementares de atendimento técnico e manuten¢do nao
apresentam as mesmas caracteristicas incomuns dos custos marginais de reprodu¢do. A sua
estrutura de custos é semelhante a das industrias tradicionais, possuindo economias de escala,
economias constantes de escala e deseconomias de escala, pois abrange atividades que utilizam
intensivamente mao-de-obra. Assim, enquanto o software apresenta caracteristicas de bem

publico, os servicos (seu complementar perfeito) sdo bens de natureza particular.

Desse modo, uma ampliacdo na base de clientes produzird um aumento no custo de
fornecimento de servicos complementares, na forma de manutencdo e de atendimento técnico,
principalmente. A oferta do software, segundo Shapiro e Varian (1999), ndo sofre restri¢cdes
técnicas de reprodugdo, ou seja, sua capacidade de produgdo € ilimitada. J4 na inddstria de
software de gestdo, os servigcos complementares serdo os fatores limitadores da expansdo da

oferta.

Uma expansdo da oferta de software que ndo seja acompanhada por aumento de
investimentos em recursos humanos (especialmente na 4rea de servigcos complementares)
podera afetar a qualidade do produto atribuida a ele pelo consumidor, ainda que essa expansio
ocorra em larga escala. Com isso, poderd haver comprometimento do desempenho da empresa,
que estard sujeita a perda de clientes e ao desgaste de sua imagem, com o pagamento de multas
e indenizagdes e o envolvimento em processos judiciais, uma vez que O0s Servicos
complementares sdo garantidos contratualmente. A elevada assimetria e os elevados
investimentos dos usudrios tornam a demanda do mercado de softwares de gestdo muito

sensivel aos aspectos vinculados a confianga na reputacdo da empresa. Assim, um baixo

desempenho nos servicos complementares pode afastar a empresa do mercado definitivamente.
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Neste trabalho, mostrou-se que a barreira a entrada, na forma de elevados
investimentos em P&D, foi superada pela maioria das empresas em um primeiro momento com
o desenvolvimento de produtos sob encomenda, estigio em que as empresas que
encomendavam o produto arcavam com o0s custos e os riscos do investimento. No entanto, para
o segmento back office dos softwares de gestdo, o mercado de software sob encomenda esta
saturado tanto pela grande oferta de produtos customizados, como pela implantacio de sistemas
no estdgio anterior. Além disso, as encomendas remanescentes sao geralmente de clientes cuja
demanda pelo produto é mais sofisticada e (ou) complexa. Conseqiientemente, a insercio no
mercado pelo desenvolvimento de softwares sob encomenda torna-se extremamente dificil, e o
desenvolvimento por conta propria encontra nos elevados investimentos e riscos uma barreira a

entrada sustentavel.

Para as empresas ja estabelecidas no mercado de softwares de gestdo, os riscos e os
custos de P&D sdo absorvidos pelas receitas geradas pela venda de softwares e, principalmente,
pela venda de servicos complementares, o que obriga as empresas a possuirem uma escala
minima de clientes para suportar seus investimentos. Neste caso, portanto, o tamanho da

carteira de clientes passa a constituir uma barreira a entrada.

Desse modo, os investimentos em P&D ndo sdo apenas barreiras a entrada na industria
de software de gestdo. Na verdade, no momento atual, também sdo barreiras a permanéncia da
empresa no setor, uma vez que os investimentos sdo constantes na indistria, e as linhas de
financiamento, escassas, especialmente em razdo deste setor ser considerado pelo mercado

financeiro como de elevado risco.

Segundo o que a pesquisa mostrou, os custos de mudanga no segmento de software de
gestdo constituem uma barreira significativa a entrada de novas firmas no mercado, e a
consolidacdo deste faz com que o produto nao seja uma novidade. Desse modo, a maior parte
dos possiveis consumidores ja tornou algum sistema disponivel para o mercado. Assim sendo,
as empresas candidatas a ingressar no mercado precisam desenvolver produtos cujos atributos
sejam capazes de gerar beneficios superiores aos custos envolvidos na migracdo de um sistema

para o outro, normalmente elevados, como os custos de implanta¢do e adaptacdo, e aos ganhos
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de produtividade decorrentes do treinamento e aprendizado pelo uso sucessivo do sistema atual,
tarefa, a propdsito, extremamente dificil nesse estdgio da industria.

Os acessos a tecnologia, aos processos, aos procedimentos € aos servigos sao
relativamente uniformes. A alternativa mais comum para as empresas de software de gestdao
ingressarem no mercado € a absorcdo de parte dos custos de mudanga por meio da redugdo de
precos, ou até mesmo da oferta gratuita, do software, e, em alguns casos, pela reducdo
significativa nos precos dos servicos complementares de manuten¢do e atendimento técnico.
Trata-se, no entanto, de uma estratégia de elevado risco, porque mecanismos legais (na forma
de contratos) impdem barreiras a saida, o que obriga a empresa a custear sozinha a execugao
dos servigos de atendimento técnico € manutencdo. Se a empresa nao conseguir uma quantidade
minima de clientes para custear os servicos mencionados, além de suas despesas

administrativas, terd um fluxo de caixa negativo durante um longo periodo.

