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Componentes, partes€ pecas — Brasilsat Harald
Comutacao fixa — Ericsson

Equipamentos para redes — Digitel

Fios e cabos — Cabletech

Infraestrutura — Seccional

Redes corporativas — Leucotron

Software — CPgD

Telefonia movel - Ericsson

Terminais — Samsung

Servicos

Canais de comercializacao - Allied
Consutoria e projeto — Brasilsat
Desenvolvimento de aplicativos — Triad Systems
Gerenciamento de redes — Arcitech
Infraestrutura de redes - Star One
Internet/Acesso — Telefonica
Internet/Servicos — CTBC Data Net
Operadoras de radiolocalizacao — Autotrac
Operadoras de servicos moéveis — Vivo
Operadoras de telefonia fixa — Telefonica
Servicos corporativos - CEMIGTelecom
Servicos de integracao — Grupo Binario
Valor agregado — Atento
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ESﬁjfl-é.CBS:. da crise mundial que sacudiu 0 mundo no final

de 2008 deixaram marcas evidentes nos muros de arrimo da
economia brasileirane.ano passado: o PIB do pais ndo passou

de mediocres 2,7%, esta?n‘panc_io SOITiSOS amarelos nos rostos
antes otimistas das autoridades da area. Enquanto isso, o
mercado brasileiro de telecomunicagoes:dava mais uma clara
demonstracdo de que nao esta nem ai para a crise dos outros:
cresceu 14,77 %, seis vezes mais do que o PIB, portanto, atingindo
amarca de US$ 91,9 bilhdes. Em reais, o crescimento foi de8,34%,
chegando a uma receita liquida todal de R$ 153,1 bilhoes.

A diferenca entre os indices deve-se a desvalorizacao do doélar frente ao
' real, que, em 2011, foi de 5,603%. Distorcao menor do que a verificada
o, em 2010, quando a desvalorizacao do délar foi de mais de 12%. Agora,

€om OS numeros em reais e em dolares mais proximos, fica mais clara
a visualizag¢do do desempenho do mercado. Como esta explicado nos
Crterios de Avaliacdo (pdgina 30), para equalizar as demonstracoes
financeiras.das 106 empresas analisadas, 0 Anudrio utiliza a média
anual do délar. mensal médio, que em 2011 foi de R$ 1,6664.

A vitalidade do mercado se apoia claramente na supremacia do
setor de servicos, responsavel por nada menos do que 88,6 %

do total das receitas, ou algo proximo de US$ 81 bilhdes (desse
total, as operadoras de servigos moveis representaram 39,5% e
as de telefonia fixa, 21,9%). Os produtos nao passaram de 11,4%,
ou US$ 10,5 bilhodes. Essa hegemonia dos servicos é um reflexo
do que ocorre também no total das riquezas geradas no pais, o
PIB: cresceram 2,7%, enquanto a industria nao passou de 1,6%.
Mas as boas surpresas reveladas por esta edigcao do Anuario
vao além dos desempenhos globais: do total de empresas
analisadas, 80% registraram lucro em seus balancos; as dez
empresas mais rentaveis apresentaram indices que variaram
de 14,7 a 32% de rentabilidade sobre as vendas; e, entre

as dez que mais cresceram, as taxas variaram de 51,5% a
impressionantes 514% de crescimento da receita liquida.

Se, em tempos de crise e de PIB empacado, o setor de
telecomunicacoes apresenta numeros tao vistosos, é mais do
que licito supor que, como prevé a maioria dos executivos e
empresarios ouvidos pelo Anudrio, este 2012 e os préximos
anos certamente exibirdo resultados ainda mais polpudos.
Afinal, a ascensao de novas camadas da sociedade ao mercado
de consumo, o acirramento da concorréncia e a coincidéncia

de grandes eventos esportivos exigirao dos governos e das
empresas mais e melhores investimentos em infraestrutura.

A senha para que o mercado brasileiro de telecomunicagoes
evolua no futuro préximo aos saltos. Que, com certeza serao
acompanhados de perto e descritos com objetividade pelo Anuario
Telecom, como tem acontecido ao longo dos ultimos 22 anos.
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O crescimento em dolares de 14,77% da receita liquida das
empresas de telecomunicacoes atesta que 2011 foi mais uma
vez surpreendentemente bom para o setor. O crescimento do
PIB de 2,7%, bem abaixo das previsoes iniciais do governo,

e uma ligeira desaceleracao da economia no final do ano
passado, nao atrapalharam os planos de investimentos.

O levantamento do Anuario Telecom com 106 empresas
mostra que o mercado encerrou o ano de 2011 com receita
liquida de US$ 91,9 bilh6es ante os US$ 80,1 bilhoes obtidos
em 2010. A receita liquida em reais cresceu 8,3%, dos R$ 141,3
bilhoes de 2010 para os R$ 153,1 bilh6es do ano passado.

As operadoras moveis foram responsaveis por

39,5% da receita, alcancando US$ 36,2 bilhoes, e as

fixas por 21,9%, com US$ 20,13 bilhoes. Produtos
responderam por 11,4% da receita, com US$ 10,4

bilhoes, e servicos por 27,2%, com US$ 25,13 milhoes.

F J



As previsoes do mercado indicam que o dina-
mismo do setor continua em 2012: estudo da empresa
de pesquisas IDC indicam para este ano um crescimento
de 8% em servicos de telecom, chegando a um fatura-
mento bruto de R$ 180 hilhdes. Al estdo incluidos servi-
¢os de voz fixa e IP, dados fixos corporativos, banda larga,
voz e dados moveis. Em 2013, a receita prevista de R$
200 bilhdes também deve ser impulsionada pela deman-
da aquecida de servigos. Segundo o analista de telecom
da IDC, Samuel Rodrigues, a oferta de pacotes de servigos
integrados pelas operadoras, agora consolidadas, deve
aprofundar-se em 2013, puxando o faturamento do setor.

A banda larga fixa passou a alavancar a telefonia fixa,
revertendo o cenério do passado, quando o telefone fixo
€ que servia para a venda da banda larga. Até 2015, a IDC
prevé que os servigos de telecomunicag¢oes devem movi-
mentar cerca de R$ 230 bilhdes com o incremento da in-
fraestrutura de redes. Em 2012, os servigos de voz e dados
moveis representaram 60% da receita de R$ 180 bilhGes,
como consequéncia da alta penetragao de celulares entre
a populagao brasileira (mais de um por habitante). A re-
ceita desses servigos cresceu 12% entre o0 ano passado e
2012. A conexdo de banda larga mével por meio de equi-
pamentos como notebooks (e ndo de celulares) chegou
a 7 milhdes, com um crescimento de 26% ante 2011. Os
pacotes de dados (Internet por celular com smartphone)
irdo superar a casa dos 6,5 milhdes de conexdes neste
ano nos planos pds-pagos, segundo o estudo.

Os esforgos das operadoras de telecomunicacoes para
a expansao de redes, ampliagdo da cobertura e melhoria
da qualidade de servigos fizeram com que essas empre-
sas desembolsassem R$ 10 bilhdes em investimentos
apenas no primeiro semestre de 2012, segundo dados do
SindiTelebrasil — valor 11% superior ao acumulado en-

tre janeiro e junho de 2011. Durante todo o ano passado,
0s aportes somaram R$ 22 bilhdes, o que representou, de
acordo com a entidade, 0 segundo maior volume anual de
investimentos da histéria das telecomunicacoes.

A TIM investiu R$ 3,5 bilhoes neste ano (incluindo
licengas) e prevé R$ 9,5 bilhdes até 2014. Os planos da
operadora incluem aprimorar a rede de dados com o
acesso automatico de Wi-Fi em aeroportos, estadios,
comunidades e locais de grande concentragao popula-
cional e trafego 3G. Neste ultimo trimestre, a operado-
ra expandiu a cobertura da rede Wi-Fi em mais de 1,5
mil hot spots. “Temos uma nova classe de consumi-
dores, os 20 milh6es de brasileiros que migraram para
as classes D e C, que estao adquirindo produtos mais
sofisticados. A ascensao social da populacéo reflete di-
retamente em nosso mercado”, afirma Rogério Tostes,
diretor de relagbes com investidores da TIM Brasil.

De acordo com dados da Associagao Brasileira de
Telecomunicagdes (Telebrasil), houve um crescimento
de 13% (neste terceiro trimestre de 2012, comparado
a0 mesmo periodo do ano anterior) nos acessos dos
servigos de telecomunicagdes (telefonia fixa e moével,
banda larga e TV por assinatura), chegando a um to-
tal de 337 milhGes de acessos. A banda larga fechou o
terceiro trimestre de 2012 com um total de 83 milhdes
de conex0es (63,6 milhdes de acessos moveis e 19,4
milhdes de fixos). Nos ultimos 18 meses, a banda lar-
ga cresceu 116%, assim como a TV por assinatura, que
cresceu 50%, chegando a 14,5 milhdes de assinantes.

O langamento de servigos de TV paga no ano passa-
do comegou a dar frutos, segundo o vice-presidente de
vendas corporativas da GVT, Fabiano Oliveira Ferreira. A
operadora foi responsavel por 18% das adigdes do mer-
cado de TV por assinatura em setembro, com resultados

O mercado em 20171 uss 91,9 bitmses (receita liquida)

Produtos

r 11,4%

Servicos
27,2%

Operadoras Fixas
21,9 %

Operadoras Moveis
39,5%
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expressivos em todas as regioes. Hoje, a companhia
conta com aproximadamente 340 mil clientes de TV por
assinatura e a previsao é terminar o ano com 500 mil. Em
banda larga, soma mais de 2 milhdes de clientes. A em-
presa ndo descarta 0 mercado de telefonia mével, onde
deve atuar por meio de MVNOs (Mobile Virtual Network
Operators) e também aposta na oferta de musica, em
parceria com a Universal Music: 50% dos clientes GVT
acessam 0 servigo por meio da TV. Para garantir a qua-
lidade de servico ao cliente, a GVT estendeu a forga de
campo o0 modelo de atuagdo com equipes proprias ado-
tado desde o inicio da operacgéo para o call center. Atual-
mente, mais de 70% dos instaladores e reparadores téc-
nicos séo funcionarios diretos da GVT e o plano é chegar
proximo a 100%. Outro plano da operadora € ampliar sua
rede de fibra Optica que chega proximo a casa do cliente.
O proximo passo sera o uso da tecnologia GPON (Giga-
bit Passive Optical Network), que permite atingir varios
pontos a partir de um trecho de fibra principal.

A Nokia Siemens sentiu os efeitos positivos do mo-
vimento de expansao de cobertura das operadoras para
dar conta do aumento do trafego. “O primeiro semestre
de 2012 foi um pouco mais lento, mas deslanchou a partir

n lucro

 prejuizo
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da pressdo da Agéncia Nacional de Telecomunicagdes
(Anatel) para o cumprimento de metas de cobertura e
qualidade das redes, antecipando compras”, afirma Alui-
zio Byrro, chairman da Nokia Siemens. Se por um lado a
presséo tem efeito positivo na demanda para a industria,
por outro pegou o setor despreparado para esses surtos
de compras, pois a adaptagdo da producao e da logisti-
ca nao acontece de uma hora para outra, diz Byrro. No
ano passado, o investimento das operadoras em bens de
capital (Capex) representou entre 15% e 17% de seu fatu-
ramento. “Este ano, ndo deve passar de 15%", afirma. Isso
porque a receita média por usudrio (Arpu) no pais ainda
¢ baixa (em tomo de US$ 10), quando em outros paises
chega ao dobro. Os minutos de uso por cliente mensal
(MOU) néo passa de 100, enquanto na India chegam a
400, e nos Estados Unidos a 800 minutos, segundo Byrro.
Ele lembra que os impostos pesam 50% no prego das ta-
rifas e que 0 ICMS estadual é o0 maior vilao.

Fabricantes de centrais para telefonia fixa também
comemoram o aumento das vendas. A Tropico atendeu
as operadoras que estenderam cobertura em locais nao
atendidos. “A presséo sobre a telefonia fixa teve me-
nos visibilidade que a telefonia moével, mas também foi
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UMA MODERNA REDE COM FIBRA OTICA
LEVA BANDA LARGA, TV EM ALTA DEFINICAO,
TELEFONE E, AGORA, 3 NOVOS PREMIOS.

i

EMPRESA DO AND

TALENT

A NET conquistou o prémio mais importante do mercado: Empresa do Ano no Anudrio Telecom. Mas néo foi s6 isso:
a NET também foi Destaque do Ano no segmento de TV por assinatura em alta definicéo, além de ocupar o 7° lugar entre
as 100 Maiores Empresas de Telecomunicacdes. E ndo dava mesmo para ser diferente. Afinal, s6 quem oferece NOW,

a banda larga mais premiada e telefone mais econémico em um Gnico cabo poderia ganhar tantos prémios de uma sé vez.

PARA OS NETS, E AGORA. / i
4004-8844 N=T

O MUNDO E DOS NETS — e
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Siga NEToficial
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www.netcombo.com.br —_— ——

0 NOW estd disponivel para clientes NET HD e NET HD Max. Consulte condicdes de aquisicdo e disponibilidade técnica em sev enderego. Fonte: revista Info - Pesquisa Info de Marcas, edigges 2006 a 2010.
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efetiva e gerou demanda”, afirma o presidente da com-
panhia, Jacques Benain. Outra alavanca de vendas, se-
gundo ele, foi a introdugéo do nono digito nos numeros
de celulares de Séo Paulo, impulsionando a venda de
aplicagbes para a camada de servigos em toda a plan-
ta telefénica: “Com isso, esperamos crescer 15% neste
ano”. Para ndo depender apenas das compras das teles,
a empresa colocou um pé no mercado corporativo de
tecnologia da informacéo (TI), com a oferta de platafor-
mas de inteligéncia analitica para estudo de performan-
ce de grandes bancos de dados (Big Data), replicando a
experiéncia que addquiriram na avaliagao das redes de
telecomunicagdes. A solugao chega ao mercado a par-
tir de parcerias da Trépico com as operadoras.

A pressao para que as redes moveis ampliem veloci-
dade e qualidade também movimenta o setor. A conec-
tividade disponivel para os usuéarios, que hoje na média
é de 1,2 Mbps, em 2020 sera na casa dos Gbps, segundo
projegoes da Nokia Siemens. O aumento na banda dos
clientes deve ser seguido por uma ampliagao do espec-
tro licenciado para as operadoras. Hoje, as empresas tém
500 MHz de espectro g, s6 para se ter uma ideia da mag-
nitude, para 2020 vai exigir 1,5 GHz. Outra pressdo sobre
a rede é o aumento da presenga dos smartphones. Atu-
almente, a penetragao desses aparelhos é de 16% e deve
chegar a 90% até 2020, por isso a capacidade das redes
de dados deve mais do que duplicar a cada ano.

“Tanto a banda larga fixa quanto a moével exigem
investimentos em infraestrutura de redes IP, backbo-
nes e redes de acesso. A previsdo do crescimento do
trafego de banda larga é de oito a dez vezes neste ano,
comparado ao ano passado”, afirma Rodrigo Abreu,
presidente da Cisco. Além do investimento das ope-
radoras em infraestrutura IP, a Cisco também aposta
na disseminacdo do Wi-Fi para expandir a cobertura
das redes méveis, minimizando a presséo da deman-
da sobre as redes celulares para situagdes de grandes
concentragdes e 0s grandes eventos.

A opticalizagdo e o crescimento das redes corpo-
rativas nas grandes e médias empresas mantiveram
as vendas aquecidas entre os fabricantes de produtos
de redes. Foad Shaikhzadeh, presidente da Furukawa,
afirma que no ano passado e neste ano a area movel
e 0 segmento de datacenters demandaram muita in-
fraestrutura de cabos Opticos, menos visivel nos seg-
mentos de telefonia fixa e banda larga. “Quando arede
de quarta geragao (4G) deslanchar, em meados do ano

que vem, exigird mais fibra e cabo na ponta, reaque-
cendo as vendas. Neste ano, as operadoras investiram
menos em produtos, reservando orgamentos para pa-
gar licencas de frequéncias para a rede 4G e amortiza-
¢ao do investimento da rede de terceira geracéo (3G)",
avalia Foad. A isengdo de impostos para investimen-
tos no Plano Nacional de Banda Larga (PNBL) acabou
postergada, o que também retardou investimentos.

Outro mercado promissor € o das cidades inteli-
gentes, que teve bons momentos em 2011, mas sofreu
uma parada neste ano eleitoral. Em 2012 o mercado
de cabo de fibra éptica caiu entre 10% e 15%, mas a
Furukawa compensou a queda com a venda de produ-
tos para o mercado de redes corporativas.

Um segmento de destaque foi o de datacenters,
que continua comprador de acessoérios e produtos
complementares de redes de dados, como cabos me-
talicos e fibras dpticas para o cabeamento estruturado.
“Mesmo em momentos de crise as empresas precisam
melhorar processos e aumentar a produtividade para
reduzir custos”, afirma Foad. Rodrigo, da Cisco, tam-
bém aponta o datacenter como grande comprador de
redes e servidores para a computagdo em nuvem.

Segundo Antonio Mariano, diretor de pré-vendas
da HP Networking, o mercado de datacenters esta
passando por uma transformagdo tecnoldgica, bus-
cando consolidacdo por meio da virtualizagédo e se
preparando para atender a demanda dos clientes por
computagdo em nuvem: “Isso exige um novo desenho
da infraestrutura de rede, com o surgimento de novas
tecnologias no cendario como a SDN — Software De-
fined Network, ou software de controle e aplicativos,
permitindo que empresas tenham mais agilidade no
controle de suas redes”.

Em paralelo, os grandes eventos também comegam a
acelerar investimentos. “Os esfor¢os que estao agora na
infraestrutura béasica dos estadios vao migrar para Tl e te-
lecom, nos proximos seis a 12 meses, com impacto maior
em 2013”, afirma Nelson Campelo, presidente da Avaya.

A Associacgao Brasileira das Empresas de Tecno-
logia da Informacdo e Comunicacédo (Brasscom), em
conjunto com a ATKearney, avalia que TIC (Tecnologia
da Informagao e Comunicagdes) terd investimentos na
faixa de 10% a 15% dos orgamentos das empresas re-
lacionados a Copa do Mundo, o que significa um valor
entre R$ 5,6 bilhdes e R$ 8,5 bilhdes. Nelson Worts-
man, diretor de infraestrutura e convergéncia digital
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da Brasscom, aponta que muitas das necessidades de
TIC séo contratadas diretamente pela FIFA e pelo Co-
mité Olimpico, com patrocinios e contratos pré-esta-
belecidos, mas ha diversos outros servigos que fogem
do escopo organizacional e sdo de responsabilidade
da iniciativa privada, como turismo e seguranca.

A TIM planeja ampliar sua infraestrutura com vis-
tas aos grandes eventos como Copa das Confedera-
¢oes, Copa do Mundo e Olimpiadas, com foco na qua-
lidade de rede e atendimento, afirma Rogério Tostes.
Em outubro, a operadora assinou o termo de aquisi¢ao
das licengas de 4G para oferecer infraestrutura digital
para o atendimento as cidades-sede dos eventos. A
empresa também firmou um contrato com a Telebras
para o compartilhamento de infraestrutura como tor-
res e sites para atender ao Programa Nacional de Ban-
da Larga e a realizagcdo da Copa do Mundo de 2014
em Manaus. A TIM cederéa 2.200 km de pares de fibras
oOpticas no trecho entre Tucurui (PA) e Manaus (AM) a
Telebras. Em contrapartida, a estatal cedera pares de
fibras de mesma quilometragem em trechos no inte-
rior do Norte e Nordeste. A GVT também comemora a
operagao em 137 cidades com oferta de servigos con-

n Negativa n 0a20%
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48,7 487
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vergentes incluindo os 11 municipios que serao sede
da Copa do Mundo. “Haverd muitas oportunidades
para servigos convergentes triple play, tanto nas cida-
des sede quanto nas demais”, diz Fabiano Ferreira.

“Acreditamos que em 2014 a mobilidade va domi-
nar: as pessoas, além de assistirem no conforto de suas
casas, vao querer ver jogos quando estiverem no oni-
bus, na rua, na praca, usando seus smartphones, tablets
e notebooks”, afirma Nelson Wortsman, da Brasscom.
Isso vai demandar um reforgo da infraestrutura maével,
incluindo a implantagao de mais antenas.

O Brasil estd abaixo do padrdao mundial nesse
quesito: aqui sdo, em média, 4,6 mil linhas moéveis por
antena (estagdes radio-base), enquanto nos EUA sdo
mil (que é a recomendacgéo técnica da Anatel), e na
Espanha, 430. “Também, precisamos melhorar a ve-
locidade de nossas conexoes: ficamos abaixo da mé-
dia mundial de 2,3Mbps, com apenas 1,8 Mbps — isso
deve ao fato de que mais de 60% das nossas conexoes
serem abaixo de 2 Mbps. Temos que estar preparados
para a demanda interna dos grandes eventos para for-
necer um servigo condizente com a atengao que esses
acontecimentos merecem”, estima Nelson Wortsman.

0 mais de 20%
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50,6 52,6
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A aceleragdo das obras de infraestrutura para os
grandes eventos comega a se refletir no setor de redes.
Segundo a Associagao Brasileira da Induistria Eletroeletro-
nica (Abines), o mercado de eletroeletrénicos para teleco-
municagoes encerrou 2011 com faturamento de R$ 19,5
bilhdes, o que representa um crescimento de 17% sobre o
total apurado em 2010. Esse é o maior percentual registra-
do entre os setores da industria analisados pela associa-
¢do. A Abinee estima que o faturamento da industria de
equipamentos de telecomunicagdes tenha crescido 30%
no primeiro semestre de 2012 em relagdo a igual periodo
do ano passado. A estimativa da entidade, no entanto, é de
fechar 0 ano com um aumento de 18% se comparado ao
ano passado, indicando uma desaceleragdo nas compras.

“A economia cresceu menos este ano e o dolar su-
biu de R$1,7 no ano passado para R$ 2.03 neste ano,
afetando a industria que tem or¢camentos baseados
em dolar. Cliente busca insumo mais barato, reduz
escopo e aperta o canal para reduzir margem”, diz o
diretor geral da Comstor, Humberto Menezes.

A computagdo em nuvem € outra oportunidade
para os fabricantes de redes. O numero de empresas
que terdo algum sistema na nuvem no ano que vem

65,5

143 15,7

supera 0s 50% e isso implica a mudancga da infraestru-
tura atual. “Grandes datacenters e integradores vao
abrigar nuvens publicas e privadas, exigindo equipa-
mentos de virtualizagdo, com a venda de processa-
mento e seguranga”, afirma Humberto.

Apesar da reversao das expectativas sobre o PIB, o
setor reagiu melhor do que se esperava, avalia Nelson
Campelo, da Avaya. Entre os destaques, estd a migragao
da telefonia tradicional para voz sobre IP, que continua
popular nas grandes corporac¢des e abriu espago nas pe-
quenas e médias empresas. A fusdo das telecomunica-
¢Oes com a TI, uma realidade nas grandes empresas e
no mercado em geral, revela-se uma oportunidade e um
desafio para as operadoras, ja que sua receita principal
ainda & associada a telefonia tradicional. “A telefonia IP
€ uma tendéncia irreversivel e em 2013 esse movimento
vai se aprofundar, saindo de centros urbanos para cida-
des menores. Esse mercado demanda mais infraestru-
tura das operadoras que precisam disponibilizar banda
larga de qualidade e com precos mais acessiveis”, diz.

Uma das apostas da Avaya, segundo €le, € a video-
conferéncia associada a mobilidade: “A colaboragéo é
algo natural entre empresas, a medida que a infraestru-
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11,7 85 9,7

MERCADO

-
(&



MERCADO

| 16 |

tura de banda larga e redes sem fio ficarem mais dis-
poniveis”. A videoconferéncia era vista como algo fora
do alcance dos investimentos da maioria das empre-
sas, mas a evolugao tecnoldgica expandiu a facilidade
para além das salas de reunido, permitindo flexibilidade
e interagdo entre a empresa e os profissionais maéveis,
comunicacao entre filiais e reunides remotas. “Com a
melhora na infraestrutura de telecomunicac¢des, essa
tendéncia vai se aprofundar em 2013 em diversos seg-
mentos, inclusive o governamental. H4 muita deman-
da de colaboragdo entre as esferas federal, estadual e
municipal”, conclui Nelson. De fato, a migragdo para o
mundo IP também tem impacto no segmento de con-
tact center, que passa por um processo de moderniza-
¢ao e ampliagdo da capacidade, para que possa usar
diversos canais de atendimento integrando voz, dados,
chat e video, acompanhando a tendéncia mundial.
Para as operadoras, 2013 promete ser movimentado
a partir da implantagdo das redes 4G. A Nokia Siemens,
que vai fomecer infraestrutura de redes para a Oi, Cla-
ro e TIM, anunciou investimentos de US$ 5 milhdes na
fabricacgao local de equipamentos Long Term Evolution
(LTE) em produgao OEM na unidade da Flextronics, em

Evolugéo do mercado (US$ bilhoes)

A partir de 2010, deixamos de publicar o valor da receita
bruta, porque as maiores empresas do setor passaram a
divulgar apenas sua receita liquida.

Receita Bruta em bilhoes de dolares

@D Receita Liquida em bilhdes de ddlares
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Sorocaba, no interior de Sao Paulo.

Apds investir cerca de R$ 400 milhdes na compra
do lote na banda V1 e seis lotes na banda P no leilao
das faixas de frequéncia para o 4G, promovido pela
Anatel em junho, a TIM assinou contrato com Erics-
son, Huawei e Nokia Siemens para prover sua infra-
estrutura de LTE. Segundo Rogério Tostes, da TIM, a
escolha dos fornecedores esta alinhada a estratégia
adotada pela empresa no inicio do ano passado, quan-
do investiu R$ 1 bilhdo para modernizar sua rede. Na
época, a operadora fechou contrato de trés anos com
trés fornecedores para as infraestruturas GSM e 3G. O
diferencial do acordo estava no fato de que cada um
dos fabricantes — Ericsson, Huawei e Nokia Siemens
— era responsavel pelo atendimento a uma determi-
nada regido. Agora, 0s mesmos parceiros oferecerdao
infraestrutura LTE nas areas onde ja prestam servigos
para a TIM em GSM e 3G. “Apesar da alta penetragao
do servigo de telefonia mével, hoje acima de 130%,
ainda existe espago de crescimento da base de clien-
tes, seja pela entrada de novos usuarios, seja pela de-
manda por novos servigos como as solugdes de dados
e machine-to-machine”, diz Rogério.
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Participacao dos segmentos nas areas de atividades

Produtos Receita Liquida

(US$ mil) Participacao (%)
Terminais 5.396.369,04 51,40
Equipamentos para Redes 1.252.991,82 11,94
Telefonia Mével 1.110.439,48 10,58
Fios e Cabos 674.646,17 6,43
Redes Corporativas 608.746,48 5,80
Software 439.023,41 418
Infraestrutura 410.404,35 3,91
Componentes, Partes e Pegas 281.135,10 2,68
Comutagéo Fixa 165.214,39 1,57
Sistemas de Trunking e TV por assinatura 142.793,58 1,36
Outros 7.156,36 0,07
Instrumentacéo e Testes 5.299,22 0,05
Suprimentos e Acessorios 3.945,85 0,04
Total 10.498.165,26 100,00

Receita Liquida

(US$ mil) Participacao (%)

Operadoras de Servicos Moéveis 36.255.212,46 44 54
Operadoras de Telefonia Fixa 20.134.133,12 24,73
Internet/Acesso 6.128.921,44 7,53

TV por Assinatura 5.234.158,73 6,43

Servigos Corporativos 4.722.053,50 5,80

8( Valor Agregado 3.366.142,26 4,14
E:) Gerenciamento de Redes 1.849.945,33 2,27
= Outros 1.257.639,19 1,54
| 18 | Infraestrutura de Rede 594.452,08 0,73
Integracéo 482.184,79 0,59
Internet/Servigos 403.671,92 0,50
Consultoria, Projeto e Treinamento 368.076,60 0,45
Desenvolvimento de Aplicacoes 359.906,09 0,44
Operadoras de Radiolocalizagéo 182.604,39 0,22

VoIP 63.198,66 0,08

Total 81.402.300,56 100,00

Total Geral 91.900.465,82
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The 14.77% growth in dollars of telecommunication companies’

net revenues proves that 2011 was once more surprisingly good for
the industry. GDP growth of 2.7%, well below initial government
estimates, and a slight economy slowdown late last year did not
hinder investment plans.

Anuario Telecom'’s survey with 106 companies shows that the
market has closed 2011 with net revenues of US$ 91.9 billion as
compared to US$ 80.1 billion in 2010. Net revenues in reals have
grown 8.3%, from R$ 141.3 billion in 2010 to R$ 153.1 billion last year.
Mobile operators were responsible for 39.5% of revenues, reaching
US$ 36.2 billion, and fixed operators were responsible for 21.9%
with US$ 20.13 billion. Products responded for 11.4% of revenues,
with US$ 10.4 billion, and services for 27.2%, with US$ 25.13 billion.

D BRAZILIAN MARKET
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Market estimates indicate that industry dynamism
has continued in 2012: a study of the survey company
IDC indicates for this year 8% growth in telecom ser-
vices, reaching gross revenues of R$ 180 billion, in-
cluding fixed and IP voice services, fixed corporate
data, broadband, mobile voice and data. In 2013, esti-
mated revenues of R$ 200 billion shall also be driven
by stronger services demand. According to IDC tele-
com analyst Samuel Rodrigues, operators’ offering of
integrated service packages, now consolidated, shall
deepen in 2013, pushing industry’s revenues.

Fixed broadband is now leveraging fixed telephones,
reverting past scenario where fixed telephone would le-
verage broadband sales. Until 2015, IDC estimates that
telecommunication services shall move approximately
R$ 230 billion with the increment of networks infrastruc-
ture. In 2012, mobile voice and data services represented
60% of R$ 180 billion revenues, as a consequence of the
high penetration of cell phones among the Brazilian pop-
ulation (more than one per inhabitant). Revenues of such
services have increased 12% between last year and 2012.
Mobile broadband connection with equipment such as
notebooks (and not cell phones) has reached 7 million
with 26% growth as compared to 2011. Data packages
(Intemet by smartphones) will exceed 6.5 million connec-
tions this year in postpaid plans, according to the study.

Telecommunication operators efforts to expand
networks, to broaden coverage and to improve qual-
ity of services have led these companies to spend R$
10 billion in investments only in the first half of 2012,

The market in 2011 uss 91.9 bition (net income)

according to SindiTelebrasil data — 11% more than
the accumulated between January and June 2011.
Throughout last year, investments have totaled R$ 22
billion which, according to the entity, represented the
second largest annual volume of investments in the
history of Brazilian telecommunications.

