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INCENTIVOS E BENEFICIOS

Estad no Artigo 1° do Decreto Municipal n°11.378 de 23 de outubro de 2017: “Entende-se por
Parque Tecnologico, o complexo planejado de desenvolvimento empresarial e tecnhologico,
promotor da cultura de inovagdo, da competitividade industrial, da capacitagcdo empresarial e
da promocgdo de sinergias em atividades de pesquisa cientifica, de desenvolvimento tecnologico
e de inovagdo, entre empresas e uma ou mais Instituicées Cientificas e Tecnoldgicas (ICTs) com
atuagcdo na drea de conhecimento de Tecnhologia da Informagdo, com ou sem vinculo entre si,
em conformidade com o que estabelece a Lei n°. 13.243, de 11 de janeiro de 2016".

A criagdo do Parque Tecnoldégico Metropole Digital foi um marco importante para o
incentivo do ecossistema de Tecnologia e Inovagdo no Rio Grande do Norte. De iniciativa da
Universidade Federal do Rio Grande do Norte (UFRN), por meio do Instituto Metrépole Digital
(IMD), com o apoio do SEBRAE e da Prefeitura Municipal do Natal, o complexo oferece beneficios
para as empresas instaladas num raio de dois quildbmetros do centro (prédio do Metrépole
Digital, localizado dentro da UFRN, no bairro de Lagoa Nova, em Natal). Entre as vantagens esta

a reducao de 5% para 2% nos Impostos Sobre Servicos (ISS) de qualquer natureza.

DEMIS ROUSSOS


http://portal.natal.rn.gov.br/_anexos/publicacao/legislacao/Decreto_20171024_11378_.pdf
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PESQUISAE
COMUNICACAO

As empresas estabelecidas no Parque Tecnoldgico usufruem ainda dos servigcos de TI
ofertados pelo IMD, tém oportunidades de realizar projetos de Pesquisa & Desenvolvimento
em parceria com a UFRN. Além de tudo isso, a concentragdo geografica proporciona uma
maior comunicagao entre as empresas, aprendizado coletivo e parcerias em negocios.

De acordo com o ‘Mapeamento do Ecossistema de Empreendedorismo Inovador e
Startups do RN’, que ouviu representantes de 117 empresas do ecossistema de startups
e inovagao da Regidao Metropolitana de Natal, Mossor6 e Seridd Potiguar, no periodo 5 de
novembro de 2019 e 31 de janeiro de 2020, 79,49% dos entrevistados disseram conhecer a
nova legislagao, enquanto 20,51% citaram nao ter conhecimento sobre o Decreto Municipal

n° 11.378 de outubro de 2017, que criou oficialmente o Parque Tecnoldgico Metrépole Digital.

Do total de empresas mapeadas neste levantamento do Sebrae/RN, 39,32% estdo
localizadas fora do do Parque Tecnoldgico, enquanto 34,19% estdo credenciadas dentro do
complexo; 9,40% disseram estar dentro da area do parque, mas sem credenciamento, e outros
17,09% nao souberam informar.

Jerimum Jobs

Entre varios projetos ja desenvolvidos no Parque Tecnoldgico Metropole
Digital estd o Jerimum Jobs. Trata-se de uma plataforma cujo propdsito é o de
auxiliar no fortalecimento da regiao como um polo de tecnologia, oferecendo
oportunidades de trabalho, principalmente, aos profissionais de Tecnologia da
Informacgao - Tl do estado. No dia 12 de agosto de 2020, a plataforma alcangou a

marca de 100 empresas cadastradas.



https://jerimumjobs.imd.ufrn.br/jerimumjobs/
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AMBIENTE DE TRABALHO

O levantamento do Sebrae/RN revelou que 53,85% das empresas entrevistadas utilizam

continuamente espagos networking/coworking. Outras 46,15% tém um uso mais esporadico
destestipos de ambientes, cadavez maiscomum quando o assunto sdoempresasde tecnologia
e inovacdo ou startups. O SebralLab aparece no topo da lista de estrutura de networking/
coworking usadas de forma continua pelas empresas (53,85%). A sede da empresa (25,40%) e
o IMD (9,52%) vém na sequéncia do ranking.