Desse modo, os principios econdomicos sugeridos por Shapiro e Varian (1999) para
explicar o comportamento dos agentes econdmicos que atuam em mercados de bens e servigos
da chamada economia da informacdo correspondem a uma vis@o neocldssica, com base na
concorréncia imperfeita, em razdo da existéncia de falhas de mercado, principalmente as
motivadas pela natureza dos bens publicos, pela presenca de externalidades e pelos direitos de
propriedade. Os principios apresentados nao foram suficientes para explicar a estrutura e o
comportamento da industria do software de gestdo. Visto que que os principios defendidos
pelos dois autores foram elaborados com base na industria de softwares (do tipo) pacote, sem
customizacdo, os (chamados) best sellers, a indastria de software de gestdo de modo amplo
possui caracteristicas, na forma de servigos complementares, que ndo correspondem a estrutura
de custos apresentada por eles, o que aproxima essa inddstria do mercado tradicional de
servicos. Por sua vez, os servicos complementares ndo podem ser generalizados a todo o

complexo da industria de tecnologia da informacao.

Os principios econdmicos destacados por Shapiro e Varian (1999) sdo aqueles que
explicam o comportamento de agentes econdmicos em mercados onde existem falhas, no

sentido da teoria econdmica. Isso significa dizer que tais mercados falham ao tentar orientar o

116



uso eficiente de recursos pelos mecanismos tradicionais de mercado, uma vez que as falhas no
mercado de software estdo relacionadas com a elevada assimetria de informacgdo e com os fortes

efeitos da externalidade de rede.

Até mesmo pela visdo neocldssica, os mercados que falham na alocacio eficiente de
recursos, ainda que de forma passiva, justificam uma intervenc¢do publica neles. O que se
observou neste trabalho, a partir da andlise do capitulo 2, na se¢do sobre a origem da industria,
foi a forte presenga do governo norte-americano no processo de criacdo do mercado de
software, por meio de maci¢os investimentos em inovagdo, principalmente na indudstria de
armamento, que absorveu os riscos dos investimentos em P&D, caracterizando uma atuagdo
ativa de apoio e protecdo, ainda que de forma indireta, a industria de tecnologia da informagao

emergente.

Por sua vez, os capitulos 2 e 3 deste trabalho mostram que, apesar das medidas
protecionistas adotadas nas décadas de 1980 e 1990, a industria brasileira de software
conseguiu se desenvolver. A partir da década de 1990, periodo da explosdo mundial da referida
industria, as empresas nacionais ndo encontram medidas ativas do governo, visando proteger e
incentivar o setor. As acdes positivas do poder publico ficam restritas a politicas de
financiamento de longo prazo a industria e a programas de exportacdo de software, o que,
apesar de importantes, sdo insuficientes quando comparadas a politicas adotadas em outros
paises, especialmente da Europa e da Asia. O processo de transformacdo na indistria de
software ¢ muito intenso, exigindo elevados investimentos em pesquisa e na formacdo de
capital intelectual, custos que, como demonstra o capitulo 4, sdo irreversiveis e de elevado
risco, dificeis, portanto, de serem suportados por pequenas e médias empresas locais,
principalmente quando estas estdo sujeitas a concorréncia internacional de empresas, que, em
um estdgio anterior, gragas as economias de escala, aprendizagem e efeitos de externalidade de

rede, puderam amortizar seus custos de desenvolvimento e pesquisa no mercado doméstico.

Sendo o software, em tempos de tecnologia da informacdo, um insumo tanto para a
producdo de café ou petrdleo, como para as forcas armadas, ou seja, algo presente em toda a

cadeia produtiva, a sua importancia para o desenvolvimento de um pais passa a ser estratégica.
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Desse modo, o seu pleno desenvolvimento e a sua constante inovagdo sao capazes, em alguns
casos, de dinamizar a situagdo econdmica de um pais como um todo. Por essa razdo, a politica
industrial brasileira deve com urgéncia aprofundar os estudos sobre instrumentos de incentivo
ao desenvolvimento da inddstria de software, a exemplo de outros paises, como o investimento
em pesquisa e desenvolvimento, a aquisicdo de software de empresas locais por parte do
governo, a reducdo de impostos, as atividades de tecnologia da informacao e o abatimento ou a

deducao de imposto de renda das empresas que adquirirem softwares de empresas brasileiras.

Apesar de a andlise empirica ter sido desenvolvida por meio de estudo de caso de duas
empresas, outras empresas foram visitadas e entrevistadas, mas estas nao desejaram participar
oficialmente do estudo. Além disso, o levantamento contou com a presenca do pesquisador em
simpdsios e congressos relacionados a industria de softwares de gestdo, o que o faz arriscar

uma generalizacdo das praticas e da estrutura de custos existentes nessa industria.