TIM has invested R$ 3.5 billion this year (including
licenses) and estimates R$ 9.5 billion until 2014. Their
plans include enhancing data network with automat-
ic Wi-Fi access in airports, stadiums, communities
and places with large concentration of people and 3G
traffic. In this last quarter, the operator has expanded
Wi-Fi network coverage to more than 1.5 thousand
hot spots. “We have a new class of consumers, the
20 million Brazilians who have migrated to classes D
and C, who are buying more sophisticated products.
Social rising of the population is directly reflected in
our market”, states Rogerio Tostes, investors relations
director, TIM Brasil.

According to data of the Brazilian Association of
Telecommunications (Telebrasil), there has been 13%
growth (in the third quarter of 2012 as compared to
the same period last year) in telecom service accesses
(fixed and mobile telephone, broadband and Pay TV),
reaching a total of 337 million accesses. Broadband
has closed the third quarter of 2012 with a total of 83
million connections (63.6 million mobile accesses and
19.4 million fixed accesses). In the last 18 months,
broadband has grown 116%, as well as Pay TV, which
has grown 50% reaching 14.5 million subscribers.

Products

Services
27.2%

l_. 11.4%

Mobile Carriers
39.5%
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The top 100 performance (« of companies)
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The introduction of Pay TV services last year
started to bear fruit, according to GVT corporate sales
vice-president Fabiano Oliveira Ferreira. The operator
was responsible for 18% of Pay TV market additions in
September, with expressive results in all regions. To-
day, the company counts on approximately 340 thou-
sand subscribers and the estimate is to close the year
with 500 thousand. In broadband it has more than
2 million clients. The company does not discard the
mobile telephone market, where it shall act through
MVNOs (Mobile Virtual Network Operators) and also
bets on the offering of music, in partnership with Uni-
versal Music: 50% of GVT clients access the service via
TV. To assure client services quality, GVT has adopted
with the field team the model of acting with own teams
adopted since the beginning of call center operations.
Currently, more than 70% of installers and technicians
are direct GVT employees and the plan is to get close
to 100%. Another operator's plan is to expand its fiber
optics network that gets close to clients’ homes. The
next step will be to use the GPON technology (Gigabit
Passive Optical Network), which allows the reaching of
several points as from a stretch of main fiber.

n profit " loss

2001 2002 2003 2004

“Both fixed and mobile broadband require invest-
ments in IP networks infrastructure, backbones and
access networks. Broadband traffic growth estimate
is eight to ten times this year as compared to last
year”, says Rodrigo Abreu, Cisco’s CEO. In addition
to investments in IP infrastructure, Cisco also bets on
Wi-Fi dissemination to expand mobile networks cov-
erage, thus minimizing the pressure of demand on cell
phone networks for situations of large concentrations
and major events.

Opticalization and growth of corporate networks in
large and medium-sized companies have maintained
sales growth among network product manufactur-
ers. Foad Shaikhzadeh, president of Furukawa, states
that last year and this year the mobile area and the
datacenters segment have demanded a lot of optical
cables infrastructure, less visible on fixed telephone
and broadband segments: “When the fourth generation
(4G) network takes off, in mid next year, this will require
more fiber and cable at the edge, re-leveraging sales.
This year, operators have invested less in products, sav-
ing budgets to pay frequency licenses for 4G networks
and amortization of investments on third generation

84.6
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Market increase on gross and net income (s bition)

Y BRAZILIAN MARKET

(3G) networks”. Tax exemption for investments on the
National Broadband Plan (PNBL) ended up being post-
poned, which has also delayed investments.

Another promising market is the intelligent cit-
ies market, which has had good moments in 2011,
but slowed down in this electoral year. In 2012, fiber
optics market has decreased between 10% and 15%,
but Furukawa has compensated this drop by selling
products to corporate networks.

A featured segment was datacenters, which still
buys accessories and complementary products of
data networks, such as metal cables and fiber optics
for structured cabling. “Even during crisis, companies
have to improve processes and increase productivity
to decrease costs”, states Foad Shaikhzadeh. Rodrigo
Abreu also points datacenters as major buyers of net-
works and servers for cloud computing.

In parallel, major events are also starting to speed
investments. “Efforts which are now on basic stadi-
ums shall migrate to IT and telecom in the next six to
12 months, with major impact on 2013", states Nelson
Campelo, president of Avaya.

The Brazilian Association of Information Technology
and Communication Companies (Brasscom), jointly with

Note: As from 2010 we will no longer publish gross
revenue figures, because major companies of the
industry are disclosing only their net revenue.

gross income
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ATKearney, believes that ICT (Information and Com-
munications Technology) shall receive investments of
approximately 10% to 15% of the budgets of companies
linked to the World Cup, or R$ 5.6 billion to R$ 8.5 billion.
Nelson Wortsman, Brasscom's director of infrastructure
and digital convergence, points that many ICT needs are
directly contracted by FIFA and the Olympics Commit-
tee, with pre-established sponsorships and agreements,
but there are several other services out of the organiza-
tional scope, which are responsibility of the private sec-
tor, such as tourism and security.

TIM is planning to expand its infrastructure aim-
ing to major events such as the Confederations Cup,
the World Cup and the Olympic Games, focusing on
the quality of networks and services, states Rogerio
Tostes. In October, the company entered an acquisi-
tion term of 4G licenses to provide digital infrastruc-
ture to serve cities hosting the events. The company
has also entered an agreement with Telebras to share
infrastructures such as towers and sites to comply
with the National Broadband Program and to cover
the 2014 World Cup in Manaus. TIM will hand over
2,200 km of fiber optics pairs between Tucurui (PA)
and Manaus (AM) to Telebras. On the other hand, Tel-
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Furukawa.
Ha mais de um
Século Inovando em
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Margin on net sales (% of companies)
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ebras will hand over fiber pairs with the same length
in the countryside of North and Northeastern regions.
GVT also celebrates the operation in 137 cities with
the offering of convergent services, including the 11
cities which shall host the World Cup. “There will be
many opportunities for triple play convergent servic-
es, both in host cities and in remaining cities”, says
Fabiano Ferreira.

“We believe that mobility shall prevail in 2014:
people, in addition to comfortably watching games at
home, will want to watch games while in the bus, on
the streets, and squares, using smartphones, tablets
and notebooks”, states Nelson Wortsman, from Brass-
com. This will demand the reinforcement of mobile
infrastructure, including the implementation of more
antennas. Brazil is below the world standard in this
topic: here we have, in average, 4.6 thousand mobile
lines per antenna (base stations), while in the USA
they are a thousand (which is the technical Anatel
recommendation), and in Spain they are 430. “We also

n Negative
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have to improve the speed of our connections: we are
below the world average of 2.3 Mbps, with just 1.8
Mbps — this because more than 60% of our connec-
tions are below 2 Mbps. We have to be prepared for
the domestic demand of major events to be able to
provide services consistent with the attention such
events deserve”, estimates Nelson Wortsman.

The acceleration of infrastructure projects for ma-
jor events starts to be reflected in the networks sec-
tor. According to the Brazilian Association of the Elec-
tronic Industry (Abinee), the telecommunication elec-
tronics market has closed 2011 with revenues of R$
19.5 billion, representing 17% growth as compared to
2010. This is the largest percentage recorded among
industry sectors evaluated by the association. Abinee
estimates that telecom equipment industry revenues
have grown 30% in the first half of 2012 as compared
to the same period last year. Its estimate however is
to close the year with 18% growth as compared to last
year, indicating a slowdown in purchases.
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A NEC oferece
solucdes de Cloud Computing
para as operadoras de telecomunicacdes
ampliarem a sua oferta de servigos e disponibilizarem
aos seus clientes acecs0 ao que existe de mais avancado
e seguro em tecnologia da informacgédo e comunicacao.

Ha mais de 40 anos no Brasil, a NEC dispoe de plataformas
completas de provisionamento e gestdo de todas as solugdes
em Cloud Computing e esta preparada para contribuir com as solugtes
tecnoldgicas que podem transformar a realidade das empresas brasileiras.

E emocionante saber que vivemos o melhor momento para o desenvolvimento
do setor no pais, vendo solugdes se transformarem em legado para as futuras geragoes.
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Acezse www.neccloud.com.br Empowered by Innovation N E‘
¢ agende uma visita,




» BRAZILIAN MARKET

revenues and market share

Hardware and Software

Handsets and Terminals
Mobile Systems
Access Networks
Cables

Private Networks
Software

Infrastructure
Components

Public Switching
Trunking and Pay TV Systems
Other Products
Instrumentation

Supplies and Acessories

Subtotal

Cellular

PTTs

Internet/Access

Pay TV

Data Communications
Value added

Network Management
Other services
Networking

Integration
Internet/Services
Consultancy, Project and Training
Application Development
Trunking

VolP

Subtotal

Net Revenue

(thousands of US$ mil) Share (%)
5,396,369.04 51.40
1,110,439.48 10.58
1,252,991.82 11.94

674,646.17 6.43
608,746.48 5.80
439,023.41 4.18
410,404.35 3.91
281,135.10 2.68
165,214.39 1.57
142,793.58 1.36
7,156.36 0.07
5,299.22 0.05
3,945.85 0.04
10,498,165.26 100,00

Net Revenue

(thousands of US$ mil) Share (%)
36,255,212.46 4454
20,134,133.12 24.73

6,128,921.44 7.53
5,234,158.73 6.43
4,722,053.50 5.80
3,366,142.26 4.14
1,849,945.33 2.27
1,257,639.19 1.54
594,452.08 0.73
482,184.79 0.59
403,671.92 0.50
368,076.60 0.45
359,906.09 0.44
182,604.39 0.22
63,198.66 0.08
81,402,300.56 100.00

Total 91,900,465.82
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0 pa na internet fechando um grande negocio.
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E muito mais longe também: no futuro.

ente esta por tras disso tudo.
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Critérios de Avaliacao

@ CRITERIOS

A pesquisa e a comparacao dos resultados finan-
ceiros das empresas do mercado de telecomunica-
¢oes, no ano fiscal de 2011, sdo um trabalho realiza-
do pela equipe da Forum Editorial, sob a supervisao
técnica do professor Japir de Mello Junior (Andlise
Financeira), da Escola de Administragao de Empresas
da Fundacéo Getulio Vargas de Sao Paulo.

Na elaboragao do ranking, foram analisadas as de-
monstrag¢oes financeiras contidas nos balangos do pe-
riodo, pelo critério da legislagao societaria.

O Anuario Telecom compara as empresas pela evo-
lugdo de sua receita liquida, uma vez que as vendas
liquidas sdo o critério de avaliagdo mais adequado:
sdo aquelas que, efetivamente, entram nos cofres das
empresas. Quando as empresas participantes néo
publicam balancos, nem informam a receita liquida,
deduz-se 11% da receita bruta para obter a liquida (o
percentual de 11% representa, em média, as dedugoes
do faturamento bruto que resultam na receita liquida
de fabricantes e prestadores de servigos).

Foi mantido o critério das andlises anteriores, com a
publicacdo dos valores em doélar médio. Para corregao
das demonstragdes financeiras do exercicio fiscal de
2011, do ativo, do passivo, e dos resultados, os valores
foram convertidos em R$ mil e divididos pela média
anual do dolar mensal médio (R$ 1,6664). O mesmo
procedimento foi adotado para a transformagao do lu-
cro liquido.

PRINCIPAIS INDICADORES:

1. Receita liquida em dolares: é o indicador para
a classificagdo das empresas. A conversao para dolar
foi efetuada segundo metodologia definida acima.

2. Crescimento real das vendas: ¢ a variagdo
real do faturamento liquido da empresa, em relagao ao
exercicio anterior, convertido em dolar, em %.

3. Rentabilidade sobre o patrimonio: é o lucro
liquido do exercicio, dividido pelo patriménio liquido
da empresa, em %.

4. Rentabilidade sobre as vendas liquidas:
¢ o lucro liquido do exercicio, dividido pela receita
liquida, em %.

5. Liquidez corrente: é obtida dividindo-se o ati-
vo circulante pelo passivo circulante.

Esse indicador mede a capacidade da empresa de
saldar seus compromissos no curto prazo.

6. Endividamento sobre o patrimonio liquido:
¢ calculado dividindo-se o passivo total da empresa
(passivo circulante + passivo exigivel a longo prazo)
pelo patriménio liquido, em %. Indica a participagao
de terceiros no total de recursos da empresa e é um
dos indicadores de alavancagem financeira.

7. Endividamento financeiro sobre o ativo
total: é obtido por meio da divisdo dos empréstimos
e financiamentos de curto e longo prazos pelo ativo
total, em %. Mostra a participagdo de empréstimos
bancérios nos recursos totais aplicados na empresa,
sendo um dos indicadores de risco financeiro.

8. Despesas financeiras sobre vendas: esse in-
dice é obtido dividindo-se as despesas financeiras li-
quidas pela receita liquida, em %. Indica 0 montante da
receita liquida consumida pelas despesas financeiras.

9. Retorno sobre investimento: ¢ a relagio
entre o lucro e os ativos totais. Mede a eficiéncia da
administracdo e o correspondente retorno sobre o in-
vestimento da empresa.

10. Rentabilidade por funcionario: é o lucro li-
quido do exercicio dividido pelo numero de funciona-
rios (registrados e terceirizados) da empresa.



A ESCOLHA DOS DESTAQUES E DAS MELHORES DE 2010

Os critérios para a escolha dos destaques e das empresas mais eficientes em cada segmento se baseiam nos

seguintes indices, e respectivos pesos:

Peso
1. Crescimento da receita liquida, em % 10
2. Rentabilidade sobre vendas, em % 30
3. Rentabilidade sobre o patriménio, em % 20
4. 1iquidez Corrente 10
B. Endividamento sobre o ativo, em % (10)

Nos anos em que a variagao cambial for 10 pontos
percentuais superior a inflagdo, ndo sera considerado
o crescimento da receita liquida na cesta de pontos.

A aplicagao desses indicadores € o fator de pontu-
acao final para classificagdo das empresas fabrican-
tes de equipamentos, com excec¢do das empresas que
terceirizam mais de 50% da producao, e de servigos
telefdnicos fixo e moével.

Na classificagao das empresas de desenvolvimento
de software e de servigos, nao é considerada a renta-
bilidade sobre o patriménio, pois se entende que o pa-
triménio dessas empresas sao 0S Iecursos humanos.
Para essas empresas, a rentabilidade sobre o patrimo-
nio foi substituida pela rentabilidade por funcionario.
Neste caso, o item tem peso 20.

Esse conceito é utilizado para medir a rentabilidade de
empresas de servigos. Como ndo possuem ativos imobili-
zados significativos, essas empresas dependem exclusi-
vamente de seus funciondrios. Portanto, a lucratividade
por funcionario ¢ um 6timo indicador de rentabilidade.
Consideramos o lucro liquido em milhares de dolares.

A metodologia escolhida considera importantes indi-
cadores da saude econdmico-financeira de uma empresa,

como a rentabilidade e a capacidade de saldar compromis-
sos. Os pesos atribuidos procuram ressaltar a lucratividade,
principalmente a margem existente sobre vendas. Uma em-
presa com vendas crescentes, margem elevada sobre ven-
das, boa rentabilidade sobre o patrimonio, liquidez superior
a 1,0, nivel reduzido de endividamento e valor elevado de
lucro liquido por funciondrio € uma empresa saudavel.

Para a escolha dos destaques, foram utilizados os
seguintes critérios: informagdes econdmico-finan-
ceiras com pelo menos dois indices, obtencéo de, no
minimo, 10% da receita no segmento e, em 2011, um
faturamento liquido de pelo menos US$ 1,5 milhdo nos
segmentos de produtos e servi¢os. Para as distribui-
doras e revendedoras também foi considerado um fa-
turamento liquido de US$ 1,5 milhao.

A Empresa do Ano é escolhida por esses critérios,
além de outros como estratégia empresarial, investi-
mentos, base instalada e produtividade.

No caso dos rankings das 10 empresas que mais
cresceram e das 10 empresas mais rentaveis, foi con-
siderado o desempenho apenas das empresas que ti-
veram mais de 50% do faturamento em telecomunica-

¢Oes e que figuram no ranking das 100 maiores.

CRITERIOS DE AVALIACAO

(2]
-




Indice das 100 maiores

& INDICE DAS 100 MAIORES

() Classificagao no ranking por receita liquida proporcional em Telecom

A

A Telecom (23)
Accenture (24)
Agora Telecom (63)
Alcatel-Lucent (19)
Allied (22)

ALOG Data Centers do Brasil
(58)

ALU-Servicos (46)
Arcitech (82)
Atento (14)
Autotrac (47)

B

Bimetal (64)
Brasilsat (95)
Brasilsat Harald (44)
BRQ IT Services (98)
BRTEL (86)

Bull (70)

C

Cabletech (57)
CEMIGTelecom (60)
Cisco (16)

Claro (b)

Contax (12)

Copel Telecom (50)
CPgD (4b)

CTBC (20)

CTBC Celular (37)
CTBC Data Net (41)

D

Digistar (100)
Digitel (87)
Draktel (75)

Embratel (6)
Emerson Network Power (42)
Engeset (56)
Ericsson (13)

F

First Tech (78)
Furukawa (32)

G

Grupo Binario (68)
Guiatel (91)

GVT (10)

H
Hispamar Satélites (59)

I

Image Telecom (96)

Instituto de Pesquisas Eldorado (94)
Intel (43)

Intelbras (34)

J

JDSU do Brasil (81)
Juniper (48)

L

Leucotron Telecom (84)
Level 3 (35)

LG Electronics (15)
Linx (97)

Locaweb (49)

M

Motorola Solutions (21)
MTEL (54)

Multirede (73)

N

Nec (38)

Neoris (62)
Neovia (88)

NET Servigcos (7)
NetService (66)
Nextel (8)

Nokia do Brasil (9)

o
0i (1)

P

Primesys (36)
Procable (74)
PromonLogicalis (26)
Prysmian Telecom (40)

R
Radiante (71)

Samsung (11)

Schahin (76)

Seccional (85)

Seicom (61)

Sercomtel (53)
Sercomtel Celular (89)
Siemens Enterprise
Communications (27)
Soc. Produtora de Fibras Opticas (99)
Spread (80)

Star One (29)

Stefanini (55)

T

Telcon (39)

Telefénica (4)
Telefénica Data (30)
Telemont (18)
Teleperformance Brasil (31)
Telespazio Brasil (69)
Tellfree (93)

Terra (25)

Tim (3)

Tivit (28)

TLD Teledata (77)
Transit Telecom (52)
Triad Systems (79)
3Com (83)

3CORP Technology (90)
Trépico (65)

U

Universal Telecom e Network (92)
UOL (17)
Urmet Daruma (72)

\'4
Vivo (2)

w

Westcon Brasil (33)
Wittel (67)

z
Zatix (Omnilink) (51)
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Referéncia no Mercado Brasileiro

e Lider Absoluta em Co-billing e VAS.

H& 20 anos a Triad Systems tem
como objetivo fornecer solugdes em
Tecnologia da Informagcdo com a
filosofia de agregar valor ao negécio
do cliente e construir relacdes
transparentes e de credibilidade.

Uma empresa 100% nacional que
garante arépidatomadade decisdese
qualidade de seus Produtos e Servicos,
onde em todos sdo encontrados ética
profissional, capacidade técnica,
competéncia operacional e solidez.

TRIAD SYSTEMS

Confianca, Respeito e Qualidade

PRODUTOS

* Repasse

» Conciliador Full

* Cobilling

* CobFlex

e Tarifador (Precision)

e TM1 Billing Saa$S

RIAD

SYSTEMS

SERVICOS

Outsourcing e Hunting
Escritério de Projetos
BPO

Consultoria Estratégica
Fabrica de Software
TEM - Telecom Expense

Management

20:

www.triadsystems.com.br | (11) 2344-1830

A\ Patrocinadora Oficial GUGST
&gl Primeiro forum de discussdo exclusivo
para empresas que atuam na cadeia
de SVA.

150 9001:2008
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¥ AS 100 MAIORES

AS 100 MAIORES

. - . Ligui
Empresa Pnncgra]l tjgcn;;n:ﬁig: negocios PropR?cele'(I!:lg:om Flfi:‘il?g: g:::s.clzﬁgg Pitizmgglo
6088 UsSm)  USSm) (%) (USSmi)
1 Oi Telefonia Fixa 19222 16.746.873  16.746.873 045  16.272.656
2 Vivo Servicos Méveis 11.620.628  11.620.628 13,30 5.212.402
8 Tim Servicos Médveis 9.770.996  9.770.996 19,31 7.288.629
4 Telefonica Telefonia Fixa @ 8923.024  8.923.024 0,03)  25.999.590
5 Claro Servicos Maveis 7423065  7.423.065 11,52 5.994.000
6 Embratel Telefonia Fixa *# 7.341.133  7.341.133 15,39 6.305.687
7 Net TV por Assinatura @ 4018174 4018174 31,22 2.513.105
8 Nextel ! Servigos Maveis 3.048.827  3.048.827 34,38 NI
9 Nokia do Brasil ! Terminais " 2.851.956  2.8561.956 33,72 NI
10 GVT? Telefonia Fixa ~ @#%) 2.012.613 2012613 4748 1.613.060
11 Samsung Terminais 1.841.097  5.071.892 34,96 NI
12 Contax? Servigos de Valor Agregado 1626599  1.625.599 19,67 163.395
13 Ericsson Telefonia movel e celular®’? 1473308  1.473.308 51,52 447 376
14 Atento Servigos de Valor Agregado 1.347.370  1.347.370 13,12 311414
16 LGElectronics ! Terminais 771.000  2.570.000 (2,72) NI
16 Cisco! Equipamentos para Redes® 750.000 750.000 14,92 NI
17 UOL Internet/Acesso 748813 748813 61,85 743465
18 Telemont Gerenciamento de Redes 471510 471510 40,76 26413
19 Alcatel-Lucent ? Equipamentos para Redeg!6!511758) 462.178 462.178 1381 105.443
20 CTBC Telefonia Fixa 447267 447267 6,80 320.176
21 Motorola Solutions ! Antenas, Torres e Infra-estrutura®®* 420.067 420.067 0,00 NI
22 Allied Terminais 418.801 558.401 42,29 183.39%4
23 ATelecom Gerenciamento de Redes® 388.471 388.471 14,99 433.782
24 Accenture ! Desenvolvimento de Aplicativos®™ 352496 1.174.988 29,48 NI
25  Tema? Internet/Acesso 333.114 333.114 (5,05) 177.904
26 PromonLogicalis Equipamentos para Redes68%7.14 317.000 317.000 22,52 NI
27 Siemens Enterprise Communications!  Redes Corporativas de Comunicagao®712 293.747 293.747 16,53 NI
28 Tivit? Integragao® %) 284.506 711.266 17,88 728.066
29 StarOne Servigos de Infraestrutura de Redes 279.829 279.829 1,60 497.396
30 Telefonica Data Internet/Acesso(28) 264.801 264.801 14,55 116.837
31 Teleperformance Brasil Servigos de Valor Agregado 255.379 265.379 44,85 36.787
32 Fuukawa Fios e Cabos? 247.001 247.001 28,23 120.628
33 Westcon Brasil ! Redes Corporativas de Comunicagdo®'?™¥ 232.000 232.000 30,34 NI
34 Intelbras Terminais® 209.986 246.956 (13,19 90.243
35 Leveld Servigos Corporativos®% 205.828 274438 6,51 34.958
36 Primesys® Servigos Corporativos 203.642 203.642 9,77 161.581
37 CTBC Celular Servicos Maveis 188.257 188.257 593 109.637
38  Nec? Equipamentos para Redes®'59 179.394 188.836 23,76 82.294
39 Telcon Fios e Cabos 169.286 169.286 30,63 53.806
40  Prysmian Telecom Fios e Cabos 157.680 157.680 35,18 49.176

1-

Dados Estimados

2 - Segmentagéo Estimada

PRODUTOS: 1) Antenas, Torres e Infraestrutura; 2) Componentes, Partes e Pegas; 3) Comutagéo fixa; 4) Equipamentos para Redes; 5) Fios e Cabos; 6)
Instrumentagéo e Testes; 7) Software; 8) Redes corporativas de Comunicagéo; 9) Sistemas de Trunking e Radiolocalizagao; 10) Suprimentos e Acessorios; 11)
Telefonia Mével; 12) Terminais; 13) Outros produtos (hardware e software).




Ativo Lucro Lucro Lucro Rent.  Rent. Liquidez Endiv. Endiv.  DespesasFinan. ~ Retomos/  Giro  LucroLiq.
Permanente  Bruto  Operacional  Liquido  Patim. Vendas Cgrrente s/Patrim. s/ Ativo s/vendas Investimento  dos  p/func.
(USSmi)  (USSmi)  (USSmi)  (USSmi) (%) (%) (%) (%) (%) (%) Ativos  (USS$ mil)
23479.741  7.019.570 -238.173 71034 (047) (042 162 21356 3546 12,07 (0,15) 0,35
5969560 6.136.092 2714346 1812322 3477 1560 1,03 12347 16,16 0,66 15,56 1,00 -
6543228 4994696 1148448 818816 11,23 8,38 1,22 80,15 16,31 1,40 6,24 0,74 81,88
27906144 3662.089 2742094 2613609 1005 2929 075 27,05 325 0,57 791 027 408,19
6.377.170  1.960.885 -106.443  -147676  (246) (199 1,04 11613 1,05 4,00 (1,07) 0,54
10.396.103  2.218.973 268.099  248.065 393 3,38 077 110,08 33,59 6,08 1,87 0,55
3944270  1529.605 347722 223940 891 5,57 087 11240 0,00 449 420 0,75 6,71
NI NI NI NI
NI NI NI NI - - - - - - - -
2614641 1168713 243.755 162686 10,08 8,08 1,16 13315 32,89 144 432 0,64
NI NI NI NI 473 0,86 1,36 166,00 24,15 3,09 1,78 2,06 5,37
481810  221.548 46.557 26568 16,26 1,63 0,44 572,45 2757 1,62 2,42 148 -
88.072 231890 54.462 38.217 8,54 2,59 1,32 269,06 15,89 (1,06) 2,31 089 438
173205  178.379 101.617 7299 2344 542 1,38 7717 1,50 0,39 13,23 2,44 0,87
NI NI NI NI -
NI NI NI NI - - - - - - - -
652.268 510982 107.805 170463 2293 2276 113 60,06 12,36 3,58 14,32 0,63
19.790 85.771 51.218 32420 122,74 6,38 1,29 350,61 7,85 (0,67) 2124 3,9 191
14533 35.952 -54.501 -69.169  (66,10)  (12,80) 161 354,06 0,00 27 (12,36) 097
611.782  206.032 91478 82612 2580 18,47 0,74 16719 24,47 7,66 10,03 0,54
NI NI NI NI - - - - - - - -
1.208 97.938 45.295 28790 1570 5,16 2,14 88,58 0,50 0,13 8,32 1,61 112,90
229.431 72.045 11.635 20.647 4776 531 2,50 32,9 0,00 9,27) 3,58 0,67
NI NI NI NI - - -
49449 104.951 28.874 22.388 12,58 6,72 1,39 73561 0,00 (1,30) 7,25 1,08
NI NI NI NI
NI NI NI NI - - - - - - - - -
1.059.664  109.380 -13.101 13976 (1,92 (1,9) 1,16 69,36 26,92 597 (1,13 0,58 (0,54)
608.776  191.201 145,571 89.642 18,02 32,03 0,46 31,60 0,00 171 13,70 0,43 407,46
65.708 -68.065 -75.647 75547 (64,66) (28,53 143 138,17 0,00 (1,10 (27,19) 0,9% (513,93)
57.858 83.090 8.094 6671 1813 2,61 1,38 22031 22,74 2,20 5,66 2,17 -
54376 93401 40583 33647 2789 1362 3,02 41,67 8,16 (0,60) 19,69 145 45,35
NI NI NI NI - - - - - - - -
63.068  107.183 32.458 11029 1222 447 163 16357 26,20 440 4,64 1,04 5,74
124315 172.975 47589 34297 811 1250 089 817,97 4,04 6,48 10,69 0,86
0 39181 23142 40661 2516 1997 1,55 27,58 0,00 (0,69) 19,72 099
210.208 64.390 9.870 11221 1023 59 070 150,15 22,56 6,07 4,09 0,69
16,147 46129 7073 7073 8,69 375 228 17061 047 (2,90) 318 0,85 -
17918 25.663 19.665 13184 2450 779 1,89 89,04 15,01 (1,15) 12,96 1,66 4847
6648 44.309 20.899 14414 2931 9,14 1,86 93,11 17,49 (1,25) 15,18 1,66 62,40

SERVICOS: 14) Consultoria, projeto e treinamento; 15) Integragdo; 16) Gerenciamento de Redes; 17) Desenvolvimento de Aplicativos; 18) Operadoras de Telefonia
Fixa; 19) Operadoras de Servigos Moveis; 20) Operadoras de VoIP; 21) Operadoras de Radiolocaliza¢ao; 22) TV por Assinatura; 23) Servigos Corporativos; 24) Servigos
de Valor Agregado; 25) Servigos de Infraestrutura de Redes; 26) Internet/Servigos; 27) Internet/Acesso; 28) Outros Servigos; 29) Holdings (ndo operacionais).

A implantacdo de “Solugdes de Cloud” sem a devida abordagem
de processos e sem o necessdrio suporte fecnoldgico, tem trazido

as empresas mais problemas que solucdes.