Confira os ambientes networking/coworking utilizados pelas empresas entrevistadas:



https://www.sebraelab.sebrae.com.br/#!/home
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AREAS DE ATUACAO

O ‘Mapeamento do Ecossistema de Empreendedorismo Inovador e Startups do RN’

apresentou uma extensa lista de areas de atuagao dos clientes atendidos pelas empresas

entrevistadas. Vale destacar que nao ha exclusividade. Ou seja, uma empresa pode atender

clientes de varios nichos de mercado.

Do total de 117 empresas que participaram do levantamento, 52 (ou 44,449%) disseram

prestar servico para a area de Administracao Privada, enquanto 51 (ou 43,59%) afirmaram

desenvolver alguma atividade para clientes do segmento de tecnologia.

Outras principais areas de atuacao dos clientes atendidos pelas 117 empresas da pesquisa
sao: Saude (34,19%), Educacao (33,33%), Administragao Publica (29,06%), Engenharias (27,35%),
Marketing (25,64%), Juridico (18,80%), Meio Ambiente (16,24%), Agronegocio (13,66%), Comércio
(13,66%), Ciéncia de Dados (10,26%) e Artes (10,26%).

Confira o numero de clientes por areas de atuagao das empresas entrevistadas:
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TRANSACOES COMERCIAIS

Esta claro, segundo dados apurados pelo levantamento do Sebrae/RN, que as transag¢des
comerciaisentreempresaseéotipode negocio maisutilizadoentreas117empresasentrevistadas:
74,36% possuem foco no B2B (sigla que significa Business to Business ou comeércio entre

empresas, em portugueés).

E com a pandemia do coronavirus o relacionamento entre empresas ficou ainda mais
latente. Um estudo da Frost & Sullivan estima que o mercado B2B no mundo sera o dobro do
B2C (Business to Consumer ou, em portugués, de Empresa para Consumidor) em 2020 - algo
em torno de 6,7 trilhdes de dodlares (B2B) contra 3,2 trilhdes de dodlares (B2C).

Business to Business ou B2B

Empresa B2B, ou Business to Business, € uma organizagao que tem como clientes
outras organizagdes. O proprio termo “de empresas para empresas” ja deixa claro o
tipo de transacao de que estamos falando, entre clientes corporativos e fornecedores.
Esse mercado de empresas que vendem e prestam servigos para empresas também
€ chamado de mercado industrial ou organizacional.

Dois exemplos de relagao B2B comuns no Brasil sdo as empresas que fornecem
matérias-primas para industrias desenvolverem seus produtos e as prestadoras de
servigos que se encarregam de questdes operacionais em contratos de terceirizagao.

Outro modelo classico é a relagao entre atacado e varejo, embora o surgimento
dos “atacarejos” esteja mudando essa configuragao. Ja no comércio eletrénico, as
empresas B2B sao focadas na venda de suprimentos para outras empresas.

Inclusive, o e-commerce é uma das grandes tendéncias atuais do B2B, com
alto potencial de crescimento. As principais categorias em expansao sao a industria
de bens de consumo, governo e agéncias publicas, varejo, quimica e petroquimica,
telecomunicacgdes e midia.

FONTE: SBCOACHING
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NEGOCIOS COM O GOVERNO

Além do mercado B2B, o ‘Mapeamento do Ecossistema de Empreendedorismo Inovador
e Startups do RN’ constatou que 19,66% das 117 empresas pesquisadas atuam no mercado B2C
((Business to Consumer ou, em portugués, de Empresa para Consumidor). Outras 11,11% tém
foco no B2B2C (comércio eletrénico que atrai novos mercados e clientes por meio de parcerias
com empresas de produtos e servigos orientados para os consumidores finais) e 8,55% em B2G

(Business to Governement ou solugdes para o Governo e institui¢ées publicas).