No ambito da pesquisa econdmica, ainda sdo poucas as pesquisas que utilizam o
instrumental analitico e tedrico do campo da microeconomia para analisar a industria brasileira
de software, pois a maioria das pesquisas sdo de natureza panoramica. Em parte isso é devido a
contemporaneidade do tema, a escassez de informagdes e ao fato de essa industria estar em
constante transformacdo. No entanto, esse processo de transfiguracdo do sistema, das

operacdes, das relacdes e dos produtos, parece ser inerente a industria de software.

A propoésito, sdo as constantes mudancas na inddstria e em seus produtos que nao
permitem estabelecer relacdes mais abrangentes e bdsicas para a formulagdo de principios
fundamentais de unificagdo das propriedades do mercado de sofware em um modelo
econdmico, a fim de explicar de maneira adequada as acdes dos agentes. Uma generalizacio,
por meio dos instrumentos econdmicos de andlises quantitativas, pode apagar ou diminuir um
conhecimento importante ou fundamental. Afinal, o nimero de varidveis qualitativas e
quantitativas que afetam o mercado de software de gestdo € grande, o que torna a andlise por

instrumentos econométricos falha.
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Levando em conta todas essas limitacdes, um dos fatores de extrema importancia no
mercado de software é o efeito de externalidade de rede, que parece ser a sua forca motriz
atualmente, tornando urgente o aprofundamento das pesquisas e das discussdes a respeito da
competitividade da industria. Sugere-se, entdo, como tema para futuros trabalhos, os efeitos de
externalidades de rede na indistria brasileira de software, por meio da revisdo das teorias sobre
o0 assunto, da avaliacdo dos motivos que causam a concentracido de mercado e das estratégias de

padronizagdo da inddstria de software.
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Apendice: Lista dos site consultados de empresas fornecedoras de software de gestao

Empresas

Enderecos

Associagdo dos Usuérios SAP do Brasil

A NewAge Software S/A gestdo empresarial (ERP,
CRM, RH)

ABYZ Informética Tecnologia da Informacao e
Gestdo Empresarial

Aoki ERP voltado para a pequenas empresas
Asplan Solugdes em Gestao da Informacao

Bohm Solucdes Corporativas

CBS Consulting Consultoria e Andlise de Sistemas
Erp

CIGAM- Tecnologia e Produtividade: O CIGAM ¢ o
sistema de gestdo empresarial.

Consist Solu¢gdes em ERP

CYF Brasil- Estatisticas mercado brasileiro de
software

Datasul ERP Sofware de Gestdo Empresarial Datasul

DBA empresa de solug¢des corporativas de Tecnologia
da Informacgao

Diacon Informdtica empresa de consultoria,
treinamento e desenvolvimento de software.

DON Corporate sistema integrado de Gestao.

ERP WORKLARB | Sistema modular de integragdo
empresarial.

Exactus desenvolvimento de softwares de Gestao
Empresarial — ERP

Folli Informatica Ltda

http://www.asug.com.br/irj/portal/anonymous

http://www.newage-software.com.br/nwgsa faq.htm

http://www.abyz.com.br/conteudo_abyz.php?nome=historia

http://www.aoki-sis.com.br/site/gestao_bk.htm

http://www.asplan.com.br/

http://www.bohm.com.br/index.htm

http://www.cbsconsulting.com.br/erp.htm

http://www.vitalbyte.com.br/vitalbyte3.asp

http://www.consist.com.br/cw/indexBr

http://www.cyf.com.br/estatisticas.html#1

http://www.datasul.com.br/

http://www.dba.com.br/

http://www.diacon.com.br/index.htm

http://www.vienasistemas.com.br/cad representante.php

http://www.newchannel.com.br/pagina.php?id pag=9

http://www.exactus.com.br/produtos/ei.html

http://www.folli.com.br/
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Forprint Informdtica desenvolvedora de software-

produto.

Globaltec S/A Solugdes em aplicativos com o foco na

construcdo civil.

GLR Consultoria Ltda. Especializa em sistema de RH

Hime System Software para Automacdo de Empresa

Megawork Solugdes em Sistemas

Microsiga Software S/A

Ramo Sistema de gestdo empresarial para a pequena e

média empresa

SADIN - Sistemas de Administra¢do conjunto de
sistemas integrados de gestao empresarial.

SAP Business Community

Stefanini soluc¢des de tecnologia da informacao
Synchron especialista em programas, sistemas e
solugdes para a gestdo do agronegdcio

Virtual Memory software ERPusudrias de
minicomputadores e equipamentos de médio porte
YKP Consultoria Empresarial Integracdo de

Solugdes

http://www.forprint.com.br/

http://www.uau.com.br/

http://glr.com.br

http://www.hime.com.br/visitas.htm

http://www.megawork.com.br

http://www.microsiga.com.br/

http://www.ramo.com.br/init/biblioramo.html

http://www.sadin.com.br/SADINNEW 1.htm

http://www.sap.com/community/brazil/

http://www.stefanini.com.br/default.aspx

http://www.synchron.com.br/

http://www.virtualmemory.com.br/quemsomos.asp

http://www.ykp.com.br/imprensa.htm
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