As “Solugdes Customizadas de Cloud” da Bull tem permitido
aos Clientes o acesso a vantagens competitivas sustentdveis e a
modernizacdo de seus negdcios.
Saiba mais sobre o “Smart Cloud” da Bull em www.bull.com

Jull

Architect of an Open World

& AS 100 MAIORES



> AS 100 MAIORES

. - . Ligui
- P seero donogis LD e fen G
em telecomunicagdes USS mi) (USS mi) %) (USS mi)

41 CTBC Data Net Internet/Servigos 148.106 148.106 0,00 165.403

42 Emerson Network Power ! Antenas, Torres e Infra-estrutura 146.337 562.836 9,85 NI

43 Intel! Componentes, Partes e Pegas 143.646 718.230 23,67 NI

44 Brasilsat Harald Antenas, Torres e Infra-estrutura®® 142.806 142.806 81,73 94.832

45 CPgD Software(417.29 138.370 147.046 16,31 157.825

46 ALU-Servigos* Gerenciamento de Redes 113.664 113.664 0,00 -64.039

47 Autotrac Operadoras de Radiolocalizagao® 113.137 161.624 7,77 55.600

48 Juniper Redes Corporativas de Comunicagao®”!! 111.000 111.000 8,82 NI

49  Locaweb Internet/Servigos @ 104.034 104.034 2410 38.999

50  Copel Telecom Servigos Corporativos #2162 94.697 94,697 0,00 158.869

51 Zatix (Omnilink) * Operadoras de Radiolocalizagao 92.361 92.361 (10,78) 139.344

52 Transit Telecom Servigos Corporativog (16202427.%) 92.338 92.338 (5,27) NI

53 Sercomtel ? Telefonia Fixa 83.172 83.172 1,73 128.633

54 MTEL Servigos de Infraestrutura de Redes 6154514 82.298 82.298 53,18 572

55 Stefanini Desenvolvimento de Aplicativos "> 73.139 406.329 20,96 20.291

5  Engeset Gerenciamento de Redes 71917 71917 39,18 14.037

57 Cabletech Fios e Cabos 71.450 71.450 52,05 NI

58 ALOG Data Centers do Brasil Internet/Servigos 68.711 68.711 29,16 NI

59  Hispamar Satélites Servigos de Infraestrutura de Redes 67.895 81.685 11,40 107.048

60  CEMIGTelecom Servigos de Infraestrutura de Redes @ 67.130 69.278 1770 169.886

61  Seicom Gerenciamento de Redes 19 55.456 55.456 42,48 NI

62 Neoris Integragdo %1 54.000 54.000 20,00 NI

63  Agora Telecom Redes Corporativas de Comunicago 210942141619 49.323 49.323 12,65 9.978

64  Bimetal Antenas, Torres e Infra-estrutura 1 48.766 54.185 (8,44) NI

65  Tropico Software (15149 47661 47661 (17,19) 19.881

66  NetService Redes Corporativas de Comunicago 1614152 45.842 57.303 62,39 28.488

67  Wittel Integragao 74141710 42.357 42,357 9,62 12.654

68  Grupo Bindrio Redes Corporativas de Comunicago 51471 41674 52.092 17,53 17.955

69  Telespazio Brasil Servigos de Infraestrutura de Redes 37.754 39.741 46,99 19.636

70 Bull Integragdo 36.903 82.007 49,26 NI

71 Radiante Gerenciamento de Redes 4% 36.290 36.290 59,75 NI

1) 72 Urmet Daruma Gerenciamento de Redes #1 34.520 111.355 (24.71) 26.892
% 73 Multirede Integragdo 34.495 34.495 67,61 3.278
< 74 Procable Fios e Cabos 34.276 57.127 21,66 18.7%4
E 75  Draktel 2 Fios e Cabos 30.337 30.337 52,73 13.160
= 76 Schahin Gerenciamento de Redes 29.052 564.121 10,15 642.324
2 77 TLDTeledata Servigos de Valor Agregado ¥ 26.344 26.344 3,88 NI
| 36 | 78 First Tech Redes Corporativas de Comunicagdo 5174147 26.191 26.191 140,70 7.192
79 Triad Systems Desenvolvimento de Aplicativos "4 25.847 25.847 39,87 1.602

80  Spread Gerenciamento de Redes €419 20.429 136.192 9,28 NI

1 - Dados Estimados 2 - Segmentagéo Estimada

PRODUTOS: 1) Antenas, Torres e Infraestrutura; 2) Componentes, Partes e Pegas; 3) Comutagéo fixa; 4) Equipamentos para Redes; 5) Fios e Cabos; 6)
Instrumentagéo e Testes; 7) Software; 8) Redes corporativas de Comunicagéo; 9) Sistemas de Trunking e Radiolocalizagao; 10) Suprimentos e Acessorios; 11)
Telefonia Mével; 12) Terminais; 13) Outros produtos (hardware e software).




Ativo Lucro Lucro Lucro Rent.  Rent. Liquidez Endiv. Endiv.  DespesasFinan. ~ Retomos/  Giro  LucroLiq.
Permanente  Bruto  Operacional  Liquido  Patrim. Vendas Cgrrente s/Patrim. s/ Ativo s/vendas Investimento  dos  p/func.
(USSmi)  (USSmi)  (USSmi)  (USSmi) (%) (%) (%) (%) (%) (%) Ativos  (US$ mil)
172.337  86.637 46.743 36801 2164 2417 1,66 59,97 12,29 0,78 13,53 0,56
NI NI NI NI
NI NI NI NI - - - - - - - - -
156490 35460 20.897 18818 1984 1318 6,20 31,22 017 (0,13) 14,92 113 32,84
150.864  37.484 8480 7610 482 518 1,27 5346 0,65 (2,16) 314 061 575
28.461 1.033 -16.958 -16.227 000 (1428 1,04 0,00 14,15 0,79 (27,10) 1,90 -
16.801 81.119 37.543 26364 4742 1631 2,38 51,35 019 (0,06) 31,33 1,92 104,62
NI NI NI NI - - - - - - - - -
74354 43577 14.869 10507 2694 10,10 033 146,03 21,74 492 10,95 1,08 13,92
174371 49377 27.778 21423 1348 2262 093 3348 0,00 (1,85) 10,10 045 42,51
110.178 42.052 -5.520 -3.886 (279 (4,21) 1,04 49,18 12,39 8,52 (1,87) 0,44
NI NI NI NI - - - - - - - -
110306 27.549 -4.082 3891 (302 (468) 1,44 54,85 0,00 (3,45) (1,95) 042 -
23586 35.640 51 -7112 (124,45) (0,86) 122 942225 51,34 12,59 (1,31 151 (2,74)
9.0% 63764 31.645 20378 10043 5,02 188 310,77 373 (0,28) 24,45 488 2,57
20.280 11131 1.366 3560 25,36 495 1,16 229,63 17,14 1,45 7,69 1,56 1,61
NI NI NI NI 5300 13,00 143 139,00 25,00 20,00 22,00 1,69 4992
NI NI NI NI (447)  (156) 053 206,29 26,72 (5,70) (1,46) 093 0,01
79.486 19.920 8.745 6.158 5,75 7,55 3,08 11,02 0,00 (2,49) 518 0,69 109,97
136.974 31.604 12.177 7957 4,68 11,49 3,00 28,23 13,23 (3,25) 3,65 0,32 76,51
NI NI NI NI 1714 1,33 1,10 668,36 86,99 6,36 (2,33 1,68 1,16
NI NI NI NI - - - - - - - - -
7433 14.268 809 720 721 1,46 111 271,29 4310 5,24 1,94 1,33 782
NI NI NI NI 592 9,74 2,12 48,65 35,27 5,06 3,99 0,41 10,93
6.99% 16.871 -5.948 5948 (2992)  (1248) 3,34 205,09 33,62 (1,47) 9.81) 0,79 (22,44)
28.701 47.906 2.068 1.324 4,65 2,31 1,24 162,72 16,20 847 177 0,77 128
4398 33579 5.006 3372 26,66 7,9 175 114,49 0,00 0,29 12,42 1,56 11,09
1415 26.816 9.822 8347 4649 16,02 2,68 65,33 0,00 172 28,12 1,75 88,80
13.359 13.809 6.749 80621 4340 2144 1,08 54,82 0,00 1,67 28,03 1,31 154,93
NI NI NI NI 18,08 3,60 1,66 164,24 0,89 0,80 447 1,32 7,46
NI NI NI NI 6523 431 1,16 515,06 83,74 (1,08 10,60 2,46 1,72
16376 46.641 2953 4057 1508 3,64 128 3459 48,67 15,18 3,38 093 447
969 7590 2643 1732 52,86 5,02 155 38658 30,08 2,22 10,86 2,16 -
14.893 13.308 975 41 (022 (0,07) 1,17 269,29 2897 5,57 (0,06) 082 (0,10)
18214 9.331 5.062 4000 3039 1318 1,07 13221 725 4,05 13,09 099
241104 73393 24.546 16.004 249 2,84 1,72 41,38 9,05 (1,19) 1,76 0,62 1,85
NI NI NI NI - - - - - - - - -
781 14.061 2.562 2562 3562 9,78 520 21,19 0,00 (0,52) 29,39 301 2641
422 17.170 5.020 3290 20540 1273 1,18 708,84 2,33 427 25,39 2,00 10,38
NI NI NI NI - -

SERVICOS: 14) Consultoria, projeto e treinamento; 15) Integragdo; 16) Gerenciamento de Redes; 17) Desenvolvimento de Aplicativos; 18) Operadoras de Telefonia
Fixa; 19) Operadoras de Servigos Moveis; 20) Operadoras de VoIP; 21) Operadoras de Radiolocaliza¢ao; 22) TV por Assinatura; 23) Servigos Corporativos; 24) Servigos
de Valor Agregado; 25) Servigos de Infraestrutura de Redes; 26) Internet/Servigos; 27) Internet/Acesso; 28) Outros Servigos; 29) Holdings (ndo operacionais).

A implantacdo de “Solugdes de Cloud” sem a devida abordagem
de processos e sem o necessdrio suporte fecnoldgico, tem trazido

as empresas mais problemas que solucdes.

As “Solugdes Customizadas de Cloud” da Bull tem permitido
aos Clientes o acesso a vantagens competitivas sustentdveis e a
modernizacdo de seus negdcios.
Saiba mais sobre o “Smart Cloud” da Bull em www.bull.com

Jull
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AS 100 MAIORES

. - Rec. Liquida Receita  Crescimento Patriménio
Empresa Pnncleera]l tjgcrgfnn:ﬁig: negocios Prop. elegelecmn Liquida  Rec.Liquida  Liquido
6088 UsSm)  USSm) (%) (USSmi)
81  JDSU do Brasil Instrumentagao e Testes 7144 20.361 21422 13,03 9.794
82 Arcitech Gerenciamento de Redes ™ 20.224 20.224 51427 2.945
83  3Com Componentes, Partes e Pegas 20.163 25.204 0,00 NI
84  Leucotron Telecom Redes Corporativas de Comunicagéo 4 19.633 19.633 10,93 19.432
85 Seccional Antenas, Torres e Infra-estrutura 18.630 18.818 20,14 18.134
86  BRTEL Operadoras de Radiolocalizagdo @ 18.480 18.480 0,29 NI
87  Digitel Equipamentos para Redes (61 18.452 18.452 (0,40 25.331
88  Neovia Servigos de Infraestrutura de Redes @ 17.067 17.067 4,88 -27.942
89  Sercomtel Celular Servigos Maveis 16.241 16.241 (3,49 2.808
90  3CORP Technology 2 Redes Corporativas de Comunicagdo 5141279 15.805 15.805 10,89 6.281
91  Guiatel Servigos de Valor Agregado 14.147 14.147 0,00 5.871
92 Universal Telecom e Network Redes Corporativas de Comunicagao 14.051 14.051 23,84 1.963
93 Tellfree Operadoras de VoIP # 13.641 13.641 1,14 -17.681
94 Instituto de Pesquisas Eldorado Desenvolvimento de Aplicativos 12.965 54.019 62,29 13.071
95 Brasilsat Consultoria, Projeto e Treinamento (¢ 12.644 12.644 (26,76) 161.636
96  Image Telecom TV por Assinatura 12.006 12.006 432 7.615
97 Linx Servigos de Infraestrutura de Redes © 11.847 118475 61,55 148.317
98  BRQIT Services Integragdo 9.150 182.991 4174 37.105
99 Sociedade Produtora de Fibras Opticas  Fios e Cabos 8.886 8.886 (7,23) 1.155
100 Digistar Redes Corporativas de Comunicagéo * 7575 7575 35,69 5.742
1 - Dados Estimados 2 - Segmentagao Estimada

PRODUTOS: 1) Antenas, Torres e Infraestrutura; 2) Componentes, Partes e Pecas; 3) Comutacao fixa; 4) Equipamentos para Redes; b) Fios e Cabos; 6)
Instrumentagéo e Testes; 7) Software; 8) Redes corporativas de Comunicagéo; 9) Sistemas de Trunking e Radiolocalizagao; 10) Suprimentos e Acessorios; 11)
Telefonia Movel; 12) Terminais; 13) Outros produtos (hardware e software).

HOLDINGS NAO OPERACIONAIS

[9p]
e Rec. Liquida sl g Patriménio Ativo Lucro Lucro Lucro
é Empresa Proporgional Reo(atsa;;:q"l; e Rgﬁﬁgg& ) Liquido Permanente Bruto Operacional Liquido
S (USS mil) i (USS mil) USS$ mil (USS mil) (USS mil) (USS mil)
S
2 1 Telefonica 17.480.041 17.480.041 - 26.002.631 28.351.800 8.850.557 3.395.148 2.617.738
2 AGTelecom 4.312.933 4312.933 113.316,06 3.174.269 6.185.250 1.526.078 -161.214 -154.256
| 38 | 3 CTBC 1.009.456 1.009.456 17,95 347.662 794.311 405.925 106.849 86.644
4 Portugal Telecom 5.107 5.107 - NI NI NI NI NI




Ativo Lucro Lucrp Iruc.ro Rer)t. Rent Liquidez Endiy. End!v. Despesas Finan. Retomo s/ Giro  LucroLig.
Permanepte Bruto. Operacpnaj IJqU|d9 Patrim.  Vendas Corrente s/Patrim. s/ Ativo s/vendas Investimento dps p/ func_.
(USSmi)  (USSmi)  (USSmi)  (USSmi) (%) (%) (%) (%) (%) (%) Ativos  (USS$ mil)
1.362 5111 -6.216 -5.949  (60,74)  (27,77) 1,96 116,74 0,00 0,39 (28,19) 1,01 (118,98)
240 20224 3217 2973 10096 1470 2,37 67,13 028 (0,30) 60,41 411 58,29
NI NI NI NI - - - - - - - -
3409 10.608 4.908 3669 1883 1864 8,89 10,46 0,00 (4,30) 17,06 091 19,78
17.327 9.059 8.185 7187 3964 3819 2,84 52,30 0,00 (0,94) 26,03 0,68 85,56
NI NI NI NI 14400 (3,00 0,62 111 82,00 7,00 (6,00) 0,75 (4,54)
8.135 7.037 1.372 1.344 530 728 497 2947 8,88 (3,16) 410 0,56 5,60
11.504 11.697 -4.555 -8.613 000  (5046) 2,11 0,00 2,06 36,24 (48,08) 095 (64,76)
12.542 5.156 -4.302 1458 5191 898 1,06 77093 0,00 829 596 0,66
6.157 9.459 1.374 %3 1517 6,03 1,36 166,71 2114 16,39 591 0,98
954 7.625 2.387 1839 3133 1300 10,35 92,67 0,00 (1,62) 16,26 1,25
10148 10562 -422 475 (2418)  (3.39) 042 564,90 19,77 6,23 (3.64) 1,08 -
8.818 292 -14.076 -14.076 000 (10318) 018 0,00 97,15 37,37 (112,86) 1,09 (201,08)
18.105 12.362 4834 483 3698 89 099 21251 1443 (1,32) 11,83 1,32 8,8
143274 7734 36.349 41552 2571 328,63 2,01 3,58 0,00 36,86 24,65 0,08 -
9.885 5.207 1.867 1313 1724 10,94 1,22 104,64 22,89 1,57 843 0,77 -
139.253 71497 15.683 12.624 851 1066 2,01 56,54 490 0,57 544 051 9,62
7.366 32.850 4535 3.344 9,01 1,83 152 17258 7,89 (0,51) 331 1,81 11
922 190 -358 349 (3028 (393 1,09 159,15 0,00 (1,09) (11,67) 297 (6,85)
3.662 2.733 47 31 0,54 0,41 2,21 46,63 11,03 147 0,37 0,90 0,35

SERVICOS: 14) Consultoria, projeto e treinamento; 15) Integragao; 16) Gerenciamento de Redes; 17) Desenvolvimento de Aplicativos; 18) Operadoras de Telefonia
Fixa; 19) Operadoras de Servigos Moveis; 20) Operadoras de VoIP; 21) Operadoras de Radiolocalizagao; 22) TV por Assinatura; 23) Servigos Corporativos; 24) Servigos
de Valor Agregado; 25) Servigos de Infraestrutura de Redes; 26) Internet/Servigos; 27) Internet/Acesso; 28) Outros Servigos; 29) Holdings (n&o operacionais).

Rent. Patrim. Rent. Vendas Liquidez Endiv. Endiv. s/ Ativo Despesas Finan. Retomo s/ Giro Lucro Liq. p/
(%) (%) Corrente s/ Patrim. (%) (%) s/vendas (%) Investimento (%)  dos Ativos  func. (USS mil)
10,07 14,98 093 51,14 7,55 0,48 6,66 0,44
-4,86 -3,58 141 292,50 43,13 13,24 -1,24 0,35
2492 8,58 091 263,24 2749 5,20 7,06 0,82

A implantacdo de “Solugdes de Cloud” sem a devida abordagem
de processos e sem o necessdrio suporte fecnoldgico, tem trazido

as empresas mais problemas que solucdes.

As “Solugdes Customizadas de Cloud” da Bull tem permitido
aos Clientes o acesso a vantagens competitivas sustentdveis e a
modernizacdo de seus negécios.
Saiba mais sobre o “Smart Cloud” da Bull em www.bull.com

BulL
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& MAIORES E DESTAQUES

produtos

Intel

Ericsson

Cisco

Furukawa

Emerson Network Power

Siemens Enterprise Communications
Ericsson

Ericsson

Nokia do Brasil

Servicos

MAIORES
Allied
Accenture
Accenture
Telemont
Star One
Telefonica
CTBC Data Net
Oi

Oi

Zatix
Embratel
Tivit

NET Servigcos

Contax

Componentes, Partes e Pecas
Comutagao Fixa
Equipamentos para Redes
Fios e Cabos
Infraestrutura
Redes Corporativas
Software
Telefonia Moével

Terminais

SEGMENTOS
Canais de Comercializagao
Consultoria e Projeto
Desenvolvimento de Aplicativos
Gerenciamento de Redes
Infraestrutura de Redes
Internet/Acesso
Internet/Servicos
Operadoras de Servicos Moveis
Operadoras de Telefonia Fixa
Operadoras de Radiolocalizacéo
Servicos Corporativos
Servicos de Integracéo
TV por Assinatura

Valor Agregado

Brasilsat Harald
Ericsson

Digitel
Cabletech
Seccional
Leucotron
CPgD
Ericsson

Samsung

DESTAQUES
Allied

Brasilsat

Triad Systems
Arcitech

Star One
Telefénica
CTBC Data Net
Vivo
Telefénica
Autotrac
CemigTelecom
Grupo Binario
NET Servigcos
Atento
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ANET Servicos

€@ a empresa do ano

Na area de TV por assinatura, a NET Servicos tem
superado as metas impostas pela Anatel e, em junho
de 2012, quando fechou os dados do semestre, teve um
indice de 0,65 queixa por mil assinantes. Mas, como con-
trapartida a marca notéria, José Anténio Félix, presidente
da operadora, frequentemente ouve reclamagoes sobre a
empresa, e acaba desobrindo que o interlocutor é cliente
da concorréncia: “Operamos o servigo de TV no Brasil ha
mais de 20 anos; nao é algo novo para nos. Mas, durante
duas décadas, varias tecnologias nascem, se desenvol-
vem ou morrem. Com a estrutura da NET, fica mais facil
agregar telefonia e oferecer altas velocidades em banda
larga. O que ainda nos falta é capilaridade”.

No inicio de novembro de 2012, foi concluida a re-
formulagao regulatoria, que consolida a transformagao
pela qual a NET Servigos vem passando na ultima dé-
cada — de uma empresa de broadcasting de conteudo
para uma operadora multisservigos. A Anatel aprovou
a conversao das outorgas de TV a cabo, MMDS e DTH
das empresas do grupo NET/Embratel em autoriza-
¢des do Servico de Acesso Condicionado (SeAC). “A
NET, com as licengas obtidas e aquisigdo de outros
provedores, cobre hoje 130 municipios. O SeAC é uma
regulacdo nova. Com essa evolugao, estamos prontos
para investir em mais cidades”, adianta Félix.

A obtengao da nova autorizacdo implicava, por
exigéncia regulatoéria, a exclusdo do grupo Globo do
controle da operadora. Na nova configuragao da so-
ciedade, a Embratel terd uma participacéo de 95,89%,
e o restante fica com a EGPar, uma holding de que
participam Embratel (50,45% das a¢Oes ordindrias) e
Globo (49%). As acdes que a Globo ainda tem direta-
mente na NET Servigos serdo vendidas em bolsa.

“A reorganizacao € para atender a necessidade re-
gulatoria. A Lei separa produtor, programador, empa-
cotador e distribuidor; quem faz distribuigao nao pode
fazer programacao e producao de conteudo”, explica
Félix: “De inicio, ndo ha mudancas diretas na estrutu-
ra operacional. Mas implicitamente ha uma demons-
tracdo de que a NET passa a ter um foco muito mais
alinhado com a América Moévil (controladora da NET,
Embratel e Claro). Com o controle da NET, a empresa
tem um braco na oferta de banda larga fixa".

A consolidagdo do novo foco da NET Servigos, se-
gundo seu presidente, vai acelerar a ampliagao da cober-
tura geogréfica: “A construcgao da rede fisica, por postes e
dutos subterraneos, é cara. Para escalonar o retomo, va-
mos priorizar as localidades de maior densidade e renda,
muitas das quais ainda ndo atendidas. Com o tempo, nos
estenderemos a cidades de menor densidade. A Internet
ja tem uma importancia essencial em varios aspectos da
vida das pessoas. Nao se consegue imaginar a vida em
sociedade sem banda larga. Mas a infraestrutura ainda
esta em formacéo. Temos mercados competitivos e ain-
da muitas lacunas no Brasil”.

A oferta de pacotes de TV, Internet banda larga e
telefonia tem se limitado a vantagens comerciais ao
consumidor, que paga uma s6 fatura, mas continua a
ter uma experiéncia segmentada com cada Servigo.
Os assinantes mais conscientes das possibilidades
tecnoldgicas esperam, por exemplo, que a companhia
que fornece tanto telefone fixo quanto 3G e Wi-Fi re-
sidencial possa disponibilizar um softphone para que
uma chamada ao fixo seja atendida no smartphone, de
forma transparente ao chamador. Esse tipo de facili-
dade ja é comum nas redes corporativas. Mas as ope-



radoras de servigos publicos, tanto pelo volume quan-
to pelo risco comercial e regulatério, ainda estdo na
fase de integrar os diretérios e sistemas de tarifagao.
“Futuramente, vamos ter resultados (da convergéncia)
muito mais evidentes do que temos hoje. A integragao
dos servigos faz todo sentido, mas na pratica néao é tao
facil. Sempre tivemos uma visdo de rede integrada.
Uma infraestrutura padronizada tem sido importan-
te para termos ganhos de escala. Neste momento, o
beneficio que o assinante percebe (da integragdo de
redes) é um nivel superior de estabilidade, qualidade e
atendimento (com o gerenciamento integrado). Quan-
to mais bem feita essa integracéao, mais facil sera pro-
porcionar novas experiéncias aos clientes”, diz Félix.

Em outubro de 2011, a NET, a Claro e a Embratel
iniciaram uma estratégia para consolidar a percepgao
unificada das marcas e langaram pacotes que com-
binam TV por assinatura; video sob demanda; banda
larga fixa e mével (por 3G e acesso a hot spots Wi-Fi);
e telefonia fixa e celular. Os quatro pacotes do Combo
Multi, com mensalidades a partir de R$ 399,90, man-
tém o apelo comercial, com uma reducgao de custos de
30%, em comparagao a aquisicao dos Servigos separa-
damente. Todavia, 0 assinante comega a ter outras van-
tagens econdmicas, como o tratamento de chamadas
fixo-movel como ligagdes intrarrede. O pacote inclui
100 minutos para falar de NET Fone via Embratel com
qualquer celular da Claro e outros 100 minutos para fa-
lar de Claro com qualquer NET Fone via Embratel.

Experiéncias compartilhadas

Para Carlos Zenteno, presidente da Claro, 0 Combo
Multi representa uma ruptura no mercado de telecomu-
nicagdes, pois muda a forma como as pessoas se rela-
cionam com a tecnologia e vivenciam a convergéncia:

B
!

José Antonio Felix,

presidente

“Com a estrutura da NET, fica mais
facil agregar telefonia e oferecer altas
velocidades em banda larga”.

“Esses novos pacotes permitem que os clientes compar-
tilhem todas as suas experiéncias, independentemente
da plataforma ou do dispositivo que estejam usando, seja
de dentro ou de fora de suas casas. As pessoas querem
estar conectadas 24 horas por dia e, para isso, estamos
integrando as nossas redes, possibilitando que os clien-
tes troquem informagdes a qualquer hora”.

O novo produto s6 € uma realidade gracas a con-
vergéncia e a tecnologia de ponta utilizada”, diz José
Formoso, presidente da Embratel. Segundo ele, com
0 novo produto as pessoas podem transitar entre di-
ferentes redes e tecnologias, vivenciando uma ex-
periéncia Unica, com toda a comodidade que a con-
vergéncia oferece: Com a integracdo das redes e o0s
beneficios das sinergias que temos, proporcionaremos
a0s nossos clientes muito mais servigos e muito mais

EMPRESA DO ANO
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economia . O novo Combo Multi permite ao cliente fa-
lar a vontade com cerca de 100 milhdes de numeros
telefénicos, sem cobranga adicional na conta.

A expanséo do servigo de telefonia fixa normal-
mente segue a base de assinantes dos servigos de
TV e banda larga. Félix lembra que as caracteristicas
bésicas da rede colocam a operadora em vantagem:
Somos 0s unicos que fazemos uma entrega realmente
integrada. Outros fazem arranjos de varias tecnologias
€ meios para montar os pacotes”. Embora seja mais
facil montar canais IP, para Internet e telefonia, sobre
0 cabo da rede de TV, essa vantagem técnica tem al-
guma contrapartida. Ou seja, convergéncia pode sig-
nificar o risco de cair tudo de uma vez. Entre todas as
empresas de telecomunicagdes, temos mantido a lide-
ranga em qualidade, conforme a Anatel. Temos 0 me-
nor numero de reclamagoes , orgulha-se o presidente:
O maior impacto que tivemos foi ha cerca de trés ou
quatro anos, quando comecamos a fazer varias opera-
¢Oes de alto volume simultaneamente. A solugao foi
investir pesado em gente, treinamento, redundancia e
modernizagao da rede. Hoje, a planta € irreconhecivel
em relagao ao que era ha cinco anos; praticamente to-
dos os equipamentos foram atualizados”.

Um dos proximos projetos da NET, com um orga-
mento superior a R$ 100 milhdes, é, segundo Félix, a
melhoria do sistema de atendimento: Trabalhamos em
um negocio de capital intensivo e alto investimento
em tecnologia, a0 mesmo tempo em que Somos extre-
mamente dependentes de recursos humanos”. Além
das questdes regulatérias e de satisfagdo do cliente,
ele lembra que foram criadas estratégias para que os
investimentos em atendimento revertam em melhorias
de eficiéncia operacional. Por exemplo, a facilidade ofe-
recida no site para marcar e desmarcar visitas técnicas
faz com que o cliente ndo hesite em ligar com antece-
déncia, 0 que alavanca a instalagao de novos produtos,
facilita o planejamento das equipes de campo, e ainda
reduz o nivel de ansiedade das interagoes.

Embora a NET Servigos tenha crescido acima da
média do mercado em base de clientes e receita, Félix
avalia que as perspectivas sdo melhores do que em
2011 e 2012: O langamento de novos produtos, como
a TVHD e o Now (o servigo de video sob demanda),
aumentaram a ARPU (receita média por usudrio), ao
mesmo tempo em que pacotes para varios segmentos
fizeram com que aumentasse a base de assinantes”.

Félix reconhece que durante o ano passado a 0s-

Os numeros vencedores (2011)

Receita Liquida (US$ mil)

Lucro Bruto (US$ mil)

Lucro Liquido (US$ mil)

Patriménio Liquido (US$ mil)
Crescimento Receita Liquida (%)
Rentabilidade sobre patriménio (%)
Rentabilidade sobre vendas (%)

Liquidez Corrente

Retorno sobre investimentos (%)

Giro dos Ativos

4.018.174
1.529.065
223.940
2.513.105
31,22
8,91

5,67

0,87

4,20

0,75



cilagédo cambial teve algum impacto no planejamento
financeiro: Evidentemente, os equipamentos, tanto os
da rede quanto os que ficam na casa do cliente, tém
uma forte correlagdo com o délar. No nosso caso, con-
tudo, o gestor brasileiro é expert em lidar com mu-
dangas e sabe contabilizar os riscos. Temos também
alguma vantagem por compor o grupo América Movil,
que opera com uma cesta variada de moedas”.

Na prética, as operadoras de servigos pos-pagos,
como telecomunicagbes e energia, respondem meés
a més pelo maior volume de concessdo de crédito .
Contudo, Félix ndo percebe quase nenhum efeito do
aumento dos niveis gerais de inadimpléncia: Nao no-
tamos mudanca de perfil. Ha certa sazonalidade, alguns
atrasos, mas nada que gere grande preocupagao”.

Alta definicao

Junto as contratagdes do NET Fone e do aumento
da velocidade de banda larga, a oferta de video sob
demanda e produtos como o PFC (Premier Futebol
Clube), a migragao para os pacotes de alta definigao
tem sido o principal fator de aumento da ARPU. Ape-
sar da explosao de vendas na Copa de 2010, conforme
dados dos fabricantes de televisores, a penetracao das
TVs de tela plana (plasma, LCD e LED) ainda estd em
18%. Héa muito espaco para avangar, inclusive na dis-
ponibilizacéo de conteudo no Brasil, que comecgou em
2007 com a digitalizagado das emissoras abertas. Mas
muita gente ainda atualiza a TV e demora um pouco
a migrar o decodificador. Os grandes eventos esporti-
vos ajudam. Por exemplo, fizemos a transmissao das
Olimpiadas em 3D, que usa a mesma plataforma do
HD , diz Félix. Embora o video sob demanda e outros
servigos adicionais independam da oferta de HD, a
qualidade de som e imagem acaba alavancando a de-
manda por filmes ou eventos esportivos.

Com a ampliagdo da oferta, Félix reconhece que um
dos desafios é conciliar a diversidade e a personaliza-

¢ao com ofertas de facil entendimento pelos consumi-
dores. Em 2008, a NET Servigos fez um enxugamento
em seu portfélio de pacotes de programacao, que foi
decisivo para a geragdo de volume nos anos seguintes.
Tinhamos uma quantidade muito grande de produtos
e, por consequéncia, muita variagdo nos pregos, o que
gerava confusdo. Padronizamos o0s pacotes em peque-
no, médio, e grande, conforme a segmentacao que vi-
mos que o mercado fazia na pratica , explica Félix.