Vale destacar o tipo de negocio B2G, quando uma empresa vende para o setor publico.
Poderia ser considerada uma venda B2B, porém existem diversas regulamentagdes e regras
que devem ser respeitadas por imposi¢cdes de leis. Vender para o Governo € uma grande
oportunidade para os donos de pequenos negocios, incluindo o Microempreendedor Individual
(MEI). A Lei Complementar123/2006 obriga a unido, os estados e os municipios a oferecerem
um tratamento diferenciado as micro e pequenas e MEI nos processos de licitagdo. Com o
objetivo de orientar o micro e pequeno empreendedor, o Sebrae elaborou um infografico com
5 dicas para quem deseja fazer negdcios com o setor publico:

PESQUISA

O empreendedor precisa conhecer o plano anual de compras da prefeitura.

CADASTRO

E preciso se cadastrar como fornecedor para receber informacdes das licitacdes abertas.

CAPACITACAO

A venda ou prestagao de servigos para essas instituicdes exige capacitacao.

COMPRASNET

O Governo Federal possui um site que mostra todas as licitagdes em andamento.

ATENCAO

O empreendedor deve entender que o Poder Publico ndao pode ser seu unico cliente.



http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/lcp/lcp123.htm
https://compras.natal.rn.gov.br/
https://compras.natal.rn.gov.br/paginas/acessolivre/documentos/
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/Busca?q=programa%20de%20capacita%C3%A7%C3%A3o
http://comprasnet.gov.br/acesso.asp?url=/livre/pregao/ata0.asp
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MODELOS DE NEGOCIOS

Saas (Software as a service ou software como servigo, em portugués), venda de produto
ou licenga, marketplace, prestagao de servigos e consultoria sdo os modelos de negocio mais
presentes entre as 117 empresas que participaram da nova pesquisa do Sebrae/RN.

De acordo com estudos da Gartner, uma das empresas de consultoria em tecnologia
lideres no mercado, a comercializagao de softwares e solugdes em tecnologia, mais conhecido
comosoftwaredeservigo (Saas),cresceaumameédiade20%aoano,desde 2017. Atransformacao
digital impulsionada fortemente pela pandemia do coronavirus deve ter grande contribuicao
no acréscimo deste percentual. E uma tendéncia.

Confira o percentual de modelo de negdcio das 177 empresas pesquisadas:
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CLIENTES E VENDAS

O comércio local ainda representa o maior volume de negécios. De acordo com o
levantamento do Sebrae/RN, 87,17% das 117 empresas entrevistadas possuem clientes no
proprio municipio, o que nao excluiu o comércio com outros municipios do estado (73,50%),
com outros estados da Regiao Nordeste (56,41%), com outros estados do Brasil (51,28%) ou
até no exterior (15,38%). Vale destacar que este item da pesquisa - ‘Localizacao dos Clientes’ -
admitia multipla resposta dos representantes das empresas participantes.

Entretanto, nem todas (52,14%) 117 empresas do ‘Mapeamento do Ecossistema de
Empreendedorismo Inovador e Startups do RN’ contam com um departamento de vendas
(comercial) ou colaboradores exclusivamente dedicados a essa atividade. A outra metade
(47,86%) diz ter uma area comercial mais ativa para vendas.

Segundo uma pesquisa de mercado, realizada pela GGV Consultoria Empresarial, o setor
de vendas das pequenas empresas brasileiras € o principal gargalo entre os departamentos

das empresas. Mais de 419% dos empreendimentos aponta a area comercial como insatisfatoria,

21% nao sabe avaliar, e outros 38% dizem que estao contentes com o setor.
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Superintendente:
José Ferreira de Melo Neto

Diretor Técnico:
Jodo Hélio Costa da Cunha Cavalcanti Junior

Diretor de Operagoes:
Marcelo Saldanha Toscano

Gerente de Negécios, Inovacao e Tecnologia:
David Xavier de Souza Gois

Gestor do Projeto de Startups e do GO!RN:
Carlos Von Sohsten

Niicleo de Inteligéncia de Mercado:
Paulo Ricardo C. Bezerra e Adriana Maria Bezerra Costa

Gestdo de conteuido e projeto grafico:
ACARTA Comunicagao

Fale com o Sebrae/RN:
0800-570-0800
inovacaoenegocios@rn.sebrae.com.br