Os investimentos da Embratel, Claro e NET Servi-
cos para 2012 somam R$ 6 bilhoes, divididos igualmen-
te entre as trés empresas. A Embratel Participagoes
—, com a incorporagao da NET Servigos, em janeiro —
faturou R$ 4,7 bilhdes no segundo trimestre de 2012,
55% a mais do que o0 mesmo periodo de 2011.

A NET Servicos registrou lucro liquido de R$
108,01 milhdes no terceiro trimestre de 2012, o que re-
presenta uma alta de 358,2% em relagdo ao resultado
do terceiro trimestre de 2011. O resultado da compa-
nhia foi beneficiado pela variagao cambial no periodo,
conforme comunicado divulgado ao mercado. Assim,
acumula ganhos de R$ 252,18 milhdes nos nove pri-
meiros meses de 2012, valor 1,1% menor que o regis-
trado no mesmo periodo de 2011.

A receita liquida no terceiro trimestre de2012 foi de
R$ 2,03 bilhdes, 18,3% maior na comparagdo com o ano
anterior, levando o acumulado anual para R$ 5,79 bilhdes.
O Ebitda (lucro antes de juros, impostos, depreciagao e
amortizacao) subiu 14,9% para R$ 558,8 milhdes, levando
o total do periodo de janeiro a setembro para R$ 1,58 bi-
Ihdo. Dessa forma, a margem Ebitda (relagao percentual
entre receita liquida e Ebitda) caiu de 28,3% para 27,5%
no trimestre e de 28,6% para 27,4% no ano.

Em outubro de 2012, o conselho de administragao
da NET Servicos aprovou a emissao de até R$ 680 mi-
Ihdes em notas promissoérias comerciais. Os recursos
serdo usados para “expansao de rede, crescimento da
base de assinantes e/ou reperfilamento de passivos da
companhia”, conforme comunicado da companhia.

EMPRESA DO ANO

&



& DESEMPENHO

DESEMPENHO

As 10 empresas

mais rentaveis

No setor de telecomunicacdes, as operadoras
direcionaram o0s seus investimentos em 2011 principal-
mente para a ampliagdo da capacidade e da estrutura fisica
da suasredes, a fim de suportar as novas ofertas de servicos
a0s seus clientes residenciais e corporativos. Elas também
aproveitaram o momento favoravel do mercado para enri-
quecer o portfolio de solucdes, de olho nas oportunidades
que estao surgindo em 4areas consideradas bastante pro-
missoras nos proximos anos. Nao por acaso, algumas delas
estdo listadas no ranking das dez mais rentaveis do Anuario
Telecom 2012, como a Telefénica, a Vivo e a CTBC.
Entretanto, se os aportes em infraestrutura movimenta-
ram o mercado no ano passado, 0 avango da integragao
entre a Telefonica e a Vivo também teve grande reper-
cussao no desempenho do setor em geral e nos nego-
cios das duas companhias, em particular. Ambas me-
Ihoraram significativamente os respectivos resultados
e conquistaram mais clientes em decorréncia do aporte
de R$ 5,741 bilhdes realizado entre janeiro e dezembro
do ano passado, montante 16,4% superior ao aplicado
em 2010. Esse processo, segundo Paulo Cesar Teixeira,
diretor-geral da Telefénica/Vivo, levou em conta a si-
nergia entre as vérias areas das duas operadoras.
ATelefbnica, por exemplo, apurou no exercicio de 2011 uma
receita liquida de US$ 8,923 bilhdes e uma rentabilidade so-
bre as vendas de 29,2%. A companhia aparece, também,
como destaque em dois segmentos no Anuario Telecom
2012: Intemet/acesso e operadoras de telefonia fixa.

A base de usuarios de banda larga fixa no estado de
Sao Paulo cresceu 9,5%, para 3,6 milhdes de assinan-
tes, e a cobertura de sua rede de fibra 6ptica dobrou,
totalizando 1 milhdo de domicilios em 11 municipios
paulistas. Considerando o total de acessos fixos, que
inclui servigos de telefonia, banda larga e TV por as-
sinatura, a companhia somou em sua carteira 15,3

milhdes de clientes, superando em 1,4% a marca do
exercicio de 2010.

AVivo, por sua vez, comemorou a lideranca no mercado
de telefonia maével, com participagao de 29,5% em 2011,
segundo a Anatel (Agéncia Nacional de Telecomunica-
goes), e uma base de 71,5 milhdes de clientes. Somente
nos trés ultimos meses do ano passado, a operadora
conquistou 4,5 milhdes de novos clientes. Em acessos
pOs-pagos, segmento mais lucrativo e com maior pers-
pectiva de crescimento no futuro, abocanhou uma fatia
de 36,6% do mercado, com ganho anual de 1,3 pontos
porcentuais. No acesso pré-pago, os resultados apura-
dos mostraram uma retomada do crescimento, com a
conquista de 7,8 milhdes de clientes. Outro indicador
bastante positivo em 2011diz respeito a participagdo de
43,4% no mercado de servigos de banda larga.

Um dos destaques da empresa no ano passado foi a con-
clusao do Plano Vivo Intemet Bragil, que levou a rede 3G
para 3.832 municipios brasileiros, além do langamento
do servigo 3GPlus, que permite conexdes em alta veloci-
dade a partir da tecnologia HSPA+. A Vivo, que também
€ destaque no segmento operadoras de Servigos moveis,
obteve receita liquida de R$ 11,620 bilhoes, representan-
do um crescimento de 13,3% em relagao a 2010, e aren-
tabilidade sobre as vendas evoluiu 15,6%.

A CTBC Data Net e a CTBC, ambas marcas da ope-
radora mineira Algar Telecom, desenvolveram projetos
relacionados a banda ultralarga, acesso a Internet atra-
vés da tecnologia Wi-Fi e de telefonia celular na Banda
H, cujas licencas foram arrematadas em leildao da Ana-
tel realizado em dezembro do ano passado. Os servigos
oferecidos incluem a TV a cabo e via satélite (DTH) em
redes HFC, que combina fibra 6ptica e cabo coaxial, e
GPON (Gigabit Passive Optical Network).

O investimento de R$ 372 milhdes realizado no ano pas-



CLASSIFICAGAO

AS 10 EMPRESAS

NO RANKING MAIS RENTAVEIS
29 Star One
4 Telefénica
41 CTBC Data Net
17 UoL
50 Copel Telecom
36 Primesys
84 Leucotron Telecom
20 CTBC
2 Vivo
82 Arcitech

sado levou em conta 0 aumento expressivo de trafego, o
surgimento de mais aplicagées que demandam alta ca-
pacidade da rede e a elevagao do nivel de exigéncia dos
usuarios em relacéo a disponibilidade de banda, tendén-
cias que se tornaram realidade, segundo Marcelo Bleser,
diretor adjunto de marketing e varejo da companhia.

A area de concessao da Algar Telecom abrange 87 muni-
cipios de Minas Gerais, Sao Paulo, Mato Grosso do Sul e
Goias, que aglutina 2,9 milhoes de habitantes e apresenta
renda per capita 356% superior a media nacional. A mar-
ca CTBC registrou receita liquida de US$ 447,2 milhoes
e rentabilidade sobre as vendas de 18,47%, enquanto a
CTBC Data Net, que também conquistou o prémio de
destaque do ano do Anuario Telecom no segmento In-
temet/servigos, contabilizou receita liquida de US$ 148, 1
milhdes e rentabilidade sobre as vendas de 24,1%.

A Copel Telecomunicagoes também estabeleceu como
prioridade a expansao de sua infraestrutura. Este ano,
sua rede deve chegar a todos 0os 399 municipios do Pa-
1and, atendendo mais de 2.500 clientes, quase o dobro
da carteira em 2011. Segundo Jaime de Oliveira Kuhn,
diretor de geracéo, transmissdo de energia e de teleco-

RENTABILIDADE RECEITA LiQUIDA

S/ VENDAS (%) (US$ MIL)
32,03 279.829
29,29 8.923.024
24,17 148.106
22,76 748.813
22,62 94.697
19,97 203.642
18,64 19.633
18,47 447.267
15,60 11.620.628
14,70 20.224

municagdes da companhia, no ano passado o backbone
oOptico atingiu 7.510 quilémetros de extensao e 14.306
quilémetros de cabos de acessos: “Além disso, a rede IP
ampliou seu core para 10 Gbps”.

Em outra iniciativa, a Copel Telecomunicagées refor-
gou a parceria com o Sercomtel, empresa de telefonia
que atua na regiao de Londrina, para oferta conjunta de
produtos de Intemet e voz para as pequenas e meédias
empresas. Segundo Jaime, estdo em andamento proje-
tos piloto de redes Opticas de acesso nas cidades de
Ponta Grossa e Irati para atingir essa faixa do mercado.
A operadora obteve uma receita liquida de US$ 447, 2
milhdes e uma rentabilidade sobre as vendas de 18,4%.
A melhoria de gestédo dos processos internos, que teve
inicio ano passado, prosseguiu em 2012.

Para outras empresas do setor que nao sao operado-
ras, 0 balango de 2011 também ¢ considerado muito
positivo, embora algumas delas, como a Leucotron e
a Arcitech, acreditem que dificilmente o desempenho
do exercicio passado se repetira este ano. A tendéncia,
dizem, é de um ritmo de crescimento bem menor nos
negocios. A expectativa, porém, € de que as atividades

® DESEMPENHO



& DESEMPENHO

DESEMPENHO

ganhem novo félego em 2013, gragas a um novo ciclo
de investimentos que esta previsto para suprir as de-
mandas que Surgirdo nos proximos anos.

Localizada em Santa Rita do Sapucai (MQG), a Leucotron,
fabricante de soluctes de telefonia para setor privado, cuja
Teceita liquida foi de US$ 19,6 milhGes e apresentou ren-
tabilidade sobre as vendas18,6% do que em 2010, colheu
no ano passado os resultados de duas agdes importantes.
Uma delas diz respeito a atengao dispensada a gestao de
custos. Marcos Goulart Vilela, diretor geral da empresa,
explica que nédo houve reducao do quadro de aproxima-
damente 180 colaboradores, apenas a adogao de medidas
que fizeram a diferenca: “Cada érea passou a fazer a ges-
t80 de seus proprios custos, o que nao acontecia antes”.
Por outro lado, empresa intensificou a estratégia de traba-
Thar com produtos de maior valor agregado, como 0 PABX
Isium, carro-chefe dos negocios ao lado da linha Active.
“Desenvolvemos novas features e configuragoes de placas
para os produtos que langamos no mercado”, diz Marcos,
acrescentando que no ano passado a empresa apresen-
tou ao mercado o software Némade, que transfere para o
smartphone todas as funcionalidades do ramal fixo.

Boa parte da montagem de placas € terceirizada com
algumas empresas de Santa Rita do Sapucai e o abaste-
cimento ao mercado é feito predominantemente pelo ca-
nal de 400 revendas. Como os componentes eletrénicos
sdo importados, a Leucotron sentiu o impacto da alta do
ddlar, que se refletiu nos custos e passou a buscar alter-
nativas de fornecimento. “O mercado teve uma retragao
em 2012 e se repetirmos o faturamento do ano passado
estaremos felizes”, afirma. Ele acredita que o comporta-
mento do mercado sera diferente em 2013, com uma re-
tomada das atividades nos mesmos niveis de 2011.

O mesmo prognostico faz José Mario Tagliassachi, dire-
tor e um dos trés sécios da Arcitech, que aposta as suas
fichas em novo impulso do segmento de TV por assi-
natura, especialmente com a aproximacao dos eventos
esportivos, e a chegada da tecnologia 4G, que também
¢ vista como uma boa oportunidade de negdcios. No

mercado hé 11 anos, a empresa conta com a confirma-
¢ao dessas tendéncias para compensar a retracéo dos
investimentos das operadoras em 2012.

Especializada em projetos e gerenciamento de redes de
telecomunicagdes, a empresa ja teve 0s seus negocios
impactados positivamente em 2011 pela demanda das
operadoras de TV por assinatura, segmento que res-
ponde por 70% a 80% do seu faturamento. Isso explica
também o seu prémio de destaque do ano no segmento
de gerenciamento de redes e sua inclusdo na lista das
dez empresas que mais cresceram no ano passado do
Anudrio Telecom 2012. A receita liquida de US$ 20,2
milhdes apurada no exercicio 2011 corresponde a ex-
pressivos 514,2% de crescimento em relagdo a 2010 e a
rentabilidade sobre as vendas foi de 14,7%. O resultado
surpreendeu José Mario: “Houve um investimento mui-
1o grande na expansao da rede, especialmente pelas
principais empresas do segmento”.

Com sede em Campinas e unidades instaladas nos
municipios de Salto e de Mogi das Cruzes, assim como
na regiao do Vale do Paraiba, a Arcitech trabalhou em
projetos no interior paulista, Rio Grande do Norte, Parg,
Piaui e Maranhdo. A demanda aquecida obrigou a em-
presa a importar R$ 200 mil em equipamentos utiliza-
dos na ativagao da rede HFC e a abrir mais 40 vagas de
trabalho, aumentado para 120 o efetivo de pessoal.

A Primesys, do grupo Embratel, classifica o fato de ofe-
recer “uma moderna rede de dados e Internet” como
um dos aspectos determinantes para o sucesso dos ne-
gocios da empresa. “Temos rede de voz de alta tecnolo-
gia, investimento na ampliagdo do portfolio de servigos
e, hoje, os resultados refletem o expressivo crescimento
de clientes que tivemos”, diz Ney Acyr Rodrigues, dire-
tor executivo da companhia, que contabilizou receita
liquida de US$ 203,6 milhdes no exercicio de 2011.
“Posso antecipar que estamos trabalhando para aumen-
tar 0 nosso portfolio de servigos de datacenter e ofertas
no mundo IP. Nossa meta € oferecer ao cliente servigos
que vao muito além de suas expectativas”, garante.



As 10 empresas que

mais cresceram

Os bons ventos que sopraram no mercado de
telecomunicag¢des no ano passado ajudaram a irrigar o cai-
xa de prestadores de servigos e fomecedores de solucoes,
que compdem a lista das dez empresas que mais cresce-
ram do Anuario Telecom 2012. A que apresentou 0 maior
indice de expanséo da receita liquida em 2011 foi a Arcite-
ch, especializada em projetos de construcao de redes, com
incriveis 514%, seguida da First Tech, focada em solugoes
de colaboracao, datacenter e servigos gerenciados, com
140,7%. O menor crescimento entre as dez foi o apurado
pela Ericsson, ainda assim com consideraveis 51,5%.

Os numeros confirmam o que 0s executivos dessas em-
presas afirmaram sobre o comportamento do mercado
no ano passado. Os investimentos das operadoras na ex-
pansao da infraestrutura de rede e desenvolvimento de
novos servigos serviram de combustivel para 0s seus ne-
gocios. A MTel, por exemplo, manteve o ritmo de evolu-
¢ao que vem apresentando nos Ultimos nove anos, com a
proposta de prover infraestrutura de rede de alta perfor-
mance, ndo apenas para clientes de telecomunicagoes,
mas também para os dos segmentos de governo e cor-
porativo. “Temos sido procurados por grandes empresas
de diversos setores para ajudar em projetos de grande
impacto”, diz o presidente Mauricio Blanco.

De acordo com o levantamento do Anudrio Telecom 2012,
a empresa obteve uma receita liquida de US$ 82,2 mi-
Thées no ano passado, 0 que representou um incremento
de 53,1% sobre o resultado de 2010. A MTel conta com
150 clientes ativos, principalmente do governo e de tele-
comunicacdes, mas a carteira deve crescer de forma mais
acentuada com a chegada de novos clientes do segmen-
to corporativo. Pelo menos é o que sinalizam os convites
que a MTel tem recebido para participar de concorréncias
da éarea privada. “Nossa atuagao regional também vem
crescendo com o aumento dos negoécios no mercado do
Rio de Janeiro, onde nossa estrutura de atendimento esta

robusta, 0 que ja resultou em novos contratos com gran-
des empresas e operadoras”, acrescenta Mauricio.

A companhia tem como parceiros de negocios fabrican-
tes como a Cisco, Alvarion, SonicWall, Furukawa e Hita-
chi, entre outros. Em setembro do ano passado, segundo
ele, recebeu aporte do fundo investidor Alothon Group:
“O investimento veio nos prover a musculatura ideal para
que a empresa Possa a0 mMesmo tempo se estruturar e
continuar crescendo, ganhando participa¢do no merca-
do”. O seu modelo de negdcio contempla a modalidade
rent a network, outsourcing de hardware, que representa
grande parte da receita. A oferta engloba toda a infra-
estrutura de rede e servigos de gerenciamento proativo,
através de NOC (Network Operation Center) proprio.

A Radiante, cuja receita liquida de US$ 36,2 milhdes re-
presentou um incremento de 59,7% em relagao a 2010,
prestou no ano passado servigos de engenharia em
telecomunicagdes para as operadoras em Varios esta-
dos, com destaque para o contrato de manutencao de
mais de 13 mil quildbmetros de cabos de fibra éptica da
Embratel no Parand, Santa Catarina, Rio Grande do Sul
e Mato Grosso do Sul. “Também construimos diversas
redes dpticas interurbanas para o escoamento do cres-
cente trafego de Internet”, explica o diretor Hélio Bam-
pi: “Investimos na modernizacéo da frota de caminhdes
e utilitarios, bem como em instrumentos eletrénicos de
ultima geragao, a fim de atender adequadamente as de-
mandas crescentes da nossa carteira de clientes”.

O escopo de projetos desenvolvidos pela Radiante
abrange, além de fibras Opticas, redes metdlicas, ADSL,
SDH, radioenlaces, estagdes terrenas de satélites, circui-
tos de comunicacao de dados e acesso de rede de alta
velocidade, infraestrutura para telecomunicagoes. As
principais operadoras, entre concessionarias e permis-
sionérias, sdo clientes, inclusive as de TV por assinatura.
Segundo Heélio, os servigos que mais se destacam na sua
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As campeas do crescimento

CLASSIFICAGAO AS 10 EMPRESAS QUE
NO RANKING MAIS CRESCERAM
82 Arcitech
78 First Tech
44 Brasilsat Harald

73 Multirede
17 uoL

71 Radiante
54 MTEL
75 Draktel
57 Cabletech
13 Ericsson

carteira séo a implantagdo e manutenc¢éo de cabos de
fibras épticas e de circuitos de comunicac¢ao de dados.
Ele diz que o mercado ofereceu muitas oportunidades
em 2012 em fungdo dos investimentos das operadoras,
assim como das crescentes exigéncias dos usuarios e
da Anatel (Agéncia Nacional de Telecomunicagdes), na
melhoria da qualidade das telecomunicagdes: “A nossa
meta é ter um crescimento superior a 30%, repetindo a
marca de 2010. Em 2013, pretendemos ampliar 0 nosso
portfélio de manutengao de sistemas, bem como de im-
plantagdes em 1egides com forte demanda”.

Os contratos no mercado de telecomunicages represen-
tam 80% dos negocios da First Tech, cuja receita liquida
em 2011 foi de US$ 26,1 milhoes, revela o diretor-geral José
Angelo Delissanti. Segundo €le, nesse setor a demanda é
forte por solugOes de infraestrutura, servigos gerenciados
e tecnologias de alta complexidade, como a comunicagao
baseada em fibra Optica. As grandes corporagdes sao o
alvo da empresa, tanto que seis novos clientes da lista das
mil maiores empresas do Brasil foram incorporados em sua
carteira entre 2011 e 2012. Para aumentar sua presenga no
mercado, faz parte da estratégia da empresa oferecer na
nuvem servigos de colabora¢ao e comunicagao para mul-
tiplas plataformas tecnologicas. “Esperamos aumentar a

CRESCIMENTO

RECEITA LiQUIDA RECEITA LIQUIDA

(%) (US$ MIL)
514,27 20.224
140,70 26.191

81,73 142.806
67,61 34.495
61,85 748.813
59,75 36.290
53,18 82.298
52,73 30.337
52,05 71.450
51,52 1.473.308

presenga nesse segmento em 20%”, afirma.

Com 7 mil funcionarios no Brasil, a Ericsson tem sua
atuacao direcionada a crescente convergéncia entre as
telefonias fixa e moével. Na avaliagdo de Lourencgo Co-
elho, vice-presidente de estratégia e marketing para a
Ameérica Latina, a compreensao e a resposta a esse mo-
vimento explicam a presenga da companhia na lista das
dez empresas que mais cresceram no ano passado.

Na rede fixa, o foco sdo os grandes consumidores de tra-
fego, ou seja, os clientes corporativos, que estdo sendo
disputados pelas operadoras. Embora reconheca que em
servigos de operagao terceirizada de rede a Ericsson ndo
tem no Brasil a mesma penetracdo que tem em outros
mercados, Lourenco diz que nessa area fechou contra-
tos em julho do ano passado com a Telefénica, envol-
vendo servigos gerenciados para manutencao extema
da planta em Sao Paulo. Segundo ele, a companhia vai
formecer uma gama de servigos de operagoes de campo,
supervisao e manutencao de rede fixa da operadoras em
varios pontos da cidade. A Telefénica ja trabalhava com
contratos de servigos gerenciados com a Ericsson. Esse
novo acordo foi uma expansao do relacionamento entre
as duas empresas. Em 2008, a Ericsson e a Telefénica ja
haviam firmado um acordo para manutencéo da planta



externa da rede de fibra no Estado de Sao Paulo.

Na rede movel, todas as operadoras tém projetos de 4G,
com a maioria das entregas prevista para 2013. A Cla-
10, segundo ele, foi a primeira a anunciar acordo com a
Ericsson e ja comega os primeiros pilotos em Campos
do Jordao (SP) e Parati (RJ). Em novembro deste ano,
a TIM selecionou a Ericsson como fornecedora-chave
para sua rede 4G/LTE. A Ericsson ird implementar to-
dos os sites de radio 4G/LTE com sua nova estagao
radio-base multipadrado, a RBS 6000, dando suporte a
rede LTE da operadora nos estados de Sao Paulo, Minas
Gerais, Bahia, Sergipe, Goias e no Distrito Federal.

Esse acordo estende a parceria de longa data entre as
empresas, que juntas implementaram as redes 2G e 3G
da TIM no Brasil. O contrato também inclui a imple-
mentacao da rede, que combina um abrangente pacote
de servigos, variando desde o design e integracéo até
treinamento e suporte ao cliente.

Apesar disso, os investimentos em 3G tém respondi-
do pela maior parte da receita da Ericsson nos ultimos
dois anos. Durante 2010 e 2011 foram fechados muitos
contratos com tecnologia 3G, o que faz com que oS pro-
dutos dessa linha predominem na receita até o final de
2012. Embora ainda sejam feitos muitos negdcios com
3G, de acordo com Lourencgo, 0s novos contratos tém
énfase no 4G: “Nos proximos anos vamos ter entre 10
mil e 15 mil ERBs com 4G".

Fundada em 1974, com sede em Curitiba e unidades co-
merciais em S0 Paulo e no Rio de Janeiro, a Brasilsat Ha-
rald praticamente dobrou de tamanho entre 2010 e 2011
por causa da demanda aquecida das operadoras de TV
via satélite, para as quais fornece antenas DTH (Direct To
Home). A receita liquida de US$ 142,8 milhdes apurada
no ano passado representou um crescimento de 81,73%
sobre o exercicio anterior. Os negécios nessa area geram
60% do faturamento da empresa, que produz por mes
500 mil antenas paras recepgao de sinais de televisao.

O volume pode crescer ainda mais com a regulamentagao
do Projeto de Lei 116, que permite a entrada nesse merca-
do de operadoras de telecomunicacoes e do capital estran-
geiro e da realizagao dos grandes eventos esportivos. José

Roberto Contrucci, vice-presidente comercial da empre-
sa, acredita que até os Jogos Olimpicos do Rio de Janeiro,
em 2016, as vendas de aparelhos de televisdo crescerao
de forma exponencial, impulsionando, por tabela, a venda
de assinaturas de TV paga. A empresa, segundo €le, esta
preparada para esse cendrio, ja que sua fabrica, que tem
600 funcionarios e opera em dois tumos, pode aumentar a
produgao para 600 mil antenas DTH por més.

Além de figurar no ranking das dez empresas que mais
cresceram em 2011, a Brasilsat Harald conquistou o
prémio de destaque do ano no segmento de compo-
nentes, partes e pegas do Anuario Telecom 2012. Com
0 cenario bastante promissor no mercado de TV por
assinatura, a empresa ja tem pedidos em carteira que
lhe garantem uma receita de R$ 250 milhdes no proxi-
mo ano. As atengdes estdo todas voltadas para o Brasil,
mas existem planos de montar uma unidade na Argen-
tina para formecer entre 50 mil e 60 mil antenas DTH por
més aos clientes de 1a. Atualmente, a empresa exporta
conectores para 0s mercados argentino e uruguaio.
Com receita liquida de US$ 20,2 milhdes, a Arcitech é ou-
tra que garantiu presenca na lista das dez que mais cres-
ceram em 2011, além de figurar também entre a dez mais
rentaveis e de ter sido destaque do ano no segmento de
gerenciamento de redes. A empresa oferece ao merca-
do um conjunto de solugdes completas que abrangem
0 planejamento, projeto, implanta¢ao, manutencao e ge-
réncia de redes de telecomunicagoes. Além da demanda
das operadoras de TV por assinatura, atende pequenos
provedores de servicos de banda larga que estdo mi-
grando o links de radios para redes Opticas.

A Arcitech faz parte de um grupo composto por trés
empresas. Uma delas é a Visium, especializada em
sistemas de documentacao de redes Opticas, software
de gerenciamento de redes e ferramentas que tornam
mais ageis e melhoram a qualidade dos projetos de re-
des. A outra empresa é a Technex, que surgiu este ano,
para atuar em manutencgao e instalagdo de TV a cabo
na residéncia do assinante. Este ano, a empresa come-
gou a operar na cidade de Sao José dos Campos e no
Triangulo Mineiro, atendendo a demanda da CTBC.
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A Ol é a maior empresa

Em abril de 2012, a Oi apresentou ao mercado
seu plano estratégico de investimentos para o periodo de
2012 a 2015: serdo R$ 24 bilhdes nos quatro anos. Grande
parte desses recursos € destinada a projetos de expansao
e qualidade da infraestrutura de banda larga. No segmen-
to de telefonia mével, os investimentos estdo sendo con-
centrados na melhoria da plataforma do sistema de co-
municagao e na implanta¢ao e expansao da rede maével,
ampliando a cobertura nacional, além de investimentos
em banda larga mével (3G). Em 2012, os investimentos
totalizardo R$ 6 bilhdes, dos quais R$ 3,6 bilhdes sdo vol-
tados para expansao da infraestrutura, 0 que inclui reforgo
da capacidade e velocidade, aumento da cobertura, refor-
¢o de rede de transporte e introdugdo de novos servigos.
A Oi tem investido fortemente na expansao de redes de
fibra 6ptica, tecnologia amplamente adotada pelo mercado
corporativo e que agora desponta como tendéncia mun-
dial também no varejo. E desenvolve um projeto-piloto de
FTTH (fibra até a casa do cliente), um meio que permitird
velocidades superiores a 100 Mbps. Em 2012, a Oi iniciou a
implantagao em larga escala de sua rede FTTH em alguns
bairros de cidades como Rio de Janeiro e Belo Horizonte.
A operadora também tem investido bastante em sua pla-
taforma de televisao por assinatura: a Oi TV superou em
agosto a marca de meio milhao de clientes. Conforme ava-
liagdo da diretoria da empresa, 0 bom resultado se deve
a0 sucesso do reposicionamento do produto, ocorrido em
novembro de 2011, com uma grade de programagao com-
pleta, lancamento do pacote de entrada com 11 canais
pagos em HD (high definition), campanhas de marketing
inovadoras e trabalho de uma forga de vendas e de instala-
¢ao comprometidas com o sucesso do produto.

No segundo trimestre de 2012, a companhia alcangou
72,3 milhdes de Unidades Geradoras de Receitas (UGRS),
das quais cerca de 18 milhdes no segmento residencial,

45 2 milhdes em mobilidade pessoal e 8,4 milhdes no em-
presarial/corporativo, além de 729 mil orelhdes.

O Programa Nacional de Banda Larga (PNBL), ja alcan-
¢a 2005 municipios atendidos (dados de outubro/2012),
dos quais cerca de 40% estao nas regides Norte e Nor-
deste. Até o fim de 2014, todos os 4,8 mil municipios
da area de atuacdo da Oi serdo atendidos. O PNBL
completou um ano, no final de setembro, com 42% dos
municipios atendidos. Outro programa de que a Oi par-
ticipa é o Programa Banda Larga nas Escolas (PBLE),
que oferece conexao de banda larga gratuita a cerca de
60 mil escolas em areas urbanas de todo o pais, benefi-
ciando mais de 30 milhdes de alunos.

Dos R$ 24 bilhdes que a empresa pretende investir até
2015, R$ 6 bilhdes serdo gastos somente em 2012. Mais
da metade serd destinada a expansdo da infraestrutura
de banda larga, incluindo FTTH, Wi-Fi, 3G e 4G. Para o
4G, a Oi prevé investimento de R$ 1 bilhdo até 2014. Ja
tem feito testes experimentais de 4G no bairro do Leblon,
no Rio de Janeiro, e até o fim do ano deve langar o piloto
do servigo para um publico restrito. Até dezembro, ou-
ras trés novas capitais brasileiras, além do Rio de Janei-
10, receberao testes publicos da rede 4G. Em Sao Paulo, o
4G serda langado no primeiro trimestre de 2013.

O cronograma preliminar de implantagao do 4G da Oi prevé
0 atendimento comercial as seis cidades-sede da Copa das
Confederagdes (Brasilia, Fortaleza, Recife, Rio de Janeiro, Sal-
vador e Belo Horizonte) até 30 de abril de 2013. As sedes e
subsedes da Copa do Mundo receberéo ofertas comerciais
do 4G até 31 de dezembro de 2013. Até 31 de maio de 2014,
todas as capitais e cidades com mais de 500 mil habitantes
serdo cobertas; e todos 0s municipios com mais de 100 mil
habitantes até 31 de dezembro de 2016. Além disso, o servi-
GO serd ativo nas cidades de 30 mil a 100 mil habitantes até o
final de 2017 e nos municipios menores, até o final de 2019.
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Rentabilidade sobre Patriménio (%)
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Liquidez Corrente

Endividamento sobre Patriménio (%)
Endividamento sobre Ativo (%)
Despesas Financeiras s/ Vendas (%)
Retorno sobre Investimento (%)

Giro dos Ativos

Cartao de crédito

Em outubro de 2011, a Oi e 0 Banco do Brasil langaram o
Cartao de Crédito Oi, em parceria com a Cielo. O produto
pode ser utilizado como cartdo tradicional — inicialmente
com a bandeira Mastercard - ou via celular Oi. A funciona-
lidade pagamento com celular esta disponivel nas maqui-
nas da Cielo e utiliza a plataforma da Paggo. “Ja se sabe
que € importante para uma operadora atuar em alianca
com bancos e empresas adquirentes, como a Oi faz em
parceria com o0 Banco do Brasil e a Cielo. O langamento
do cartao de crédito Oi é uma estratégia de fidelizagao de
clientes da companhia”, esclarecem os diretores da Oi.

A drea de comunicagao corporativa enfatiza que a ope-
radora é uma das maiores patrocinadoras privadas da
cultura brasileira, por meio do Programa Oi de Patro-
cinios Culturais Incentivados, gerido pelo Oi Futuro,
instituto de responsabilidade social da Oi. De 2001 a
novembro de 2011, a empresa patrocinou mais de 1,7
mil projetos culturais e atingiu um publico de mais de
14 milhdes de espectadores. Nesse periodo, o investi-
mento foi de R$ 300 milhdes. Anualmente, os trés espa-
¢os culturais do Oi Futuro (dois no Rio de Janeiro e um

Receita Liquida Proporcional (US$ mil)
Receita Liquida (US$ mil)

Patriménio Liquido (US$ mil)

Ativo Permanente (US$ mil)

Lucro Bruto (US$ mil)

Lucro Operacional (US$ mil)

Lucro Liguido (US$ mil)

Crescimento Receita Liquida (%)

16.746.873
16.746.873
15.272.656
23.479.741
7.019.570
-238.173
-71.034
0,45

(0,47)
(0,42)

1,62
213,56
35,46
12,07
(0,15)

0,35

em Belo Horizonte) recebem mais de 500 mil visitantes
do Brasil e do exterior.

Durante 2011 a empresa procurou otimizar o perfil da sua
divida, reduzindo custo e alongando o prazo médio das
amortizagdes. No quarto trimestre de 2011, a divida liqui-
da da Oi manteve-se praticamente estavel em relagao ao
trimestre anterior. Ao final de dezembro do ano passado,
totalizava R$ 16,3 bilhdes, representando 1,9 vez o Ebitda
(lucro operacional) de 2011. O custo efetivo da divida acu-
mulado em 2011 foi de 96,4% do CDI, uma redugao em
relagao aos 105,6% do CDI no mesmo periodo de 2010.
O prazo médio das dividas alcangou 4,5 anos ao final de
setembro de 2011. Ainda em setembro de 2011, a com-
panhia voltou a ter sucesso nas emissoes intemacionais,
realizando a maior emisséo extermna em reais de uma em-
presa brasileira, no valor de R$ 1,1 bilhdo. Em 2011, tam-
bém foram obtidas linhas de crédito atrativas com BNDES
e com China Development Bank. Em dezembro de 2011, a
Oi fez emissao de debéntures no valor R$ 2,35 bilhdes no
mercado brasileiro. Em fevereiro e margo de 2012, a com-
panhia fez duas novas captactes: um Bond de US$1,5 bi-
Iho e outra emissao de debéntures de R$ 2 bilhdes, com
ambas com expressiva demanda dos investidores.

& DESEMPENHO



o CheckLlist

Marketing & Eventos

ACOES DE ENDOMARKETING
EVENTOS CORPORATIVOS
EXPERIENCIAS DE RELACIONAMENTO
FESTAS

S (AT,

Somos uma agéncia especializada na
organizacao de eventos corporativos no
mercado de Tecnologia da Informacao.

Tratamos nossos clientes como parcei-
ros e oferecemos toda a estrutura
adequada para que seu evento seja
uma experiéncia tnica e enriquecedora.

Traga a sua empresa para a CheckList!

Alameda Ministro Rocha Azevedo, 1077 Conjunto 72
Jardim Paulista - Sao Paulo

www.checklisteventos.com.br
atendimento@checklisteventos.com.br
113895-6821




‘ ‘ NAS PROXIMAS PAGINAS ESTAO OS PERFIS DOS FABR

& PRODUTOS

CUJO DESEMPENHO LHES GARANTIU O PREMIO DE DESTAQ
DO ANO DO ANUARIO TELECOM 2012, EM SEUS RESPECTIVOS
SEGMENTOS: BRASILSAT HARALD (COMPONENTES, PARTES E
PECAS); ERICSSON (COMUTAGAO FIXA); DIGITEL (EQUIPAMENTOS
PARA REDES); FIOS E CABOS (CABLETECH); INFRAESTRUTURA
(SECCIONAL); LEUCOTRON (REDES CORPORATIVAS); CPQD (SOFTWARE);
RICSSON (TELEFONIA MOVEL); E SAMSUNG (TERMINAIS).



PRODUTOS > COMPONENTES, PARTES E PECAS

8

> DESTAQUE DO ANO | PRODUTOS > COMPONENTES, PARTES E PECAS

A demanda por DTH amplia
0 espaco da Brasilsat Harald

Entre 2010 e 2011, a Brasilsat Harald, que fornece
uma ampla linha de produtos para telecomunicagoes,
praticamente dobrou de tamanho por causa da deman-
da aquecida do mercado de DTH (Direct Home Tele-
vison), uma das tecnologias usadas pelas operadoras
que exploram o servigo de TV por assinatura. Um dos
produtos fabricados pela empresa é a antena para re-
cepgao de sinais de televisao via satélite. O indicador
que melhor reflete esse crescimento € o volume de
producao, que gira em torno de 500 mil unidades por
meés e pode crescer mais. Ocorre que a planta industrial
foi construida em Curitiba ha uns cinco ou seis anos,
quando a empresa ingressou nessa area, para produzir
nao mais do que de 30 mil a 40 mil antenas DTH.
Rapidamente, 0 mercado de TV por assinatura ganhou
forga e tomou-se o carro-chefe da companhia, represen-
tando 60% do faturamento. E a tendéncia € ser ainda mais
Tepresentativo nos proximos anos, por causa do numero de
players que estao explorando as potencialidades do mer-
cado brasileiro e da realizagéo dos eventos esportivos. Nes-
Se segmento, a empresa desenvolve solugdes para outras
tecnologias de transmissao de sinal, além do satélite, como
CATV, TV por microondas (MMDS) e TV a Cabo. “Somos o
maior formecedor desse tipo de produto”, garante José Ro-
berto Contrucci, vice-presidente comercial da empresa.
Com um portfolio de solugbes bastante diversificado
— que inclui desde antenas de satélites de grande porte
para recepgao e transmissao de sinais, até radio de baixa
capacidade, e uma ampla linha de componentes, partes
e pegas, como transmissores, Conectores e equipamentos
RF, cabos coaxiais e amplificadores LNDF, entre muitos

BRASILSAT HARALD

1.669,80

outros itens usados em antenas —, a Brasilsat Harald, de
acordo com o levantamento do Anudrio Telecom 2012,
atingiu uma receita liquida de US$ 142,8 milhdes em 2011,
superando em 81,7% a registrada no exercicio anterior, o
que a colocou entre as dez empresas que mais cresceram
no ano passado. E sua rentabilidade sobre as vendas fi-
cou no patamar de 13,1%. “O ano de 2011 foi de um cresci-
mento expressivo para a empresa”, confirma Contrucci.
Empresa de estrutura familiar a Brasilsat Harald tem es-
trutura operacional montada em Curitiba e regido, o que
inclui o complexo fabril e a parte administrativa. H4 um es-
critorio comercial em Sao Paulo e outro no Rio de Janeiro.
No total, a companhia tem um quadro de 900 funcionarios.
A fabrica de antenas operava com 600 pessoas em dois
tumos, mas no ano passado houve a contratagao de outras
300. O processo de recrutamento continuou em 2012.
Fundada em 1974, a Brasilsat Harald tem como clientes
empresas do porte da Ericsson, Nec, Alcatel, Siemens,
Motorola, Comsat, Telespazio, Hughes, Bristish Tele-
com, as operadoras de telefonia e de TV por assinatura,
como NET, Sky, GVT, Qi TV, Telefénica, Claro TV, ban-
cos e emissoras de televisdo aberta. Os equipamentos
para telecomunicagdes sao fabricados pela companhia,
embora uma parte seja terceirizada, mas 0s cabos,
conectores, os amplificadores LNDF e outras partes e
componentes usados em antenas de satélites sao tra-
zidos da China, onde hé trés anos a empresa mantém
um escritério com cinco pessoas. “O desenvolvimento
¢ feito aqui no Brasil e mandamos para 0s engenheiros
chineses, que fazem as adaptagoes a legislagao daquele
pais e procuram empresas para fabricar”, explica Con-

81,73 13,18 19,84 6,20 0,17



trucci, acrescentando que o volume de importagoes da
empresa gira em torno de US$ 80 milhGes por ano.
Sobre o crescimento expressivo do mercado de TV via sa-
télite, ele lembra que ha alguns anos existiam apenas duas
operadoras, a Sky e a DirectTV, que depois uniram forcas.
Recentemente, despontaram outros players para explorar
esse mercado, como a Claro TV, pertencente a Embratel, a
GVT,aQiTV,aTelefénica. A regulamentagdo do Projeto de
Lei 116, sancionado no ano passado pela presidente Dilma
Rouseff, ap6s anos de tramitagdo no Congresso Nacional,
abre a possibilidade para o ingresso de outras operadoras
de telecomunicacdes. “Com 0s eventos esportivos, muitos
aparelhos de televisdo serdo comercializados a partir do
ano que vem e, consequentemente, serao vendidas muitas
assinaturas de TV via satélite”, acredita Contrucci.

A estrutura fabril da Brasilsat Harald ja esta preparada
para esse novo cenario, ja que a produgdo na sua fabrica
pode ser ampliada em mais 100 mil antenas de DTH sem
dificuldades. Com os pedidos ja colocados em carteira, a
empresa tem uma receita de R$ 250 milhdes garantida
para 0 proximo ano no segmento, dos quais, segundo 0
executivo, R$ 70 milhdes correspondem a comercializacdo
de cabos: “A TV via satélite cresce mais que a TV a Cabo.
O investimento inicial é grande, porque vocé tem que
alugar o satélite e construir a estagio terrestre (teleporto),
mas depois que o sinal esta no ar, é s6 instalar as antenas.
Ja o investimento para cabear as ruas é muito maior”.
Depois de um crescimento vertiginoso em 2011, ele
acha dificil repetir o mesmo ritmo este ano. A expec-
tativa é terminar o exercicio 2012 com um incremento
de 10% nos negdcios.

142.806,05

142.806,05

18.818,00

Enquanto isso, a companhia mantém a estratégia de
aplicar de 5% a 6% de seu faturamento em pesquisa e
desenvolvimento, atividade conduzida por um nucleo
de engenharia composto por 40 profissionais, que con-
tam com laboratérios e campos de provas e testes de
antenas. Um dos resultados do trabalho realizado por
esse time foi a inclusao este ano de produtos de comu-
nicagao via satélite em seu portfélio: antenas de 11 a 18
metros de didmetros para as bandas C, Ku e Ku esten-
dida, destinadas para uso profissional.

A Brasilsat Harald adota o modelo de venda direta para
operadoras de telecomunicagoes e de TV via satélite.
Mas, para 0 segmento de varejo, a ideia é atuar mais
fortemente através de um parceiro comercial, no caso,
a Unisat, uma distribuidora pertencente ao grupo, que
ja opera ha dois anos. As atengdes estdo voltadas ex-
clusivamente para o mercado domeéstico, apesar de a
empresa marcar presenga também no Mercosul. “A
demanda no Brasil é tdo grande que a gente nao con-
seguiu sentar para prospectar a expansao externa”,
justifica Contrucci.

Atualmente, a companhia exporta conectores para a
Argentina e para o Uruguai e estuda a possibilidade
de fornecer antenas DTH ao mercado argentino. Con-
trucci estima entre 50 mil e 60 mil unidades por més o
potencial de vendas para a Argentina, que representa
10% das vendas mensais no Bragil: “Estamos analisan-
do a possibilidade de abrir uma empresa em Buenos
Aires ou Mendoza no ano que vem. Vai ser mais facil
para fazer o fornecimento, ja que eles estdo com difi-
culdades de importar”.
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A convergeéencia ajuda a
Ericsson na telefonia fixa

Com a estabilizacao do numero de terminais
telefonicos fixos, a rede de telefonia fixa passa a ser um
insumo para atender a telefonia mével, ou para aten-
der as aplicagdes de voz em redes corporativas. “Nao
ha crescimento da telefonia fixa em si. O que existe é
uma convergéncia entre fixo e mével. A ultima milha
tende a ser uma conexao movel. A rede fixa passa a
ser o backhaul disso tudo”, diz Lourengo Coelho, vice-
presidente de estratégia e marketing da Ericsson para
Ameérica Latina. Para ele, a compreenséo e a resposta
a essa convergéncia sdo fatores fundamentais para a
Ericsson aparecer como destaque do Anudrio nos dois
segmentos: telefonia fixa e telefonia movel.

Lourenco explica que a premissa da rede de telefonia
fixa néo é incluir mais acessos diretos, sejam numeros
da rede publica ou ramais corporativos. Em contraparti-
da, aumenta a demanda de capacidade e performance,
em fungao do trafego gerado nessa rede por terminais
moveis e outros dispositivos de acesso.

Outro foco de demanda da telefonia cabeada sdo 0s
grandes consumidores de trafego. De forma semelhante
ao relacionamento das empresas de energia com as in-
dustrias de uso intensivo de eletricidade, as operadoras
conseguem expandir seu negoécio de telefonia fixa com
contratos de grande volume. “Ha uma disputa muito forte
pelos grandes clientes corporativos. Muitas companhias
querem mais capacidade em suas redes de telefonia e
quem consegue chegar com fibra nas unidades dessas
empresas tem mais oportunidades”, diz Lourenco.
Semelhante ao que ocorre no mundo das operadoras, &
a facilidade do acesso movel que alavanca o trafego pe-

ERICSSON

618,00

51,52

los cabos e fibras das redes corporativas. Junto a disse-
minacao dos terminais moveis entre os funcionarios, os
servi¢os das redes IP e a conexdo de dados nesses dis-
positivos (por 3G ou Wi-Fi nas unidades da companhia)
acentuam a tendéncia de crescimento acelerado do
trafego. A justificativa é evidente: uma chamada para
o ramal fixo, caso 0 USudrio estivesse ausente, nao era
atendida, os negdcios ficavam pendentes ou simples-
mente nao aconteciam. Hoje, pelo menos nas empresas
mais maduras, a chamada caminha por varios circuitos
da rede corporativa de telefonia, até chegar ao ponto
mais préximo ao destinatario. “Aqui na Ericsson (que
tem 7,6 mil funcionéarios no Brasil), todos usam telefonia
movel. Isso nos faz contratar cada vez mais gigabits do
backbone da rede fixa", exemplifica Lourengo.

Na area de servigos de operacao terceirizada da rede, Lou-
rencgo reconhece que a Ericsson ainda nio tem no Brasil
a penetragdo que alcanga em outros mercados: “Hoje (se
totalizados todos 0s contratos de outsourcing), operamos
redes que atendem a mais de 1 bilhdo assinantes. Tecni-
camente, a Ericsson € a maior operadora mundial”.

Entre os contratos de operagao terceirizada, em julho de
2011 a Telefénica Brasil escolheu a Ericsson para fomecer
servigos gerenciados para manutencgao exterma da planta
em Sdo Paulo. A Ericsson vai fomecer uma gama de servi-
¢os de operagdes de campo, Supervisao e manutengao da
rede fixa da Telefonica nas seguintes areas da capital: Cam-
po Limpo, Campo Belo, Jabacquara, Consolagéo e Ipiranga.
Os servigos gerenciados serdo fornecidos em um ambiente
multifomecedor. A Telefénica ja trabalhava com contratos
de servigos gerenciados junto a Ericsson. Esse novo acor-

2,59 8,54 1,32 15,89



Hans Vestberg
CEO
"Investimos em participacao de
mercado. Agora, SOmos menos
agressivos, mais seletivos”.

do foi uma expansao do relacionamento que a Ericsson
ja desenvolvia com a operadora. Em 2008, a Ericsson e a
Telefonica ja tinham feito um acordo para manutencao da
planta extemna da rede de fibra no estado de Sao Paulo.
Lourengo avalia que o mercado de servigos gerenciados
ainda é incipiente no Brasil e acredita que iniciara a curva
de crescimento a partir a observagao e dos resultados dos
projetos mais avangados: “Hoje, as operadoras no Brasil
ainda estao muito restritas a terceirizagao de manutengao
e servigos de campo. Quando descobrirem as vantagens
de eficiéncia operacional, ganho de escala e foco no nego-
cio, esse mercado vai se expandir rapidamente”.

Apesar dos altos investimentos da area de servigos pro-
fissionais em certificagdes relativas a varios outros fome-
cedores de hardware, Lourenco enfatiza que o conheci-
mento dos sistemas e das aplicagdes € a parte mais critica
para cumprir as metas de qualidade, impostas tanto pelo
regulador quanto pelo proprio mercado: “Quando alguma
coisa ndo funciona, na maioria das vezes o problema esta
no software. Isso néds sabemos resolver bem. Entre os trés
NOCs (centros de operagdo) mundiais, um deles,no Méxi-
o, atende a varias grandes operadoras. Assim, combina-
mos muita especializag¢ao e ganho de escala”.

Lourenc¢o destaca que o crescimento e os resultados re-
centes da Ericsson na América Latina, e particularmen-
te no Brasil, devem-se a uma reformulagao estratégica
definida em 2010, que, entre outras coisas, aprofundou
0 processo produtivo no Brasil e reorganizou o relacio-
namento com clientes globais: “Criamos uma unidade
de contas para grandes clientes, em que cada executi-
vo fica responsavel por determinada companhia, com

1.473.308,33

1.473.308,33

38.207,00

a coordenacdo dos gerentes regionais que atendem
aquele cliente nas localidades. O cliente vé uma cara
sO; sabe que tem um especialista nas operagoes de
determinada empresa, ou grupo, de telecomunicag¢oes
em todos 0s 0 mercados em que atua. Na Ericsson, por
nossa experiéncia em projetos e servigos, conhecemos
muito bem as redes em vérias regides. Agora, essa visao
abrangente converge em um atendimento unificado”.
Hans Vestberg, CEO da Ericsson, afirma que a compa-
nhia detém uma posic¢éo de clara lideranga de mercado
em quatro de suas seis areas de negocio: redes moveis,
servigos, solugdes de suporte e de propriedade intelec-
tual. Nas areas de redes e plataformas IP e plataformas
de hardware (ST-Ericsson), ele considera que ainda ha
desafios a consolidacao. Vestberg esclarece que os re-
sultados devem ser contextualizados em uma estraté-
gia de mais longo prazo: “Nao estamos satisfeitos com
a nossa rentabilidade, mas sabemos por que estamos
nesta situagao. Investimos em participacao de merca-
do. Agora, somos menos agressivos, mais seletivos”.
Segundo €le, as trés forgas direcionadoras do mercado
de telecomunicagdes — banda larga, mobilidade e nuvem
— vao continuar a conduzir a transformagao de pessoas,
empresas e sociedade: “Em 2017, havera mais de 5 bi-
Thoes de usuarios de banda larga maével. Isso significa
f1és vezes mais pessoas terdo acesso a Intemet”. Essa
escala de conectividade permite as operadoras assumir
um dos trés papéis: de desenvolvedor de redes, criador
de servigos, ou, em um meio termo, de habilitador de ser-
vigos. Para qualquer uma dessas funcdes, a Ericsson ira
fomecer 0 apoio com servigos e solugdes de tecnologia.

PRODUTOS > COMUTACAO FIXA
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Com solucoes wireless,
a Digitel é tricampea.

Fundada em 1978 por quatro professores da
Universidade Federal do Rio Grande do Sul, a Digitel
desenvolve e produz tecnologia em trés segmentos: co-
municagao wireless; equipamentos para redes ¢pticas
(SDH, PDH e WDM); e acesso (roteadores, multiplexa-
dores e modem). A empresa ja havia sido incluida en-
tre os Destaques do Anuério Telecom seis vezes, entre
1991 e 2007, e agora retorma a lista pelo terceiro ano
consecutivo. E gracas, em grande parte, as vendas de
solugbes wireless de alta capacidade. O desempenho
nesse segmento de mercado se manteve, mas ja se
esperava também um aumento de demanda de equi-
pamentos opticos,até para dar conta da expansdo dos
acessos. “Nossa expectativa se confirmou. Obtivemos
um aumento na demanda de equipamentos Opticos,
sustentada por novos investimentos por parte de nos-
sos clientes em infraestrutura de ultima milha. As trés
linhas de negdcios passam por diferentes momentos
de crescimento. A linha wireless esta em destaque por
ser a tecnologia que esta suportando a velocidade de
expansao de rede requerida pelas operadoras moveis.
A linha 6ptica (WDM) apresenta uma rampa de cresci-
mento de mais longo prazo, pois as operadoras necessi-
tam de mais tempo para implantacédo de redes opticas
de longa distancia. Por fim, a linha de acesso tem resul-
tados equilibrados, em func¢éo de demandas constantes
por solugdes legadas (TDM, modems, router, etc)”, diz o
diretor presidente, Gilberto Soares Machado.

O ano de 2011 ja comegou com um contrato importan-
te, principalmente como referéncia de otimizagao de
recursos, com o inicio da operagao dos enlaces em 1,5

DIGITEL 281,30

GHz operando em dupla polarizagdo, em um projeto
com a Vivo. Na pratica, a solugdo provida pela Digitel,
segundo Gilberto, atenua o gargalo no acesso, ou seja
a dificuldade de conectar as ERBs entre si e com o ba-
ckbone: “O maior problema das operadoras moéveis no
Brasil sdo as leis municipais que dificultam a expan-
sao de infraestrutura para ampliagdo de backhaul. A
solucéo de dupla polarizacdo ajuda na otimizacdo de
trafego de dados e espaco de torre celular, pois duplica
a capacidade de transporte de dados entre os sites, uti-
lizando um mesmo enlace de 1adio”.

Em abril de 2011, a Digitel liderou um consorcio de em-
presas nacionais, junto com a AsGa e a Gigacom, para
fornecer durante quatro anos cerca de 6,5 mil enlaces
de radio de alta velocidade para o PNBL (Plano Na-
cional de Banda Larga). A Digitel fornecera radios de
alta capacidade da familia DSR-6...38/200M, que via-
bilizam o acesso a Internet em banda larga de 1 Mbps,
a R$ 35 mensais, para mais de 3 mil localidades até
2014. Do total de R$ 1 bilhdo previsto pelo PNBL para
investimentos nos proximos quatro anos, s6 o siste-
ma via radio representa um investimento da ordem de
R$ 220 milhdes. “Este é um momento histdrico, pois a
escolha da Digitel, entre diversos fornecedores nacio-
nais e internacionais que participaram da licitacdo da
Telebras, representa um prémio pelo esforgo e persis-
téncia da empresa, que ha mais de 30 anos investe no
desenvolvimento de tecnologia e produgao propria de
produtos de telecomunicagdo no mercado nacional e
internacional”, orgulha-se Gilberto.

O DSR-6...38/200M é um radio digital de opera¢éo pon-

-0,40 7,28 5,30 4,97 8,88



”;ﬂ'rrlnlxrﬁMfWM;Mf}f

Gilberto Soares Machado
diretor presidente

“ A Digitel esta passando por um
grande momento: nova fabrica, grandes
contratos e novos produtos”.

to a ponto de ultima geragao, composto de unidades
indoor (comuns a toda a familia) e unidades outoor de-
pendentes da faixa de frequéncia.

Em agosto de 2011, comegou a operagao da Internet
em banda larga no municipio de Santo Anténio do Des-
coberto GO). A Digitel era lider do Consércio GENTE
Wireless, que venceu a licitagao do backhaul de radios
do PNBL. “Existem vérios elementos de rede que séo
necessarios para implementar o PNBL. A comunicagao
wireless é parte integrante da solugdo, uma vez que
o enlace de radio faz o transporte dos pacotes entre o
cliente e o provedor”, diz Gilberto.

Ele destaca, entretanto, que as oportunidades do PNBL
nao se limitam as linhas de acesso wireless: “Sao ne-
cessarios ainda equipamentos como roteadores e swi-
tches, que irdo prover a conexao fisica com os compu-
tadores do usuario final. A linha de acesso que a Di-
gitel desenvolve e comercializa inclui produtos como
roteadores, switches e modems. A medida que o PNBL
avancar e mais clientes forem atendidos, serd neces-
saria a ampliagdo do backbone para escoar o trafego
Internet desses novos usuarios. A amplia¢ao sera feita
utilizando as solugdes da linha 6ptica (WDM), a Unica
tecnologia capaz de transportar um grande volume de
trafego em longas distancias”.

As iniciativas de incluséo digital de mais regides no Bra-
sil, seja pelo PNBL ou outros programas, acabam tam-
bém abrindo espac¢o para novos empreendedores em
telecomunicagdes. “As operadoras sempre foram o foco
da Digitel, mas com o mercado dos pequenos e médios
SCM (Servigo de Comunicagao Multimidia, a autoriza-

18.452,35

18.452,35

1.344,00

¢ao tipica dos provedores regionais) em franca expan-
s80, nosso foco estd se multiplicando. Somos a Unica
empresa do mercado brasileiro que apresenta solugdes
nas trés linhas, wireless, 6ptica (WDM) e acesso. Assim,
conseguimos ofertar solugdes completas ao pequeno e
médio provedor local. Nosso resultado com provedores €
pequeno mas esta em crescimento”, explica Gilberto.
Entre os produtos langados nos ultimos dois anos, ele
destaca novas solugées de radio full IP e produtos para
EFM ( Ethemet in The First Mile).

Gilberto reconhece que o cambio nao afetou apenas a
apuragdo de resultado (a companhia teve um pequeno
recuo, de 0,4% da receita liquida apurada em dolar), mas
também exigiu mais eficiéncia na operagao: “Por ser
uma empresa de alta tecnologia, muitos dos elementos
que compdem as solugdes da Digitel sdo importados. A
alta do ddlar afetou diretamente o valor final do produto,
afetando a competitividade no mercado brasileiro”.

Em julho de 2012, a Digitel inaugurou sua nova sede no
Distrito Industrial de Alvorada (na regido metropolitana
de Porto Alegre). Os investimentos no projeto totalizam
R$ 12 milhdes e a nova estrutura permitie & fabricante
dobrar sua capacidade de producao.

A meta da Digitel, segundo seu presidente, é transfor-
mar Alvorada em um polo de empresas de tecnologia,
com fornecedores dos equipamentos produzidos por
ela: “Com investimentos préprios, construimos a nova
fabrica, com uma planta de 4,5 mil m2 e capacidade
produtiva de mais de 10 mil produtos/més. A Digitel
estd passando por um grande momento, nova fabrica,
grandes contratos e novos produtos”.

PRODUTOS > EQUIPAMENTOS PARA REDES
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A TV por assinatura e as exportacoes
fazem a diferenca na Cabletech

A Cabletech, que esteve entre os destaques do
Anuario em 2003, 2004 e 2011, agora volta a lista pelo
segundo ano consecutivo, com um crescimento da re-
ceita liquida de quase 50%. “A Cabletech conseguiu
€sSe sucesso gracgas a um incessante trabalho junto a
seus colaboradores, no sentido atingir a plena satisfa-
¢ao de seu cliente. A empresa se empenha no continuo
treinamento de seus profissionais e acaba tendo como
resultado uma mao de obra altamente especializada.
Também tem total controle de rastreabilidade de seu
processo, desde a qualificagdo dos fornecedores, rece-
bimento de matéria-prima, controle e acompanhamento
de processo e certificagdo do produto final para entrega”,
explica Jodo Arantes da Silva Filho, diretor geral da em-
presa: “Mais do que simplesmente produzir cabos para
telecomunicagoes, a Cabletech € uma empresa voltada
para oferecer solugdes. Nosso diferencial é o foco cons-
tante em inovacoes, investimentos e decisdes rapidas”.

A Cabletech é uma empresa de capital 100% nacional,
fundada em 1995, e atua no mercado de cabos para te-
lecomunicagdes, com forte presenca no segmento de
TV por assinatura. Em 2003, adquiriu um terreno de 205
mil m2 na cidade de Cagapava (SP), as margens da Ro-
dovia Carvalho Pinto, onde iniciou a construgao danova
fabrica. No final de 2004, iniciou suas atividades no par-
que industrial em que estdo instalados também seus
laboratérios. “Essa nova unidade permitiu que, além do
aumento natural da capacidade produtiva, conquistas-
semos novos clientes, podendo atender a todo territério
nacional e iniciar as exportagoes para Africa, Europa,
América do Norte e América do Sul”, diz Jodo Arantes.

CABLETECH

1.734,80

52,05

Desde sua fundacéo, a Cabletech se especializou em
cabos para telecomunicac¢des. Sua atividade inicial foi a
produgao de cabos para a transmissao através de banda
C (transmissao de canais abertos) e, em seguida, com
0 advento do mercado de TV paga, consolidou-se com
a fabricagdo de cabos para a transmisséo de CATV (sis-
tema de TV a cabo) e transmissdo em banda KU (DTH).
Para atender a demanda de um mercado superaquecido,
iniciou a comercializagdo de componentes para esses
sistemas e mais recentemente se especializou em ante-
nas para atender aos clientes no segmento de banda KU,
um dos produtos responsaveis pelos bons resultados da
empresa. “Temos uma grande preocupagao com a qua-
lidade e a rapidez no atendimento as necessidades dos
clientes. Um bom exemplo dessa postura é o desenvol-
vimento, pela nossa equipe de engenharia, de produtos
como os conectores de engate rapido e a ferramenta para
preparagao de conectorizagao dos cabos. Essas solugoes,
desenvolvidas a partir de solicitagdes dos nossos clientes,
proporcionam mais eficiéncia nas instalagoes, com redu-
¢ao de custo. Esses produtos hoje tém patentes requeri-
das em cerca de 170 paises”, orgulha-se Jodo.

A composic¢ao dos resultados da Cabletech ¢é distribu-
ida entre os segmentos de cabos para telecomunica-
goes (60%), antenas de banda KU (30%), e acessorios
diversos (10%). Segundo o diretor, a Cabletech detém
participacédo de 70% do mercado nacional.

A fébrica da Cabletech, na cidade de Cagapava (SP),
tem hoje uma capacidade instalada para produgao
anual de 450 mil quilémetros de cabos para telecomu-
nicagdes e cerca de 2 milhées de antenas para o sis-

13,00 53,00 1,43 25,00
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Joao Arantes da Silva Filho

diretor geral

“Nosso diferencial é o foco constante
em inovacgoes, investimentos

e decisoOes rapidas”.

tema de banda KU. A empresa tem cerca de 200 fun-
cionarios diretos e atua com cerca de 60 distribuidores
espalhados por todo o territério nacional e no exterior.
Além dessa malha de distribuidores mantém parceria
com 0s principais integradores como Sky, NET, Claro,
GVT e Cablevision.

A Cabletech tem aumentado consistentemente o vo-
lume de suas exportagdes: as vendas no exterior res-
pondem hoje por 25% de toda sua producao. A aposta
no mercado externo é pega importante da estratégia da
empresa. Tanto que, ainda neste ano, a Cabletech deve
inaugurar uma nova operacao industrial na Argentina.
“Essa flexibilidade da empresa, somada a possibilidade
de tomar decisdes e definir novos rumos estratégicos
rapidamente, estabelece uma relagao de confianga com
0s nossos clientes. E isso que explica os bons resulta-
dos que temos obtido nos ultimos anos”, diz Jodo.
Além dos desafios técnicos e & competigao acirrada
pelomercado, ele observa que a Cabletech precisa saber
atuar num mercado regido por uma politica industrial
que Jodo considera “omissa e equivocada’: “Depois da
crise global deflagrada no final de 2008, o Brasil passou a
ser um polo de atragao para industrias estrangeiras, es-
pecialmente da China. A guerra dos portos estabelecida
entre os varios estados hoje beneficia a aquisi¢ao de pro-
dutos importados e penaliza as empresas nacionais. O
Brasil é o unico pais do mundo que premia a importagao
com a isengéo de impostos em determinados estados,
em prejuizo da industria nacional. Além dessa protegao a
importagao, o alto custo da energia elétrica e a alta carga
tributaria, somados ao baixo prego e a grande oferta de

71.449,51

71.449,51

produtos asiaticos, prejudicam a industria brasileira na
competicdo com empresas estrangeiras”.

O diretor da Cabletech acredita, no entanto, que as
apostas da empresa no fortalecimento da relagédo com
os clientes e na conquista do mercado externo podem
compensar as dificuldades criadas pela politica indus-
trial, permitindo um crescimento sustentado: “E eviden-
te que a chegada de novos concorrentes internacionais,
principalmente dos paises asiaticos, prejudica a indus-
tria nacional, mas a qualidade exigida por nossos clien-
tes e a durabilidade comprovada dos nossos produtos
vao continuar fazendo da Cabletech uma referéncia no
segmento em que atua”.

Apesar de ter apresentado em 2011 um indice de cres-
cimento fora da curva do mercado, Jodo garante que o
ritmo de expansao tem se mantido este ano: “O primei-
10 semestre de 2012 foi timido para todo o nosso seg-
mento e 0s nossos resultados ficaram abaixo da meta,
mas houve uma boa reagdo no segundo semestre. O
Brasil hoje dispde de 28% de residéncias com sistema
de TV paga e banda larga, enquanto em paises mais
desenvolvidos esse percentual chega a 80%. Portanto,
fica claro que existe uma demanda reprimida que para
nos representa uma grande oportunidade. Isso nos leva
a Crer que, nos proximos anos, Nosso crescimento sera
ainda maior. Os grandes eventos esportivos como a
Copa das Confederagoes de 2013, a Copa do Mundo de
2014 e as Olimpiadas de 2016 prometem alavancar o in-
vestimento em infraestrutura, e teremos forte demanda
por solugdes capazes de manter as pessoas conectadas
onde quer que estejam”.

& PRODUTOS > FIOS E CABOS
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A Seccional se concentra na
producao e segue imbativel

Mesmo com uma relativa retracdo nos negocios
com telecomunicagdes entre 2009 e o inicio de 2012, a
Seccional Tecnologia e Engenharia, fabricante de torres
e postes metalicos, obteve um crescimento de receita
de 20% e conquistou pelo sétimo ano consecutivo o
prémio de destaque do ano do Anudrio Telecom. “Du-
rante 0 ano passado, o mercado de telecomunicagoes
se retraiu, da mesma forma que no primeiro semestre
de 2012. J4 o final deste ano estd mais forte”, anima-
se Paulo Emmanuel de Abreu Junior, diretor geral da
Seccional: “Alguns dizem que o mercado ficou espe-
rando as licencas do 4G e isso teria deixado os inves-
timentos em compasso de espera”.

Ele observa que, pela natureza da atividade da Sec-
cional, a industria demora um pouco a sentir a recu-
peragao dos projetos das operadoras e provedores de
telecomunicagdes. “Estamos 14 no final da cadeia. Apds
todo o projeto, se escolhem os sites para as antenas, se
definem os contratos de aluguel e s6 depois de tudo
880 nosso formecimento € acionado”.

Em contrapartida ao desaquecimento em telecomuni-
cagoes, as linhas de produtos para energia e iluminagao
cresceram mais nos ultimos dois anos e passaram a ter
peso predominante no resultado da fabricante de torres
e postes metalicos. Nesse segmento, o PAC (Programa
de Aceleragao do Crescimento, do governo federal) e
outras inciativas relacionadas a infraestrutura contri-
buiram para acentuar a demanda. “Temos muitos equi-
pamentos sendo instalados em patios industriais, sitios
de mineragao e outras plantas”, diz Paulo.

SECCIONAL

2.168,30

No inicio da década, a Seccional fez uma reformula-
¢do da cadeia de servicos, para focar em engenharia
e producao, e deixar as atividades de consultoria, pla-
nejamento técnico e instalagdo com parceiros. Em-
bora ainda seja um setor em desenvolvimento, Paulo
explica que no Brasil j4 ha empresas de aluguel de
sites, uma alternativa muito usada pelas operadoras
nos EUA: "O compartilhamento de torres entre varias
operadoras é uma tendéncia”.

Ele reconhece que seus clientes, tanto as operadoras
quanto os provedores de infraestrutura compartilha-
da, enfrentam sérias dificuldades com as legislagoes e
posturas municipais, que dificultam muito a instalagao
de torres: “Todo mundo quer ir para 0 céu, mas ninguém
quer morrer. As cidades e 0s usuarios querem telecomu-
nicagdes de qualidade, mas sem nenhum impacto na
paisagem urbana. Nos mercados dos grandes centros, a
demanda acaba ficando mais baixa por causa da dificul-
dade de se obter a licencga. Ha mais projetos no interior”.
Ele diz que ainda aguarda o resultado da Lei das Ante-
nas, uma tentativa recente do Ministério das Comunica-
¢Oes para dar mais equidade aos critérios de autorizagao,
dentro dos limites de autonomia dos municipios.

Na avalia¢do de Paulo Abreu, a retragdo no setor de te-
lecomunicagdes se deve mais a pendéncias no plane-
jamento do que a falta de recursos: “Grande parte dos
nossos clientes tem boa capacidade financeira. Muitos
também contam com Finame (Agéncia de Financia-
mento Industrial, do BNDES, a juros mais baixos)".

A Seccional fez uma reformulagao da cadeia de servi-

20,14 38,19 39,64 2,84 0,00



Paulo Abreu Junior
diretor geral

“Somos um fabricante de
prototipos. Cada torre € um
novo projeto.”

¢os, para focar em engenharia e producao, e deixar as
atividades de consultoria, planejamento e instalagao
para parceiros especializados. “Fornecemos para varias
regides do Brasil,além de alguns negécios em outros
paises da América Latina e na Africa. N4o teria sentido
ter uma estrutura em cada localidade. A expectativa do
mercado é que sejamos uma industria de alta qualida-
de. Fazer a operacao de logistica, manutengao e outros
servigos deslocaria o foco”, justifica.

No setor de telecomunicagoes, cada produto da Seccio-
nal é configurado especificamente conforme as condi-
¢oes do site e a funcédo do equipamentos, lembra Paulo:
“Temos 36 anos de experiéncia com ensaio de materiais,
testes em tunel de vento e outras técnicas para configu-
rar cada produto. No setor de energia, se fabricam séries
de torres iguais. Em telecomunicagdes, ndo somos exa-
tamente um fabricante de produtos; somos um fabrican-
te de prototipos. Cada torre é um novo projeto”.

A viabilidade desse atendimento personalizado deve-
se a uma combinacao de automacao tanto da fase de
projeto quanto de produgao. “Temos um software pro-
prietario que agiliza 0 dimensionamento e o controle
das variaveis (relevo, vento, solo, etc.). Com isso, o pro-
cesso industrial fica mais rapido”.

Instalada em uma sede de 60 mil m2 na Cidade Indus-
trial de Curitiba, a Seccional prepara a ativagdo de uma
nova fabrica, com 15 mil m2 de area construida, para
2013. No entanto, o numero de funciondrios, que se
mantém estavel em 100 ha alguns anos, ndo sera alte-
rado. “J& tinhamos aumentado muito os investimentos

18.630,23

18.818,41

7.187,00

em automacao, de forma que conseguimos aumentar
a produgdo e manter a estrutura enxuta. Com a nova
fabrica, a area comercial vai poder atuar de forma mais
intensa em todos 0s setores, pois teremos mais condi-
¢Oes de garantir a entrega”, diz Paulo.

As novas contrata¢des da Seccional serdo para aumentar
em 30% o quadro de engenheiros, que ja representavam
40% do total de funcionarios. “Na fabrica, usamos robds
para fazer as soldas. Os investimentos em RH, portanto,
sao voltados a pesquisa e projetos”, explica Paulo. Ele lem-
bra que a empresa tem mais de 30 patentes intemacionais
depositadas e mais de uma dezena ja concedidas.

A empresa, fundada em 1976, logo se especializou em
torres monotubulares até 60 metros de altura e torres
triangulares de telecomunicagoes de até 150 metros, o
que comegou a gerar negécios em todo o pafs. Recorreu
a uma parceria com a Sectional Poles, empresa sul-afri-
cana que trouxe para o Brasil a tecnologia de encaixe
telescopico para torres, chamada Slip Joint. Em 1986, foi
fundada a Seccional Tecnologia e Engenharia — STE, que
adquiriu a tecnologia Slip Joint. Com 0 crescimento das
empresas de telecomunicagdes e a privatizagao da Tele-
bras, nos anos 90, a Seccional focou no desenvolvimento
especifico para os clientes do setor, com melhorias de
eficiéncia, design, agilidade na montagem e logistica
simplificada de suas torres monotubulares e triangulares
trelicadas. Além de telecomunicagdes e infraestrutura,
hoje a Seccional atua em segmentos como construgao
civil, mercado imobilidrio, agropecudria, mineragao, fi-
nanceira e locagdo de equipamentos.

& PRODUTOS > INFRAESTRUTURA
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A Leucotron poe foco em
produtos de maior valor agregado

Constituida inicialmente como desenvolvedora
de equipamentos de andlises clinicas, ha 24 anos a Leu-
cotron deslocou seu foco para equipamentos de telefonia
empresarial e esteve pela primeira vez entre os destaques
do Anudrio Telecomem 1995. No ano passado, a fabrican-
te de Santa Rita do Sapucai (MG), especializada em cen-
trais telefnicas, terminais, interfaces para celular e outras
solugbes de telefonia TDM/IP, expandiu a capacidade e
as funcionalidades dos produtos. Junto a oferta de itens
de maior valor agregado, fez reformulagdes internas, que
permitiram aumentar muito a rentabilidade e a colocaram
pelo segundo ano consecutivo entre os destaques.

“O ano de 2011 foi bastante positivo, menos em cresci-
mento de vendas e mais em resultados”, diz Marcos Gou-
lart Vilela, diretor geral da empresa. “Nos ultimos anos
crescemos muito. Quando a empresa cresce, as vezes
deixamos de dar a devida atengdo a gestao de custos, o
que conseguimos corrigir em 2011. Fizemos também uma
reformulacdo estratégica, de posicionamento. Mudamos
inclusive equipamentos em que a margem € menor € a
partir de 2010 optamos por trabalhar com produtos de
maior valor agregado. Isso comegou antes, com a linha
de equipamentos nativos IP (embora hibridos), que chega
hoje a uma capacidade que nao atendiamos antes”.

Os principais produtos da Leucotron séo as linhas de
centrais telefénicas Ision e Active. Tradicionalmente, a
empresa atende ao segmento de pequenas e médias
empresas. Contudo, recentemente reposicionou para
cima seu portfdlio, com modelos de maior capacidade
da linha Ision. “Hoje atendemos clientes com até 600

1.134,00

Leucotron

portas. Nao sdo grandes companhias, mas representam
um percentual grande de mercado”, diz Marcos.
Segundo ele, a expansao é mais significativa quando o
cliente tem varias unidades dispersas geograficamente:
“Trabalhamos em linhas de maior valor agregado, mas
nao descuidamos das linhas para médias empresas,
porque historicamente temos clientes cujos equipa-
mentos crescem junto com os negocios. Jamais pode-
mos esquecer essa linha, porque € onde podemos plan-
tar as sementes para maiores instalagdes no futuro”.
Além do foco em vendas de solugbes de maior valor
agregado, em 2011 a Leucotron ndo enfrentou o des-
gaste de contratos de dificil gestdo da rentabilidade.
“No ano passado, colhemos os frutos do reposiciona-
mento da empresa. O faturamento ndo cresceu tanto,
mas o0s resultados foram bem melhores. Isso coincidiu
com o fato de que nos anos anteriores ganhamos algu-
mas grandes concorréncias. Nesses casos, as vezes se
consegue venda com bom faturamento, mas em leilao
reverso temos que trabalhar com precgo e frequente-
mente as margens sao sacrificadas. Em 2011 néo tive-
mos nenhum grande pregdo”, conta.

Em termos de organizacao intermna, Marcos destaca a re-
formulacdo da gestao de custos: “Quando falo em gestao
de custos, ndo quero dizer corte de pessoas. Foi gestao
mesmo. Terminamos 0 ano anterior com orgamento base
zero e fizemos trabalho interessante em que cada area se
tomou gestora do proprio custo”.

Atualmente a Leucotron conta com cerca de 180 funcio-
nérios. A parte da montagem de placas é terceirizada e a
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Marcos Goulart Vilela

diretor geral

“Historicamente temos clientes
Cujos equipamentos crescem
junto com os negocios”.

empresa soO faz a integragao dos produtos em sua fabrica.
A expansao da capacidade e da performance dos equi-
pamentos foi acompanhada do acréscimo de funcio-
nalidades. Entre as inovagoes, ele destaca a Nomade,
uma aplicagdo para smartphones ou tablets, Apple ou
Android, em que o cliente passa a ter todas as facilida-
des do ramal fixo em seu dispositivo mével. Na préatica,
0s Usuarios com ramais conectados a central Ision pas-
sam a ter um softphone que reproduz as funcgdes de seu
terminal fixo e as chamadas para o ramal sao atendidas
em qualquer lugar sob cobertura Wi-Fi ou GSM.

Na avaliagao de Marcos, 2012 tem sido dificil para todo
o setor de telecomunicagoes: “Tivemos muita oscilagao
do dolar, que acabou se refletindo em custo. A experién-
cia tem mostrado ha varios anos que 0s pregos tém que
ser competitivos; ndo adianta fazer pregos em funcao
de custo. H4 muito tempo ndo reajustamos os pregos
de equipamentos. O mercado se retraiu ao longo deste
ano. Trabalhamos com a expectativa de que se conse-
guirmos repetir a receita de 2011 ficamos felizes”.

Ele insiste em que o cambio exerce forte pressao sobre
os insumos: “Néo existe componente eletrénico fabrica-
do no Brasil. O problema da variagdo cambial tem sido
administrado dia a dia, com a busca de alternativas de
fornecedores. Durante os dois ultimos anos, o cambio
ocupou muito tempo de planejamento e ajustes”.

Ao mesmo tempo em que tem que gerir com mais pre-
cisdo a cadeia de suprimentos, Marcos nota que todo o
setor enfrenta um periodo de retragéo: “A area de teleco-
municagdes € insumo para outras industrias e os clientes

19.632,74
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investem no momento em que querem melhorar produ-
tividade e desempenho. Com mercado menos aqueci-
do, quando empresas precisam administrar seu custo e
seguram investimento, o produto que vendemos é um
dos investimentos que costumam ser adiados. As vezes
nao se vé claramente a redugao das despesas de telefo-
nia, que hoje é uma coisa que os clientes buscam muito.
As empresas querem fazer investimento com uma meta
clara de redugao da despesa mensal. Esperam pagar o in-
vestimento com esse retomo. O mercado mais prudente
acaba nos penalizando. E temos um complicador: como
muitas empresas tém programacao de importagdo, nao
podem ficar com aquele estoque. Al vemos promogoes e
redugdes de margens para vender. Para esses competi-
dores, as vezes é mais barato vender sem margem do que
ter itens ou matéria-prima em estoque. Como ndo temos
grandes volumes, conseguimos administrar melhor”.
Embora faga vendas diretas, a Leucotron ampliou sua
estrutura de canais e nos ultimos dois anos passou de
320 para 400 parceiros. “Grande parte das parcerias nao
€ para aumentar vendas; precisamos mesmo é aumen-
tar capilaridade para atender bem”, explica Marcos.
Segundo ele, a expectativa para 2013 é que seja me-
Thor, mas nada muito diferente de 2011 e 2012. Neste
momento, feitos os principais ajustes na estratégia e na
gestao, a prioridade € a inovagao em tecnologias e pro-
dutos: “A Leucotron historicamente investe pelo menos
8% da receita em desenvolvimento de novos produtos.
Ao longo deste ano, aumentamos para 10% e trabalha-
mos em alguns projetos estratégicos”.

PRODUTOS > REDES CORPORATIVAS

(2]
~l



& PRODUTOS > SOFTWARE

-+ DESTAQUE DO ANO | PRODUTOS > SOFTWARE

O foco na gestao das redes
faz a diferenca no CPqgD

Um amplo conhecimento acumulado sobre as
redes de telecomunicagdes no Brasil; 35 anos de expe-
riéncia em projetos nacionais; equipes que combinam
engenheiros veteranos e gente de boas universidades; e
foco nas areas em que é mais competitivo. Esses sdo al-
guns dos fatores que fizeram o CPgD (Fundagéo Centro
de Pesquisa e Desenvolvimento em Telecomunicagdes)
voltar a lista de destaques do ano, em que esteve nas edi-
¢des de 2005, 2006 e 2010 do Anuario Telecom. Em 2011,
a atividade de desenvolvimento de software respondeu
por cerca de 60% da receita. “O principal produto (em
termos de receita) é a plataforma para gerenciamento de
planta, cadastro e inventario. O grande aperto das opera-
doras é gerenciar a rede. Ha 20 anos, tudo era feito com
desenho e se replicava a planta. Hoje, as modificagdes
séo complexas e mais frequentes. No planejamento, o
sistema também considera varidveis, como perfil socioe-
conbmico da regido, para um provisionamento preciso”,
analisa Hélio Graciosa, presidente do CPgD.

Em software, o CPgD é reconhecido como referéncia
nas areas de comunicagdes dpticas; OSS e BSS (sis-
temas de suporte a operagao, e a tarifagéo), especial-
mente para redes IP; e plataformas de comunicagao
movel em banda larga. O segmento de operadoras tem
a maior participagao relativa, com cerca de 25% dos ne-
gocios. As companhias de energia e as grandes plantas
industriais representam cerca de 20% cada; e os setores
de governo e finangas somam cerca de 20%.

Os negdcios no mercado extermo, concentrados nos
produtos de OSS e BSS, representaram 5% da recei-
ta em 2011, e, segundo Graciosa, devem chegar a 8%

CPgD

439,70

neste ano: “Nos Estados Unidos, fazemos basicamente
a venda de licengas. Na América do Sul, onde temos
clientes na Colémbia e Uruguai, mandamos gente para
apoiar os projetos. A ideia é ter mais parceiros locais”.
Em Angola, o CPgD tem participagdo minoritaria, de
40%, na Spat (Servigos Profissionais Angolanos de Tele-
comunicacgdes), um acordo que inclui transferéncia de
tecnologia e programas locais de capacitagdo. Nesse
contexto, ele reconhece que os brasileiros sdo menos
propensos a abordagens predatoérias a mercados inter-
nacionais: “Devemos agir sempre com 0s outros como
gostariamos que agissem conosco”.

Graciosa conta que a partir dos anos 90, mesmo antes
da privatizagao do sistema Telebras (do qual o CPgD
se origina), o centro de pesquisa ja comegava a focar
em desenvolvimento de OSS, BSS e outras aplicagoes,
em detrimento de investimentos em equipamentos e
componentes. Hoje, o grande diferencial das solugoes
de software do CPgD ¢ a capacidade de tratar as ca-
madas mais técnicas e correlaciona-las com questoes
de alto nivel, como regulagao e negdcios. Entre as apli-
cagbes mais técnicas, um dos destaques em 2011 foi
o sistema de supervisdo de redes opticas, conhecido
como Gestdo FTTx. Além do aumento da capilarida-
de da rede optica, cada fibra que passa em um duto
pode atender a um servigo critico. “A aplica¢ao detecta
com precisao onde a fibra se rompeu, 0 que permite um
contingenciamento instantaneo. Assim, as operadoras
e provedores de servigos evitam as queixas (do usuéario
e do regulador)”, diz Graciosa.

Atualmente, o CPgD tem cerca de 1,4 mil funcionarios,

16,31 5,18 4,82 1,27 0,65
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“Devemos agir sempre com

os outros como gostariamos que
agissem conosco”

dos quais, segundo Graciosa, cerca de 450 tém o quar-
to grau: “A maioria tem mestrado ou pds-graduagdo em
engenharia de software. Por ndo sermos uma entidade
académica, nao temos muitos doutores, a nao ser os que
optam por linhas de pesquisa mais proximas ao merca-
do”. Embora haja os grupos de especializagao, alguns
projetos de desenvolvimento acabam permeando outras
inciativas. Por exemplo, ha alguns anos o CPgD vem tra-
balhando sobre tecnologia de sintese de fala em portu-
gués, inicialmente pensadas para aplicagdes como auto-
atendimento (para que a maquina fale com o cliente, em
contextos complexos). O software desenvolvido serviu
de base ao Voz Movel para Android, uma interface para
pessoas com problemas de visdo ou de letramento.
Segundo Graciosa, a projegao de crescimento do CPgD
para 2012, antes em 21%, foi revista para algo entre 12%
e 13%: “Néao perdemos market share. Piorou para todos.
No fim de 2011, havia muitos negécios em andamento,
que acabaram sendo adiados”.

Entre os motivos para a retragao, ele avalia que algumas
operadoras estao reservando orgamento para a implanta-
¢ao de redes 4G. No caso das companhias com matriz na
Europa e América do Norte, a situagdo das finangas corpo-
rativas compromete parte dos investimentos globais.

Ao mesmo tempo em que espera uma retomada dos
grandes projetos, outra aposta do CPgD é massificar as
solugbes de gerenciamento de rede, com uma solugao
em nuvem. Em maio de 2012, o CPgD apresentou uma
oferta para pequenos e médios provedores de Internet
e de servigos de telecomunicagdes: 0 CPgD my Net, um
sistema de gerenciamento de plantas de redes, interna

147.045,73

138.370,03

7.610,00

e externa, que roda na nuvem e ¢ licenciado na mo-
dalidade de software como servigo (SaaS). “Com isso,
estamos oferecendo aos pequenos e médios provedo-
1es locais a oportunidade de utilizar uma ferramenta
madura, completa e consagrada no mercado, pagando
um valor fixo mensal adequado ao seu porte”, explica
Graciosa: "Ao mesmo tempo, estamos dando uma con-
tribuicdo importante ao Programa Nacional de Banda
Larga (PNBL), ao colocar nas méaos desses provedores
locais uma solugdo que vai melhorar 0s Servigos pres-
tados aos usuarios e a gestdo da empresa”. Ele estima
que atualmente existam cerca de 3 mil pequenos e mé-
dios provedores de acesso espalhados por todo o Brasil:
“O desafio é obter volume para viabilizar esse modelo.
Comegamos com uma duzia de clientes, e temos que
multiplicar essa base dezenas de vezes”.

Embora o desenvolvimento de software seja 0 eixo dos
resultados do CPgD, a instituigdo continua a ter um papel
decisivo na inovagao em hardware. Em setembro de 2012,
langou 0 novo terminal publico multisservigos, desenvol-
vido com o apoio financeiro da Finep e em parceria com a
Icatel. O produto estd em teste piloto em Sao Paulo. Além
da transmissdo de voz, o terminal funciona como hotspot
Wi-Fi. Equipado com tela de cristal liquido e camera de
1,2 megapixels, o terminal multisservicos permite tam-
bém fazer videochamadas, enviar mensagens de texto
(SMS) para celulares e navegar na Intemnet. O pagamento
desses servigos - com excegao do hotspot Wi-Fi - sera fei-
to por meio de cartdes indutivos, tecnologia também de-
senvolvida (e patenteada) pelo CPgD, que hoje é utilizada
em todos os telefones publicos instalados no pais.
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Mais cobertura, banda e servicos
impulsionam as vendas da Ericsson.

Apos a telefonia celular se tornar a principal
alternativa de comunicagdo pessoal, os dispositivos
moveis tendem a representar o volume predominante
de acessos a outros servigos digitais. “A grande forga da
telefonia fixa hoje é o fato de servir de infraestrutura da
telefonia mével. Com o advento dos smartphones e dos
tablets, a banda larga moével toma-se também a escolha
preferencial de acesso a servigos de dados, o que implica
expandir a cobertura e a capacidade das redes 3G e, ago-
ra,4G", diz Lourenco Coelho, vice-presidente de estraté-
gia e marketing da Ericsson para América Latina.

Ele lembra que todas as operadoras tém projetos de 4G,
com a maioria das entregas previstas para 2013. Mas,
os investimentos em 3G — que tém respondido pela
maior parte da receita do fornecedor nos ultimos dois
anos — devem nao apenas se manter, como também se
expandir: “No 3G, ha muito investimento em capacida-
de e cobertura a ser feito. Em qualquer lugar do mundo,
haverd a convivéncia de 3G e 4G. Pelas caracteristicas
da frequéncia (2,5 GHz) e da cobertura, o0 4G sera muito
usado em areas de grande concentragao”.

Entre as atividades de engenharia e patentes da Erics-
son, uma das principais contribuigdes a industria de
telecomunicagdes € o desenvolvimento de modulos
HSPA (High Speed Packet Access), que multiplicam
0 desempenho dos dispositivos nos quais sdo embar-
cados. Lourenco explica que 0S incrementos possiveis
no acesso 3G aproximam as velocidades em 3G ou 4G:
“Com as novas tecnologias, se consegue elevar a taxa
de transmissao a 40 Mbps em acessos 3G, 0 que se con-

ERICSSON

618,00

51,52 2,59 8,54 1,32

funde com a taxa inicial do 4G. O usuério praticamente
nao percebe nenhuma mudanga quando transita de
uma rede a outra; nao hé interrup¢ao nem uma redugao
drastica da performance de sua aplicagdo”.

Todas as operadoras moéveis ja definiram seus projetos
4G, com alguns contratos no final do ano passado e a
maioria fechada neste ano. “O pessoal estd muito pre-
ocupado e prestando muita atengao ao planejamento.
Com isso, todos deverdo concluir suas redes no prazo”,
avalia Lourenco. A Claro foi a primeira a anunciar um
acordo com a Ericsson e ja comeca os primeiros pilotos
em cidades como Campos do Jordao (SP) e Parati (RJ),
que tém picos de acesso durante alguns eventos, como
o Festival de Inverno e a Festa Literaria Internacional de
Paraty (Flip). Em novembro deste ano, a TIM anunciou
a selecdo da Ericsson como fornecedora-chave para sua
rede 4G/LTE. A Ericsson ira implementar todos os sites
de rddio 4G/LTE com sua nova estagao radio-base mul-
tipadrao, a RBS 6000, dando suporte a rede LTE da TIM
nos estados de Sao Paulo, Minas Gerais, Bahia, Sergipe,
Goiés e Distrito Federal. Esse acordo estende a parceria
entre as empresas, que juntas implementaram as redes
2G e 3G da TIM no Brasil. O contrato também inclui a
implementacédo da rede, que combina um abrangente
pacote de servigos, variando desde o design e integra-
Gao até treinamento e suporte ao cliente.

Durante 2010 e 2011, foram fechados muitos contra-
tos com tecnologia 3G, o que faz com que os produtos
dessa linha predominem na receita até o final de 2012.
Embora ainda sejam feitos muitos negoécios com 3G,
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Lourenco Coelho

vice-presidente de estratégia e marketing para Ameérica Latina

“A grande forca da telefonia fixa
hoje € o fato de servir de infraestrutura
da telefonia moével”.

0S novos contratos tém énfase no 4G. “Nos proximos
anos vamos ter entre 10 mil e 15 mil ERBs com 4G”,
estima Lourenco.

Hoje, segundo ele, quando os usuarios de smartphones
ou tablets estdo sob cobertura de banda larga (3G ou
Wi-fi), o que menos fazem é usar seus dispositivos para
falar. E quando resolvem usar como telefone, parte das
chamadas é feita com aplica¢des de VoIP, que trafegam
de forma transparente pelas linhas de dados das opera-
doras: “Atualmente se pensa muito em 4G para aplica-
¢Oes de dados. Brevemente entram no mercado ofertas
de VoIP sobre LTE (Long Term Evolution, outro nome
da tecnologia 4G). Entdo, ja se percebe uma tendéncia
de reducéo dos investimentos em 2G”.

Em uma conferéncia para seus stakeholders (acionis-
tas, grandes clientes, funciondrios e imprensa), Hans
Vestberg, CEO da Ericsson, disse que além do tradi-
cional segmento de operadoras, a companhia selecio-
nou trés focos para sua oferta de produtos e servigos:
TV e midia; seguranca publica; e servigos essenciais
(utilities). “A ideia ndo é colocar nossa forca de ven-
das diretamente nesses mercados. Vamos trabalhar
em parceria com as operadoras para prover as aplica-
¢Oes”, esclarece Lourengo, lembrando que os médulos
de comunicagao da Ericsson comegam a ser embarca-
dos em sensores, dispositivos de automagao e outros
aparelhos. “A grande tendéncia é termos 50 bilhdes de
conexdes wireless maquina a maquina”, diz.

Na area de seguranga publica, a Ericsson tem projetos
de referéncia, como o sistema de cameras de vigilan-
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cia da Sdo José dos Campos (SP), que permite o des-
pacho imediato de servigos de policia, atendimento
meédico ou defesa civil.

Em fevereiro de 2011, a Ericsson iniciou os langamen-
tos do novo portfolio para redes IP, que, além dos pro-
dutos para o ambiente de operadoras de telecomunica-
¢Oes e midia, incluiu o Smart Services Router (SSR), um
dispositivo que distribui a banda larga entre multiplos
servigos, como TV, Internet e telefonia. “A area de midia
€ muito forte na Ericsson. Temos casos em que assumi-
mos a manutengao da rede de radiodifusédo, como faze-
mos com redes telefénicas. Onde ha uma concorréncia
muito forte, muitas companhias terceirizam a operagao
técnica e se concentram no cliente”, lembra Lourenco.
Nesse contexto de convergéncia, ele acredita que as
operadoras moveis possam atenuar a pressao que so-
frem sobre seus resultados: “A Arpu (receita média por
usuério) no Brasil ¢ de cerca de US$ 12, enquanto nos
EUA é US$ 40. Com a metade que sobra, devido aos
custos e tributos, nossos clientes tém que praticamente
fazer milagres. Com o 4G, cai muio o custo do gigabit
trafegado. Como a velocidade chega a 100 Mbps, passa
a concorrer com o0 acesso fixo em servigos de alto con-
sumo de banda, como videoconferéncia e TV. Entao, as
operadoras de banda larga mével ganham espago para
criar novas fontes de receita e proporcionar uma expe-
riéncia muita mais rica ao consumidor. As operadoras
ja pensam em parcerias com sites de video on demand,
para permitir que os assinantes assistam ao filme tanto
na TV quanto no tablet”.
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A Samsung se aproxima do
varejo e colhe bons resultados

Até a década passada, a participacao no mercado
de hardware da Samsung no Brasil era inferior a média
mundial, particularmente na area de terminais moveis,
em que ficava na quarta posi¢ao do ranking. No merca-
do global, com a evolugao dos smartphones e 0 adven-
to da categoria de tablets, uma ousada estratégia de
acelerar os langamentos colocou a fabricante coreana
como lider do segmento competitivo (de produtos ba-
seados em padrdes da industria, como Android e Win-
dows) de dispositivos méveis.

No Brasil, o retorno da Samsung Eletrénica da Amazonia
a lista de destaques do setor — em que esteve na edigdo
de 2010 — deve-se a ampliagao do portfélio de produtos,
que nao pressupde um publico inteiramente formado por
usudrios pesados e abastados, e uma forte aproximacao,
fisica e emocional, ao consumidor brasileiro. No final de
2008, a empresa dobrou a subsidiaria e em 2010 ativou
uma nova fabrica em Manaus, para garantir qualidade
nos produtos e no atendimento. Outra grande mudanca
foi a énfase no trabalho de aproximagdo com o varejo.
Ha4 dois anos, os altos executivos visitam um ponto de
venda pelo menos uma vez por semana.

No final de 2010, a Samsung ganhou muita visibilidade
com o langamento do primeiro concorrente direto do
iPad, da Apple, que acabou alavancando as vendas de
outras linhas de smartphones. Todavia, na &rea de teleco-
municagdes, 0s produtos de entrada ainda representaram
volumes significativos em 2011. Conforme a correlagao
de produtos no volume total de vendas, 0 mercado brasi-
leiro ainda tem muito espago para celulares com fungoes

SAMSUNG

242,10

34,96 0,86 4,73 1,36

bésicas. Para muitos consumidores, recursos como dual
SIM card pesam mais do que os do smartphone.

O primeiro langamento de 2011, ja em janeiro, foi o
Samsung Corby Smart, modelo QWERTY com design
compacto, leve e ergonémico. Com interface intuitiva,
fraz uma experiéncia mais facil e rapida para o usuario
que costuma ficar conectado 24 horas em redes sociais,
e-mails ou SMS. O aparelho permite o facil acesso aos
e-mails, redes sociais, mensagens instantaneas, como
o0 MSN Messenger, GoogleTalk e Yahoo. O novo mode-
lo da familia Corby é posicionado para o segmento de
usuarios que busca um pouco mais de sofisticagdo na
mobilidade. E ideal para quem inicia a experiéncia do
primeiro smartphone.

Em fevereiro, o langamento do Samsung Galaxy Note
adotou uma nova estratégia de marketing que, além de
apresentar os diferenciais do produto de forma diver-
tida e interativa, reforgava a imagem de vanguarda da
marca. A campanha com foco no meio digital e produ-
¢ao 100% nacional reforga a proposta do produto, que
vem com uma caneta para rapida navegagao, captura e
edigdo de imagens e textos. A campanha buscou atin-
gir o publico alvo de maneira sentimental e instrutiva.
A medida que as novas tecnologias e servicos aumentam
os diferenciais entre os modelos, a Samsung continua a
intensificar sua presenga nos centros de varejo, inclusive
para influenciar a decisdo daqueles que adquirem seus
terminais por meio da operadora. No inicio deste ano, a
fabricante inaugurou sua loja propria em Sao Paulo, no
Shopping Patio Higiendpolis, voltada ndo apenas a ven-
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da de produtos, mas principalmente para oferecer aos
consumidores acesso a consultoria e experimentagao.
Mais do que viabilizar a competitividade em um mer-
cado relativamente protegido, a estrutura local habilita
a companhia a dar respostas eficazes a demandas lo-
cais. No ano passado, um diretor da Samsung, quando
foi almogar em um shopping, passou por uma vitrine a
achou que um televisor estava torto. Pegou o celular,
abriu a aplicagdo de prumo, e constatou que o corte da
moldura induzia a uma ilusédo de 6ptica. No lote seguin-
te, a distorcéo ja tinha sido corrigida. A justificativa para
essa agilidade é que a planta industrial de Manaus, a
maior fora da Coreia em tamanho e capacidade, tem um
modelo muito verticalizado. Essa autossuficiéncia é im-
portante para garantir a qualidade dos produtos. Todos
0s modelos comercializados no Brasil sao fabricados
localmente. Entre os 18 centros de pesquisa e desen-
volvimento da Samsung no mundo, dois estao no Brasil,
o que da melhores condi¢des de tropicalizar os modelos
para o mercado brasileiro, assim como para criar solu-
¢Oes personalizadas para os grandes clientes locais.

A adequagao as caracteristicas do mercado local e ao
poder de compra dos varios segmentos do mercado
consumidor sdo fundamentais. No entanto, para todas
as faixas do publico é igualmente importante reconhe-
cer a imagem de lideranga global. Por isso, a0 mesmo
tempo em que precisa manter a oferta de produtos com
funcionalidades basicas, trazer ao Brasil imediatamente
os smartphones, tablets, TVs, geladeiras inteligentes e
outras novidades recém-lanc¢adas na Coreia, a Samsung

5.071.891,50

1.841.096,62 -

considera essa estratégia uma forma de demonstar que
valoriza 0 consumidor local. O smartphone Galaxy III,
por exemplo, foi trazido um més apds o langamento.

A fabricante tem estratégias semelhantes em outros
segmentos, como portfolios que combinam TVs high
end, com reconhecimento e comandos de voz, e TVs
LEDs mais acessiveis. Além da necessidade de atender
os consumidores mais sofisticados — pois as classes
A e B no Brasil também se expandem —, é criada uma
aspiragdo pela marca e pela propria tecnologia, que ja
ganham uma demanda antecipada para quando se tor-
narem mais baratas.

Entre as agdes de publicidade, a aposta da Samsung no
marketing esportivo vai além da Copa e seus efeitos se
estendem a marca, e ndo apenas aos produtos direta-
mente relacionados, como TVs.

O Centro de Desenvolvimento de Software & impor-
tante para oferecer solugdes de valor agregado aos
consumidores, assim como para responder a deman-
das corporativas. Além da area de telecomunicacoes,
as equipes brasileiras fizeram inovagbes peculiares,
como a utilizagdo de servigos bancarios do Bradesco
em smarTVs Samsung. No entanto, toda comunicagao
coprorativa da Samsung enfatiza que a companhia nao
se caracteriza como um formecedor de software e/ou
conteudo, como alguns de seus competidores frontais.
Essa flexibilidade em relagdo a sistema operacional e
aplicativos facilita decisdes (favoraveis a Samsung) no
mercado corporativo, uma vez que o investimento em
software nao fica atrelado ao fornecedor.

5,37 2,06
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4 - Servigos

NAS PROXIMAS PAGINAS ESTAO OS PERFIS DAS EMPRESAS
PRESTADORAS DE SERVICOS, CUJO DESEMPENHOILHES GARANTIU O
PREMIO DE DESTAQUE DO ANO DO ANUARIO TgLECOM 2012, EM SEUS
RESPECTIVOS SEGMENTOS: ALLIED (CANAIS DE COMERCIALIZAGAO);
BRASILSAT (CONSULTORIA E PROJETO); TRIAD SYSTEMS

SERVICOS

(DESENVOLVIMENTO DE APLICATIVOS); ARCITECH (GERENCIAMENTO |

~
o

DE REDES); STAR ONE (INFRAESTRUTURA DE REDES); TELEFONICA
(INTERNET/ACESSO); CTBC DATA NET (INTERNET/SERVICOS); AUTOTRAC
(OPERADORAS DE RADIOLOCALIZAGAO); VIVO (OPERADORAS DE
SERVICOS MOVEIS); TELEFONICA (OPERADORAS DE TELEFONIA

FIXA); CEMIG TELECOM (SERVIGOS CORPORATIVOS); GRUPO BINARIO
(SERVIGCOS DE INTEGRAGAO); E ATENTO (VALOR AGREGADO).

DESTAQUE DO ANO NO SEGMENTO DE TV POR ASSINATURA,

A NET SERVICOS FOI TAMBEM ELEITA A EMPRESA DO ANO DO

ANUARIO TELECOM (VEJA A REPORTAGEM DA PAGINA 42).
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Aporte de capital e nova estratégia
consolidam a lideranca da Allied

Um relevante aporte financeiro feito pela OEP
(One Equity Partners), brago de private equity do Ban-
co JP Morgan, e a transicdo de um modelo de empre-
sa familiar para uma sociedade anénima fizeram de
2011 um ano decisivo na histoéria da Allied Advanced
Technology, quando a empresa completou 11 anos de
atuacdo no mercado como distribuidora de aparelhos
celulares, smartphones, tablets, cameras digitais, note-
books e acessorios.

O impacto dessas agoes se refletiu no crescimento de
42.29% na receita liquida da Allied, que somou US$
558,4 milhdes, com rentabilidade liquida sobre as ven-
das de 5,16%. Os resultados corresponderam as expec-
tativas e, de quebra, renderam a empresa o prémio de
destaque no segmento canais de comercializacdo no
Anuario Telecom pelo quarto ano consecutivo.

O valor do aporte financeiro feito pela OEP nao é revela-
do, mas segundo Ricardo Radomysler, fundador e CEO
(Chief Executive Officer) da Allied, a operagao conferiu
maior liquidez financeira e, também, maior capacida-
de de crédito para negociacéo junto as industrias que
representa: “Esse beneficio foi repassado aos nossos
clientes”. Pelos termos do acordo, 0 novo sdcio indicou
um diretor financeiro e também colaborou na criagao
de uma nova diretoria de recursos humanos, que vai
gerenciar um quadro de 280 funcionérios.

A transigao para um modelo de gestao profissional foi
decorréncia também do processo de reestruturagao in-
terna. Além de investir fortemente na sua area de RH,
para aprimorar 0s processos internos, a empresa cana-

Empresa

Pontuacao

ALLIED 2.852,10

Crescimento Rent.
Receita
Liquida (%)

42,29 5,16 2,14 0,50

lizou recursos para sua estrutura comercial, dando én-
fase a segmentagao dos canais atendidos, as equipes
dedicadas a celulares e aos produtos de informatica.
Segundo Ricardo, o mercado brasileiro de telecomuni-
cagbes cresceu quase 15% entre 2010 e 2011 (conforme
o levantamento do Anuério), mas o desempenho das
vendas de aparelhos celulares foi duas vezes superior
(30%) na comparagao entre os dois periodos. Também
contribuiu para os resultados da Allied o posiciona-
mento estratégico que a empresa adotou em relagao
aos fabricantes, operadoras de telefonia e varejistas,
permitindo a ampliagdo do numero de clientes ativos
na carteira, principalmente fora do eixo Sul-Sudeste.
Com mais de 2.500 clientes ativos e atendimento as
principais redes de varejo nacionais e regionais, em-
presas online e dealers especializados, a Allied dis-
tribui os produtos de 12 fabricantes brasileiros dos
segmentos de telecomunicagdes e de informatica:
“Em 2011, fortalecemos e aprofundamos nosso rela-
cionamento com os fabricantes com os quais ja traba-
Ihavamos, oferecendo um mix completo de produtos e
solugdes a todos 0s nossos clientes”.

A empresa também aproveitou o momento favoravel do
mercado para ampliar a sua area de atuagdo. Além do
mercado de aparelhos celulares, investiu em produtos
de consumo, como smartphone dual-sim, tablets, ultra-
books e cameras semiprofissionais, entre outros itens.
Os celulares, smartphones e acessorios sdo 0s carros-
chefes dos negdcios, representando 75% das vendas
totais da Allied no ano passado. Os 25% restantes da

Liquidez Endiv.
corrente sobre
ativo (%)

Lucro Lig.
P/ Func.
(USS mil)

s/vendas (%)

112,90
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Ricardo Radomysler
CEO

Aposta bem sucedida na
diversificacao

receita foram gerados pela comercializagao de tablets,
cameras digitais e notebooks.

Os aparelhos celulares e o0s acessérios para telefonia ja
foram quase absolutos nos negoécios da Allied até dois
anos atras. A partir de 2011, a distribuidora manteve
seu forte crescimento em outros segmentos de produ-
tos e comegou a desenvolver novos negocios. “No ano
passado, ja trabalhdvamos com a linha de cine e foto da
GE e iniciamos a parceria com a Acer. Em 2012, come-
gamos as operagdes com a Nikon. O resultado foi uma
estrutura comercial experiente, mais robusta, 0 que nos
trouxe otimos resultados em vendas”, afirma Ricardo.
Ao diversificar sua linha de atuacéo, a Allied sinaliza
para 0 mercado que nao pretende ser apenas um dis-
tribuidor de produtos, mas um aliado tecnoldgico que
oferece servigos de valor agregado aos seus clientes e
parceiros. Seguindo essa premissa, a empresa desen-
volveu em conjunto com os fabricantes campanhas
comerciais mais atraentes. Segundo o executivo, o
varejo recebeu bem a chegada dos novos produtos:
“Entramos no jogo para viabilizar melhores condigoes
de pagamento e garantir a mercadoria na ponta. Como
resultado geral, temos um consumidor final que é avido
por novidades tecnoldgicas invadindo periodicamente
0s mais diversos pontos de venda que atendemos”.
Apesar do bom desempenho em 2011, o CEO da Allied
diz que o mercado viveu uma relativa estabilizagao,
em parte devido a explosdo de langamentos e vendas
nos dois anos anteriores. Como consequéncia, muitos
langamentos foram postergados e houve um déficit de

Receita Liquida Total
(USS mil)

Receita Lig. Prop.
Telecom (USS mil) (USs

558.401,34 418.801,01

Lucro Liquido Total

28.790,00

novos produtos. Com sede na capital paulista, onde
também estdo instalados o escritério de marketing e
vendas e um dos dois centros de distribui¢ao — o outro
fica na cidade de Jundiai —, a expectativa do CEO da
Allied é de ampliacao da fatia de mercado da empresa:
“Nos ultimos anos, notamos que nas datas comemo-
rativas, como dia das mées, dia dos pais e Natal, esses
itens sdo os mais desejados e comprados. A facilidade
de parcelamento também ajuda no consumo final dos
produtos de maior valor agregado. A necessidade de
estar conectado o tempo todo faz com que aumente a
demanda por produtos maéveis, com recursos cada vez
mais potentes e com muita tecnologia embarcada”.
Para atingir esse objetivo, 0 executivo aposta no que con-
sidera serem os principais diferenciais da empresa: o posi-
cionamento como prestador de servigos completo, ofere-
cendo solugbes para as mais diversas demandas; a cober-
tura nacional; e 0 amplo portfolio de produtos. Ele destaca,
ainda, a forte solidez econdmica e a experiéncia de 11 anos
de atuagdo no mercado. Os grandes desafios, porém, sao a
guena fiscal praticada entre os estados, o mercado cinza
de eletroeletronicos e a instabilidade cambial.

Apesar desses fatores considerados criticos, a expecta-
tiva do CEO da Allied é de que os resultados este ano
sejam superiores ao registrados no exercicio passado.
Segundo €le, a receita bruta deve crescer 25%, impul-
sionada principalmente pela linha de tablets, ultra-
books e cameras digitais: “No préximo ano, o plano é
dar continuidade a estratégia, porém, sempre atentos
as demandas e novidades do mercado”.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
0,

(%)

15,70 1,61
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O pés-venda da Brasilsat
viabiliza os projetos do grupo

Para o Grupo Brasilsat, fabricante de torres,
antenas e outros itens de infraestrutura de telecomu-
nicagdes por radio-frequéncia, a oferta de suporte aos
projetos, assim como 0s servigos poés-venda, da Bra-
silsat sdo fundamentais para viabilizar as vendas da
Brasilsat Harald, particularmente nos casos em que o
equipamento fica no nucleo das redes, como & o0 caso
das antenas de acesso a satélite e dos enlaces de radio
para backbone/backhaul. “Com as antenas de até 2,4
metros de didmetro (que representam os maiores vo-
lumes de vendas), o préprio cliente instala ou contrata
um integrador local. Ja os que adquirem antenas de 4,5
m, 6 m ou 9 m querem que nos fagamos a instalagao”,
explica José Roberto Contrucci, diretor comercial.

As antenas parabdlicas de maior didmetro normal-
mente sao utilizadas para conectar o ponto central da
operacao, como a matriz ou o datacenter da companhia
cliente. Uma das fungdes dessa linha de equipamen-
tos da Brasilsat € o rastreio, ou seja, a capacidade de
apontar perfeitamente para obter o melhor resultado de
transmissao e recepgao do sinal de satélite. Além do ali-
nhamento, segundo Contrucci, os técnicos da Brasilsat
tém que executar o “teste de aceitagdo”, para conferir
que as interagbes com o satélite estejam corretamente
configuradas: “Nesse tipo de projeto, € mais dificil de-
limitar as responsabilidades. Se o cliente contrata um
integrador e os técnicos néao fazem o alinhamento cor-
reto, ndo funciona”.

Junto a maior complexidade técnica, a fungdo dos
equipamentos topo de linha na operagao dos clien-

Empresa

Pontuacao

BRASILSAT 9.611,40

Crescimento Rent.
Receita
Liquida (%)

-26,76

tes da Brasilsat implica que essas companhias exijam
mais de seu fornecedor. “Entre os clientes, temos um
dos maiores bancos privados do pais e também uma
das maiores redes de franquia. Nesse tipo de operagao,
temos antenas de 9 m na matriz e de 1,2 m nos outros
pontos”, diz Contrucci. Portanto, uma falha nos equi-
pamentos de menor porte derrubaria uma loja ou uma
agéncia, enquanto falhas na antena de 9 m derrubam o
banco e paralisam a empresa em todas as localidades
cobertas por satélite.

Na area de parabdlicas de grande porte, a Brasilsat ofe-
rece solugdes completas para seus clientes, incluindo
transporte especializado, igamento, instalacao, alinha-
mento e manutencao. As antenas de didmetro igual ou
superior a 4,5 metros sao testadas 100% em fabrica, em
campo de provas unico no Brasil, garantindo rapidez e
preciséo na instala¢ao, minimizando custos com a alo-
cagao de blocos de satélite.

Para viabilizar a cobertura, ou a competitividade, em re-
gides onde o alcance de meios terrestres (fibra e cabos)
€ 1estrito ou inexistente, a Brasilsat Harald produz uma li-
nha de radio-enlaces, que criam canais de alta capacidade
para interconectar os pontos de entrega de trafego e ligar
essas estagdes de distribuicdo ao backbone. Nessa linha
de negdcio, a Brasilsat faz o dimensionamento e o projeto.
Feitos esse planejamento e as especificagoes, a instalagao
€ normalmente um processo bem simples e seguro, de
acordo com Contrucci: “Ha empresas regionais capaci-
tadas, que o cliente ja conhece bem. Outros grandes for-
necedores de equipamentos de radio-frequéncia, mesmo

Liquidez Endiv.
corrente sobre
ativo (%)

Lucro Lig.
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(USS mil)

s/vendas (%)

328,63 2,01 0,00 -



que incluam a instalagdo no acordo com o o cliente, sub-
contratam prestadores de servi¢os do local”.

Um segmento que envolve uma ampla gama de Servigo é
o de torres, em que a Brasilsat atua em itens basicos, como
projeto da fundacao e instalagoes prediais. “A partir da son-
dagem de terreno, contratada ou feita pelo cliente, especifi-
camos como deve ser a fundagao. Nos fazemos também a
montagem das torres. Entregamos tudo pronto”, diz.

O diretor da Brasilsat esclarece que os produtos de
maior volume de vendas da Brasilsat Harald prescindem
de servigos agregados: “Temos entre nossos clientes as
maiores operadoras de DTH (direct to home, ou distribui-
¢ao residencial de TV por satélite). Al é s6 uma operagao
de vendas. Ha outras linhas de produtos, como torres de
geracao de energia edlica, que o cliente retira e monta”.
A receita liquida da Brasilsat com consultoria e projetos
em 2001 foi de US$ 12,6 milhdes, enquanto as vendas da
Brasilsat Harald chegaram a US$ 142,8 milnoes. Em ter-
mos de volume, uma parcela bem pequena € associada
a servigos. Contrucci estima que, tomando como base o
peso no faturamento, 20% do total da receita da Brasilsat
Harald provém de produtos a que se associam Servigos.
Ele faz questdo de enfatizar que a companhia procura
obter rentabilidade nas duas atividades, fabricacéo de
produtos e prestagao de servigos, mas o servigo funcio-
na como um habilitador de algumas vendas: “O servigo
€ um meio, nao nossa atividade-fim”,.

FEle lembra que, como fabricante lider, a Brasilsat Harald
ja teria que se estruturar para servigos de consultoria
e projetos, além do suporte pos-venda. Ainda assim, a

Receita Liquida Total Receita Lig. Prop.

Telecom (USS mil) (USs

(USS mil)

12.644,02 12.644,02

Lucro Liquido Total

segmentacdo das areas enderegou a necessidade de
simplificar a propria gestdo dos contratos: “Um grande
problema é que produtos sao taxados com ICMS e servi-
¢os com ISS. Antes, a Brasilsat Harald faturava 100% da
receita de um projeto como vendas e recolhia ICMS. As
vezes, alguma prefeitura entendia que 0s projetos eram
de prestagao de servigos e taxavam 100% com ISS”.

A Brasilsat tem um total de cerca de 900 funcionérios,
a grande maioria na area de manufatura, e 80 pessoas
nas atividades de linha de frente. Contrucci explica que
a companhia da uma contribuigdo maior ao mercado,
e a si mesma, ao criar amplas cadeias de prestagao de
servigos: “Produtos como as antenas de 1,2 m sao ins-
talados ao milhares, no Brasil inteiro. Nao temos como
cobrir tudo isso aqui de Curitiba. Ha empresas especia-
lizadas nas regides, que ja tém experiéncia com servi-
¢os para os grandes fornecedores globais”.

Aunidade de implantacéo e servi¢os da Brasilsat € capaz
de oferecer aos seus clientes toda a infraestrutura dos
sistemas a serem instalados, desde a escolha do local da
estagao, a obtencao de licengas, a preparagao do terre-
no, a construcao de bases, prédios e muros, a entrada de
energia e a montagem e o alinhamento das antenas, ca-
bos e guias de onda. A Brasilsat realiza todo o projeto de
cobertura, drive test, avaliagdo do plano de frequéncias,
hand off, instalagdo e alinhamento dos equipamentos.
Por isso, a Brasilsat pode, a partir de uma analise minucio-
sa, assumir a responsabilidade completa sobre esse tipo
de empreendimento, financiando ou alugando toda a in-
fraestrutura necessaria ao desenvolvimento do projeto.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
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Na Triad Systems, o treinamento
da equipe é prioridade.

Uma empresa de servicos tem como principal
ativo o quadro de pessoal e foi justamente a realizagao
de programas de treinamento dos colaboradores um
dos pilares para o bom desempenho registrado pela
Triad Systems no exercicio 2011, ao lado de investimen-
tos na ampliagao do portfélio de produtos e do compro-
metimento do time de profissionais com o0s objetivos de
implementacéo de projetos nos clientes.

Na avaliagdo de Silvio Rodrigues Jr, presidente da Triad
Systems, investimento na capacitacdo do pessoal é vital
para tomar uma empresa lider, rentavel e competitiva no
seu ramo de negdcio. No mercado desde 1992, a empresa
conta em seu quadro com um efetivo de 280 profissionais,
dos quais a grande maioria dedicada prioritariamente ao
desenvolvimento de projetos. De acordo com ele, foram
realizados 12 treinamentos técnicos e de negdcios no de-
correr do ano passado (a mesma quantidade registrada
até setembro deste ano), 0 que permitiu a empresa incre-
mentar seus negocios sem a necessidade de ampliacao
do quadro de pessoal. Isso se refletiu positivamente nos
resultados financeiros. A receita liquida total de US$ 25,8
milhdes representou um crescimento de 39,87% em rela-
¢80 a registrada no exercicio de 2010, enquanto a receita
liquida sobre as vendas evoluiu 12,73%.

Da carteira de clientes da Triad fazem parte as grandes
corporacdes de diversos segmentos do mercado, com
destaque para as operadoras de telecomunicagoes,
que respondem por 70% dos negécios. Mas a empresa
marca presenga também nas verticais de manufatura,
finangas, saude e de varejo. Em 2011, segundo Silvio,
a empresa COnQuistou quatro novas contas expressi-

Empresa

Pontuacao

TRIAD SYSTEMS 976,70

Crescimento Rent.
Receita
Liquida (%)

39,87

vas — GVT, Nextel, HP e Samsung: “Mas 0 nosso maior
crescimento foi dentro da base instalada. Atualmente,
temos 38 clientes ativos na carteira”.

Com o cendrio favoravel e a demanda aquecida, a Triad
Systems aproveitou a oportunidade para ampliar 0 seu
portfolio de ofertas ao mercado. Assim, liberou novos re-
leases de um conjunto de solugdes desenvolvidas para
as operadoras, como 0 GCob, sistema de cobilling que
roda na Vivo, Oi, TIM e Nextel; 0 T&VAS, solugao de ges-
tdo de garantia de receita de servigos (exceto voz), que
atualmente ¢ utilizada pela Vivo e pela Oi; e o sistema de
tarifagdo TEM-1, oferecido como um servigo. “Estamos
adotando o conceito chamado EUD (End User Develo-
pment), ou seja, 0s Nossos software sdo totalmente pa-
rametrizados, permitindo que os proprios clientes fagam
qualquer adaptacao sem a necessidade de reescrever
codigos e gerar muita manutencao”, explica Silvio.

Os sistemas desenvolvidos para aplicagdo na cadeia de
garantia de receita das operadoras sao 0s que geram
mais receita para a Triad. Dessa lista fazem parte, além
dos sistemas de cobilling e de gestao de VAS, os softwa-
re de cobranga CobFlex, que foi comprado pela TIM, e
a ferramenta de tarifagdo TEM-1, cujo desenvolvimento
resultou de uma associac¢ao formalizada no ano passa-
do com a Meta 1 — que deu origem a Triad Meta 1,
localizada em Barueri (SP). A nova empresa ja atende
12 clientes e esta em fase de prospecgdo de grandes
contas, inclusive na area de governo.

OTEM-1, sigla de Telecom Expenses Management, per-
mite a gestdo de despesas de telefonia e recuperagao
de receita. Trata-se de uma tendéncia que, na avaliagao

Lucro Lig.
P/ Func.
(USS mil)

Liquidez Endiv.
corrente sobre
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12,73 1,18 2,33 10,38
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Silvio Rodrigues Jr

presidente

“Os proprios clientes podem fazer adaptacoes
no software, sem precisar reescrever codigos
e gerar muita manutencao”.

de Silvio, tem grande potencial de crescimento no mer-
cado brasileiro. Segundo ele, no exterior, as operadoras
contratam empresas especializadas na prestacao desse
tipo de servigo. De olho nas oportunidades de negocios
que podem surgir com a oferta dessa solugao no Brasil,
a Triad desenhou um modelo de negdécio que permite a
oferta da solugao em duas modalidades. Em uma delas, a
empresa assume toda a gestao de despesas de telefonia
do cliente. Na outra, o cliente que nao esta interessado
na terceirizagao pode contratar apenas o software.

O principal foco da Triad Systems é o desenvolvimento
de solugdes para o mercado corporativo, onde atua por
meio de fabrica de software, fabrica de testes e fabrica
de projetos. Outra atividade é a prestagao de servigos
de outsourcing na area de recursos humanos. Com o
apoio de especialistas em recrutamento e selegdo de
profissionais de TT e de telecomunicagdes, a empresa
assume junto aos clientes a responsabilidade pelos re-
sultados do processo de contratagdo. Para isso, conta
com um banco de talentos com mais de 18 mil profis-
sionais cadastrados em nivel nacional.

Embora tenha sede em Sao Paulo, a empresa faz negécios
em Manaus desde 1995. Em 2001, decidiu montar 14 uma
operagao que atende 15 empresas da regido. A Zona Fran-
ca de Manaus e a existéncia de programas de incentivo ao
desenvolvimento tecnoldgico levaram a Triad Systems a
dar um passo adiante em sua escalada naquele mercado.
Assim, no ano passado surgiu o iTriad (Instituto Triad Sys-
tems), para apoiar e desenvolver pesquisas de inovagao
de produtos. Nesse polo de desenvolvimento tecnoldgico,
como define Silvio, atuam 25 colaboradores.

Receita Liquida Total
(USS mil)

Receita Lig. Prop.

Telecom (USS mil) (USs

Lucro Liquido Total

A Triad adota um modelo comercial baseado na venda
direta. Por enquanto, segundo Silvio, as atengdes estdo
concentradas apenas no atendimento do mercado do-
meéstico: “Sou procurado praticamente todos os meses
por uma empresa dos Estados Unidos ou da Europa
para fazer negocios aqui no Brasil. Entao, temos que
aproveitar esse momento econémico favoravel e focar
na expansao de nossos negocios aqui no Brasil”.

Na prética, as a¢oes da Triad Systems ja ultrapassaram
as fronteiras do mercado brasileiro e avangaram para
os vizinhos da Ameérica Latina. A experiéncia ocorre em
decorréncia de um acordo de distribui¢do de produtos
que mantém ha alguns anos com a Unify/Gupta. O
portfolio da parceira € composto por 40 solugdes, com
destaque para as ferramentas de migragao de sistemas
e de desenvolvimento. Na Argentina, Chile, Coldmbia,
Peru e México, existem parceiros que fazem o atendi-
mento local. Os clientes dos demais paises sdo atendi-
dos a partir do Brasil.

Na avaliagao de Silvio, a empresa continuara com cres-
cimento sélido, embora com taxas inferiores a do exer-
cicio anterior (entre 5% e 10%). A expectativa é de que
o cenario em 2013 seja também bastante promissor. No
primeiro semestre do proximo ano esta previsto o lan-
gamento de um novo software, fruto de investimentos
realizados em 2012. Trata-se do BRM (Business Reve-
nue Management), utilizado para garantir receita as
operadoras. “E a grande carta que temos para 2013 e
sera langado no momento em que todas as operadoras
buscam maximizar lucros e evitar perdas. O produto
estd em linha com esse objetivo”, prevé Silvio.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
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A demanda das operadoras de
TV faz a Arcitech bater recordes

A elaboracao de projetos de redes de telecomu-
nicacoes, especialmente para suprir a demanda das
operadoras de TV por assinatura, sempre foi o foco cen-
tral dos negocios da Arcitech, desde o inicio de suas
atividades, em 2001. O segmento experimentou um for-
te crescimento no ano passado e foi o responsavel dire-
to pelo bom desempenho registrado no periodo. Mas foi
em fungdo da prestagao de servigos de gerenciamento
de redes que a empresa apareceu agora pela primeira
vez como destaque no Anuario Telecom, além de ter sido
incluida entre as dez empresas mais rentaveis e entre as
que mais cresceram em 2011. Sua receita liquida, de US$
20,2 milhdes, representou um crescimento de 514,2% —o
maior indice de todas as empresas analisadas —, enquan-
to a rentabilidade sobre as vendas foi de 14,7%.

O segmento de TV por assinatura é o carro-chefe da Ar-
citech, respondendo por quase 80% do seu faturamen-
to. Mesmo assim, a demanda aquecida no ano passado
surpreendeu José Mario Tagliassachi, diretor e um dos
trés socios da empresa: “Houve um investimento muito
grande na expansao da rede, especialmente pelas prin-
cipais empresas do segmento”. Ele se refere principal-
mente a Embratel e a Net. Segundo ele, os trabalhos
comegaram em 2010 e avangaram para 0 ano seguinte
em varias regides do pais. A maior parte dos projetos
foi desenvolvida no interior de Sdo Paulo, mas abrangeu
também estados como Rio Grande do Norte, Para, Piaui
e Maranhao.

Para dar conta de todos os pedidos, a Arcitech, que tem
também entre os seus clientes a mineira CTBC, preci-
sou fazer investimentos na aquisi¢do de novos equipa-

Empresa

Pontuacao

ARCITECH 6.770,40

Crescimento Rent.
Receita
Liquida (%)

514,27

mentos utilizados na ativagéo da rede de cabo (HFC),
emendas e medigdo do sinal. Os produtos sdo impor-
tados em grande parte dos Estados Unidos, mas houve
compras também de fabricantes chineses. No ano pas-
sado, as importacoes somaram R$ 200 mil. A empresa
abriu novas vagas de trabalho, contratando mais 40
colaboradores. Na sede, em Campinas (SP), estdo alo-
cados 30 funcionarios, mas o efetivo sobe para 120 se
consideradas as opera¢des nos municipios de Salto e
de Mogi das Cruzes, assim como na regido do Vale do
Paraiba. “Em 2012 foram feitas mais contratagoes, qua-
se dobrando o time”, revela.

O cenario muito positivo de 2011, porém, néo se repetiu
este ano. Segundo José Mario, houve uma reducao dos
investimentos das operadoras de TV por assinatura em
2012 e como a demanda ficou abaixo do nivel apresenta-
do no ano anterior, a Arcitech teve que reduzir pela me-
tade 0s seus investimentos. A reducao das importagoes,
por exemplo, foi de 50%. Com isso, a empresa apostou na
diversificagdo de suas atividades, direcionando parte de
seu potencial para o desenvolvimento de outras ativida-
des, como instalacdo e manutencao de redes.

A expectativa, porém, gira em tormo de uma retomada
do ritmo de atividade em 2013, que pode ser fortemente
influenciada pelo Projeto de Lei Complementar n° 116,
aprovado no ano passado, e que estabelece um novo
marco regulatério para a TV por assinatura no Brasil.
Entre outras coisas, 0 texto permite o ingresso das ope-
radoras de telefonia, que poderdo comercializar conte-
udo, prestar servigos ao assinante e compartilhar a sua
infraestrutura.
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José Mario Tagliassachi
Diretor

Com mais operadoras no mercado,
expectativa de mais novos projetos.

Por enquanto, diz José Mario, a vigéncia da nova lei nao
causou efeitos no mercado por um motivo simples: as
licengas solicitadas pelas empresas interessadas em
explorar o mercado de TV por assinatura ainda nao fo-
ram concedidas. Para ele, isso s6 deve ocorrer em 2013
e sera um grande alavancador de negdécios: “Mais ope-
radoras estardo disponiveis no mercado e consequen-
temente mais projetos serdo desenvolvidos”.

A chegada da tecnologia 4G também é vista como uma
boa oportunidade de negocios, embora a Arcitech de-
senvolva projetos relacionados a rede fixa. E que, se-
gundo o diretor, sera preciso montar uma infraestrutura
fisica de interligagdo das torres de redes opticas para
permitir a comercializagdo do servigo pelas operadoras
de telefonia celular: “Existe uma grande demanda e
estamos na expectativa com as vendas de licencas de
4G". A empresa ja faz alguns trabalhos para a Claro e a
Embratel, envolvendo a tecnologia 3G.

A Arcitech faz parte de um grupo composto por trés
empresas. Uma delas é a Visium, especializada em sis-
temas de documentacéo de redes Opticas, software de
gerenciamento de redes e ferramentas destinadas a
aumentar a qualidade dos projetos de redes. A empre-
sa também concentra todos os servigos voltados para
TI e, além da oferta de solugbes sob demanda, oferece
software para apoio a tomada de decisdes. A outra em-
presa € a Technex, que surgiu este ano, para atuar em
manutengao e instalagao de TV a cabo na residéncia do
assinante. A empresa comegou a operar na cidade de
Sao José dos Campos e no Triangulo Mineiro, atenden-
do a demanda da CTBC.

Receita Liquida Total
(USS mil)

Receita Lig. Prop.
Telecom (USS mil) (USs

20.223,84 20.223,84

Lucro Liquido Total

2.973,00

Com um escopo de atuagdo bastante, a Arcitech
oferece ao mercado um conjunto de solugdes que
abrangem o planejamento, projeto, implantagao, ma-
nutencao e geréncia de redes de telecomunicagoes.
Além da demanda das operadoras de TV por assina-
tura, a empresa atende pequenos provedores de ser-
vigos de banda larga que estdo migrando o links de
réadios para redes opticas.

Em 2009, a Arcitech assumiu as atividades da Tele Design,
especializada em servigos de campo, projeto e engenharia
de telecomunicacoes. Além disso, mantém desde a sua
fundagao uma parceria com a empresa brasileira GeoSur-
vey, para realizar servigos de levantamento e mapeamen-
to de informacdes de infraestrutura, que subsidiam os tra-
balhos de planejamento de construgdes ou ampliagoes de
redes de telecomunicacgdes. Assim, sdo elaborados mapas
digitais, levantamento de demandas e dados socioecono-
micos, e cadastramento de infraestruturas.

Em telecomunicagées, 0s projetos desenvolvidos pela
Arcitech envolvem redes HFC, que sdo hibridas (cabo co-
axial e fibra), redes épticas (anéis metropolitanos, Gltima
milha, interconexdes intermunicipais), redes metalicas,
redes sem-fio. No segmento de construgao, as tarefas
abrangem a implantagdo, gerenciamento de construgao,
gerenciamento da construgao civil, implantacéo de in-
fraestrutura subterrénea para cabeamento, sistemas de
energia, obtencédo de licengas e aprovagao de projetos
junto as concessionarias, autarquias e prefeituras.

O diagnostico e a formulagdo de solugdes fazem parte do
escopo de consultoria, que orientam os clientes na toma-
das de decisOes sobre investimento em diversas areas.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
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A demanda por satélites
mantém a Star One nas alturas

Criada em 2000 e com 100% de participacao
acionaria da Embratel, a Star One programou para 2014
0 langamento de mais um satélite, o Star One C4, que
sera voltado para servigo de TV por assinatura com tec-
nologia DTH (Direct To Home). A decisdo foi tomada
porque o uso de satélite nesse segmento foi um dos
fatores responsaveis pelo crescimento dos negocios da
companhia no ano passado — a Claro TV, por exemplo,
conquistou milhares de clientes —, quando, segundo o
levantamento do Anudrio Telecom 2012, registrou re-
ceita liquida de US$ 279,8 milhdes, o que representou
crescimento de 1,6% em relagéo ao exercicio de 2010.
A demanda por banda para ativagao de novos conteu-
dos de TV de alta definicéo e a expansao de backhauls
para telefonia mdvel, suportados por satélite, também
impulsionaram os negdécios da companhia, que tem
uma frota de cinco satélites geoestacionarios (Star One
C1, C2, C3, C12 e Brasilsat B4), além de dois em oérbi-
ta inclinada, o Brasilsat B2 e B3. Desse total, seis sdo
gerenciados do teleporto localizado em Guaratiba (RJ).
Os satélites tém capacidade para suportar uma ampla
gama de solugdes para clientes dos segmentos de tele-
fonia, TV, dados, redes corporativas e TV por assinatura,
garante Gustavo Silbert, presidente da empresa.

A Star One condquista o prémio de destaque do Anuario
Telecom pela sexta vez — a terceira consecutiva — , e
também figura na lista das dez empresas mais renta-
veis no ano passado. Em sua anélise sobre o comporta-
mento do mercado, Gustavo diz que 2011 foi marcado
pela consolidagdo do uso das novas capacidades de

Empresa Pontuacao

Liquida (%)

STAR ONE 9.130,70

Crescimento Rent.
Receita

1,60 32,03 0,46 0,00

Banda Ku dos satélites Star One C1 e C2: “Isso nos per-
mitiu atingir nossas metas operacionais e de negécios
e manter o foco em aprimorar a oferta de servigos de
valor agregado aos nossos clientes”.

O langamento programado para 2014 mostra que a Star
One nado esgotou a capacidade em suas atuais posigoes
orbitais. “"Até 2016, temos expectativa de langamento
de novos satélites”, antecipa Gustavo, acrescentan-
do que parte dessa capacidade estara disponivel para
atender tanto a Copa do Mundo, em 2014, quanto aos
Jogos Olimpicos do Rio de Janeiro, em 2016. Os inves-
timentos da empresa nessa area néo param. kEste ano,
os recursos foram alocados ao projeto do satélite Star
One C3, langado com sucesso no inicio de novembro
a partir da base de Kourou, na Guiana Francesa, pela
fabricante francesa Arianespace, e no qual a Star One
investiu US$ 260 milhdes. O C3 substituiu o satélite
Brasilsat B3, pesa trés toneladas e tem 28 transponders
(receptores e transmissores de sinais) em Banda C e 16
em Banda Ku.

O presidente explica que a Banda C garante a oferta
de sinais de voz, TV, radio, dados e Internet, enquanto
a Banda Ku permite a oferta de servigos de transmissao
de video diretamente aos usudrios, além de Intemet e
telefonia para localidades remotas. O Star One C3 cobre
todo o territério brasileiro, a América do Sul e a Florida,
nos Estados Unidos. De acordo com Gustavo, a capa-
cidade do satélite inclui até a camada do pré-sal e a
regido Andina, com destaque para Bolivia, Colémbia,
Equador e Peru: “O Star One C3 tem uma vocagao para
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Gustavo Silbert
presidente
“Mantivemos o foco em aprimorar a
oferta de servicos de valor agregado aos
Nnossos clientes”.

a industria de 6leo & gas, ja que foi projetado para co-
brir 300 quilémetros na regiéo off-shore do Brasil, aten-
dendo as novas demandas do setor na exploragdo dos
recursos do pré-sal”.

Para Gustavo Silbert, o que explica a grande demanda
por servigos de satélite no Brasil é o fato de ser uma
solugao natural para distribuir conteudo ou transpor-
tar links de comunicagdo, especialmente em um pais
de dimensOes continentais. Além disso, diz, o satélite
tem a capacidade de atender demandas em areas nao
cobertas pela rede terrestre, complementando a infra-
estrutura de telecomunicagdes. Nesse mercado, a Star
One tem como clientes provedores de servigos de tele-
comunicagdes, que responderam por 36% da receita ge-
rada no ano passado. A demanda por DTH, em especial
a Claro TV, e a oferta de TV contribuiram com 10% cada
uma. Segundo e€le, a Star One ja atende as maiores em-
presas brasileiras, tem diversas aplicagdes no govemo e
€ responsavel pela transmisséo de imagem para diversas
emissoras de televiséo, entre elas a Rede Globo.

O segmento corporativo é uma frente relevante de ne-
gocios da Star One. Gustavo diz que a demanda por ser-
vigos de satélite tem crescido significativamente nessa
area: “Cada vez mais temos visto empresas contratan-
do solugdes completas de telecomunicagoes, incluindo
satélite para integrar seus escritérios em todo o territo-
rio nacional e expandir para a regiao latino-americana”.
Como exemplos de clientes conquistados nessa area,
cita O Boticério, a Autotrac, a Polishop e a B2W.

Maior operadora de satélites da América Latina, a Star

Receita Liquida Total
(USS mil)

Receita Lig. Prop.
Telecom (USS mil) (USs

279.828,97 279.828,97

Lucro Liquido Total

89.642,00

One faz do teleporto de Guaratiba um de seus grandes
trunfos no mercado de servigos de satélite, que The da
a vantagem competitiva de oferecer atendimento local
aos seus clientes no Bragil. Inaugurada em 1984, a es-
tacao passou por um processo de modernizagdo com
o0 langamento do satélite Star One C3. De acordo com
Gustavo, as instalagbes abrigam o maior centro de con-
trole e operacdo da América Latina, com equipamen-
tos de alta tecnologia. A estrutura é gerenciada por um
time de 90 engenheiros e técnicos especializados, que
monitoram e controlam todas as atividades e manobras
dos satélites da Star One, assim como o desempenho
das comunicagdes e transmissdes de todos os clien-
tes da empresa. O teleporto é responsavel, ainda, pela
transmissao de dados e voz em banda larga.

Além do segmento corporativo, provedores de servigos
de telecomunicacgdes, TV por assinatura e TV em alta
definigdo, Gustavo diz que foram identificados alguns
sinais de expansao nas areas de 6leo & gas, além de um
aumento da demanda para transmissdes de eventos e
novos conteudos para TV previstos para 2013, quando
0 Brasil sera sede da Copa da Confedera¢des, um tor-
neio preparatorio ao mundial do ano seguinte. Por outro
lado, na cobertura da regido andina, o novo satélite pro-
porcionara ofertas como aplicagdes de dados, acesso a
Intermet, atendimento a projetos de governo para inter-
ligagéo de escolas e televisdo em geral. “Estamos muito
confiantes no sucesso que o novo satélite representara
para a nossa frota. Com ele, a Star One reforga a lideran-
¢a no mercado brasileiro”, garante.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
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A banda larga fixa garante
o dominio daTelefonica

A integracao com a Vivo, processo que permitiu
0 aproveitamento da sinergia entre varias areas, como
comercial e TI, dominou a cena na Telefénica em 2011 e
seu avango produziu impactos relevantes na operagao
da companhia no mercado brasileiro. No segmento de
Internet/Acesso, em que aparece ha varios anos conse-
cutivos como destaque no Anudrio Telecom — ganhou o
prémio entre 2002 e 2011 —, a operadora ampliou a base
de usuarios de banda larga fixa no estado de Sdo Paulo,
para 3,6 milhdes de assinantes, 0 que representou um
acréscimo de 9,5% em relagdo ao total de 3,3 milhGes
contabilizados no exercicio de 2010.

A Telefbnica encerrou 0 ano passado com uma receita
liquida de US$ 8,923 bilhGes e uma rentabilidade sobre
as vendas de 29,29%. “O mercado brasileiro de banda
larga estd em pleno crescimento, com a competigao
cada vez mais acirrada. Ja se destaca, inclusive, a oferta
de fibra Optica para o mercado residencial”, diz Paulo
Cesar Teixeira, diretor-geral da Telefonica/Vivo, acres-
centando que a comercializacao de servigos de acesso
em banda larga de altissima velocidade, por meio de
fibra dptica, foi um dos destaques da operadora no ano
passado e continua sendo em 2012.

Considerando o total de acessos fixos, que inclui servigos
de telefonia, banda larga e TV por assinatura, a Telefénica
terminou o exercicio de 2011 com uma carteira de 15,3
milhdes de clientes, superando em 1,4% o total de assi-
nantes conquistados no ano anterior. Nos numeros rela-
cionados ao negdcio fixo da operadora, chama a atengdo a
mudanga no mix de servigos prestados, com significativo
aumento da representatividade de acessos de banda larga

Empresa

Pontuacao

TELEFONICA 1.054,40

Crescimento Rent.
Receita
Liquida (%)

-0,03 29,29

fixa sobre voz fixa, que passou de 29,4% ao final do tltimo
trimestre de 2010 para 33,1% no mesmo periodo de 2011.
De acordo com Paulo Cesar, os investimentos de R$
5,741 bilhdes realizados entre janeiro e dezembro do
ano passado superaram em 16,4% o aporte feito em
2010. Os recursos foram aplicados, segundo €le, na am-
pliagdo da capacidade e qualidade da rede, em especial
no aumento da cobertura da infraestrutura de fibra 6p-
tica no estado de Sao Paulo: "Adicionalmente, 0s inves-
timentos focaram a area de TI, além de gastos comer-
ciais para suportar o crescimento da base de clientes”.
Outra prioridade da operadora foi o desenvolvimento
de projetos para suportar a expansdo dos clientes de
dados fixos e dos servigos de alta velocidade dedicados
ao mercado corporativo. Ele cita, ainda, “investimentos
importantes na manutengao e expansao do servigo de
v0z, Iesponsavel por parte significativa das receitas”.
Como parte do processo de integragao, a Telefénica
inaugurou oficialmente em agosto o seu novo datacen-
ter, localizado no municipio de Santana do Pamaiba,
regido metropolitana de Sao Paulo, cujas obras tiveram
inicio em 2010. Com investimento de R$ 400 milhdes,
o0 empreendimento tem 33,6 mil metros quadrados de
area construida. O processo de transferéncia de siste-
mas e de dados de outros quatro sites da operadora,
dois com operagao movel e outros dois fixos, comegou
em abril e deve ser totalmente concluido no primeiro
setembro de 2014. Com isso, todos os dados criticos da
companhia e informagdes como cadastros, contratos,
origem, destino e duracao de chamada dos clientes fi-
cardo armazenados no novo ambiente.
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divulgagao

Paulo Cesar Teixeira
diretor-geral

A oferta de fibra Optica
chega ao mercado
residencial

A oferta de fibra éptica para o mercado residencial e a
faixa das pequenas e médias empresas — Servigo ofe-
recido com pioneirismo pela Telefénica, segundo Paulo
Cesar — é apontado pelo executivo como um dos des-
taques da operadora em 2011, assim como a difusédo do
servigo de banda larga popular na tecnologia fixa. No
primeiro caso, a rede de fibra ¢ptica mais que dobrou,
passando de 470 mil domicilios cobertos no final de
2010 para 1 milhdo no ano passado.

O numero de clientes com conexao em fibra optica apre-
sentou Crescimento expressivo: superou em dezembro
do ano passado a marca de 50 mil assinantes, ante os
11,5mil de 2010, e atingiu 100 mil clientes em outubro de
2012. Nessa oferta, a Telefonica integra o servigo de TV
por assinatura, prestado em parceria com a TVA. A ope-
radora pretende atingir a marca de 1 milhao de clientes
residenciais e de pequenas e médias empresas atendi-
dos pela sua rede de fibra Optica até 2015. J& no servigo
de TV por assinatura, cuja base de 699 mil clientes em
2011 evoluiu 43,7% em relagdo ao total de assinantes em
2010, o plano é intensificar as ofertas integradas.

Sobre a banda larga fixa popular os numeros contabili-
zados sdo igualmente significativos. Em junho do ano
passado, a Telefbnica assumiu 0 cOmMPromisso com o
governo federal de oferecer o servigo nos termos do
Plano Nacional de Banda Larga (PNBL) em 622 munici-
pios do estado de Sdo Paulo até o primeiro semestre de
2014. No més de setembro de 2011, a operadora atingiu
229 cidades e, em dezembro, contabilizou 1 milhdo de
assinantes. Mais 71 municipios paulistas foram con-
templados em janeiro deste ano. A opg¢ao pelo acesso

Receita Liquida Total
(USS mil)

Receita Lig. Prop.
Telecom (USS mil) (USs

8.923.023,88 8.923.023,88

Lucro Liquido Total

via rede fixa é combinada com linha fixa e esta dispo-
nivel para planos com mensalidades nos patamares de
pregos indicados pelo PNBL, ou seja, até R$ 35,00 para
estados em que ndo ha isengdo de impostos e até R$
29,90 onde existe desoneracao fiscal. A oferta contem-
pla, também, os usudrios do Plano de Banda larga Po-
pular do governo paulista, ao qual a companhia aderiu
no inicio de 2010.

O processo de modernizagao e expansao da infraestru-
tura de redes de voz e banda larga fixa é continuo e ira
absorver grandes somas de recursos financeiros nos pro-
ximos anos. A Telefénica ja sinalizou que pretende injetar
R$ 24,3 bilhoes até 2014 na infraestrutura tecnologica, no
langamento de novos produtos e em servigos inovado-
res. Por sinal, no capitulo inovagado, a operadora aponta
como outro destaque no ano passado o langamento das
solugdes de telefonia e Intemet residencial Vivo Fixo e
Vivo Box em mercados fora do estado de Sao Paulo.

A operadora lanc¢ou ainda o Wayra, uma acgao idealiza-
da para identificar e reter talentos néo apenas no Bra-
sil, mas na América Latina, para criar o maior numero
possivel de polos de tecnologia na regido. No Brasil,
funciona o primeiro centro de inovac¢ao da Telefénica
fora da Espanha. A ideia é estimular o desenvolvimen-
to de produtos locais e globais, com foco inicial nas
areas de video, servigos e solugbes em fibra dpticas.
Para tanto, dez dos 518 projetos inscritos foram sele-
cionados no final de novembro do ano passado para
receber recursos financeiros (entre US$ 30 mil e US$
70 mil), infraestrutura, tutoria e outras ferramentas de
apoio ao andamento dos trabalhos.
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Novas aplicacoes turbinam
a rede da CTBC Data Net

O aumento expressivo de trafego, o surgimento
de mais aplicaces que demandam alta capacidade da
rede e a elevacao do nivel de exigéncia dos usuarios em
relacéo a disponibilidade de banda — tendéncias apon-
tadas no passado recente — viraram realidade no mer-
cado brasileiro e obrigaram as operadoras de telecomu-
nicagdes a partir para um novo ciclo de investimentos,
a fim de suportar tais demandas, que, por sinal, tendem
a continuar ditando os rumos dos projetos em infraes-
trutura nos proximos anos. Esse raciocinio, formulado
por Marcelo Bleser, diretor adjunto de marketing e va-
rejo da Algar Telecom, explica a evolu¢ao dos negdcios
da CTBC Data Net, marca do grupo para o segmento de
Internet e servigos. Em 2011, a companhia investiu R$
372 milhées na infraestrutura de comunicagao interna-
cional, no backbone nacional e na ampliagao da capa-
cidade e expansao fisica da sua rede, para melhor suprir
a demanda de seus clientes, sejam eles residenciais ou
corporativos. A Internet movel baseada na tecnologia
Wi-Fi e a banda ultralarga sdo duas grandes vertentes
dos projetos colocados em pratica pela empresa. Outro
fato marcante na trajetéria da operadora no decorrer do
ano passado foi o inicio da comercializagao de Internet
fixa com velocidade de 1 Mbps a R$ 35,00 por més em
algumas cidades de Sao Paulo e de Minas Gerais, como
parte do Termo de Adeséo ao Plano Nacional de Banda
Larga, do governo federal.

A drea de concessao da operagao abrange 87 munici-
pios de Minas Gerais, Sdo Paulo, Mato Grosso do Sul e
Goiéas. Para um universo de 2,9 milhdes de habitantes,
com renda per capita anual 35% superior a média na-

Empresa Pontuacao

Liquida (%)

CTBC DATA NET 618,80

Crescimento Rent.
Receita

cional, sdo oferecidos servigos e solugdes de telefonia
fixa e movel, Internet banda larga, comunicagdo de
dados, TV por assinatura via satélite e a cabo, liga¢tes
de longa distancia nacional e internacional através do
codigo 12 e solugdes de TL

Com a autorizagdo para ingressar em mercados que
estdo fora de sua area de concessao, a Algar Telecom
nao demorou a buscar oportunidades de negocios em
outras pragas. No segmento corporativo, por exemplo,
jéa oferece solugdes de voz, dados e TT em algumas ca-
pitais, como Sao Paulo, Rio de Janeiro, Belo Horizonte,
Brasilia, Curitiba e Goiénia, além de cidades do interior
paulista. Gragas as licencas da Banda H, de telefonia
celular, a operadora passou a atender os usuarios resi-
denciais de outros 19 municipios mineiros.

As licencas, adquiridas em leildo realizado pela Anatel
(Agéncia Nacional de Telecomunicagdes) em dezembro
de 2010, pertenciam a ultima faixa de frequiéncia dispo-
nivel da Ultima geragao de telefonia mével (3G). Comisso,
a operadora passou a oferecer servigos de banda larga,
telefonia fixa e moével e de TV via satélite em uma regiao
com aproximadamente 1 milhdo de habitantes. A Inter-
net é comercializada com planos que vao de 500 Kbps a
2 Mbps e precos a partir de R$ 64,90. O usuério ganha,
ainda, franquia de mil minutos para ligacoes locais da
CTBC e mais 100 minutos para outras operadoras.

A Algar Telecom contabilizou com a marca CTBC Data
Net uma receita liquida de US$ 148,1 milhdes no exerci-
cio 2011, e uma rentabilidade sobre as vendas de 24,1%,
de acordo com o levantamento do Anuério Telecom 2012.
Um dos projetos relacionados a Intermet mével colocados

Liquidez Endiv.
corrente sobre
ativo (%)

Lucro Lig.
P/ Func.
(USS mil)

s/vendas (%)

24,17 1,66 12,29 -



divulgagao

Marcelo Bleser
diretor adjunto de marketing e varejo
“A solucao para preservar

a experiéncia do cliente é
instalar hotspots de Wi-Fi”.

em pratica no ano passado foi a instalagao de hotspots
em pontos estratégicos de Uberlandia, para permitir co-
nexoes através da tecnologia Wi-Fi. O objetivo é permitir
que os usuarios de smartphones e tablets tenham uma
boa experiéncia de navegagao a uma velocidade superior
a proporcionada pela rede 3G, especialmente em regices
onde a demanda concentrada compromete o trafego de
dados, explica Marcelo Bleser.

Ele avalia que a tecnologia Wi-Fi tem sido bastante ttil
em uma cenario em que as aplicagdes estdao ficando
cada vez mais sofisticadas e consumindo bastante ban-
da, ndo apenas para o trafego de dados, mas principal-
mente para suportar video: “A solugao para preservar a
experiéncia do cliente é instalar hotspots de Wi-Fi".
Segundo ele, 0 acesso por enquanto € gratuito porque
a oferta ainda esta em fase de testes, mas, dependendo
dos resultados, a conexao através da tecnologia Wi-Fi
podera estar disponivel em outras cidades, como Ube-
raba, que também fica no Tridngulo Mineiro: “Ainda
nao existe uma operagdo comercial. O servigo é para
degustacao dos usuarios e 0s clientes da concorréncia
também podem usufruir utilizando os seus devices”. A
tendéncia, segundo Marcelo, é que essa funcionalidade
seja embutida em planos de dados que a operadora ofe-
rece aos seus clientes.

A banda ultralarga também tem merecido atenc¢ao es-
pecial da operadora. O projeto comegou a ser imple-
mentado em carater experimental no ano passado e,
apos a aceleragdo dos planos comerciais, entrou em
processo de expansdo em 2012. Uma rede hibrida de
fibra Optica e cabos coaxiais (HFC) suporta trafego de

Receita Liquida Total Receita Lig. Prop.

Telecom (USS mil) (USs

(USS mil)

148.106,10 148.106,10

Lucro Liquido Total

35.801,00

dados em alta velocidade. O executivo da Algar Telecom
diz que o servico ja conta com 700 clientes residenciais
e corporativos: “Na verdade, essa € uma modernizagao
da nossa rede para oferecer uma experiéncia triple play
(TV por assinatura, Internet de alta velocidade e telefo-
nia fixa) em uma rede HFC".

Clientes da regido central de Uberlandia e de diversos
condominios residenciais da cidade podem contratar
planos s6 com TV a cabo e Internet com velocidades
de 10, 20, 50 e 100 Mbps. Dentro da estratégia de em-
pacotamento de servigos, foi criado o chamado pacote
Ligado, que inclui telefonia fixa. Quem o adquirir pode
compartilhar minutos entre ligagdes fixas e méveis, ter
acesso a b6 canais de TV e degustacao de seis canais
adicionais em HD por um preco inicial de R$ 219,00. O
servigo esta disponivel também na cidade de Uberaba
com duas diferengas: uma delas € que a rede, baseada
na tecnologia GPON (Gigabit Passive Optical Network),
é essencialmente de fibra dptica; por outro lado, a TV
por assinatura é via satélite (DTH-Direct To Home), com
disponibilidade de 84 canais e um pacote adicional de
dez canais em HD.

Com uma estratégia agressiva de pre¢os para 0s Servigos
oferecidos tanto aos usuarios residenciais quanto ao seg-
mento corporativo, Marcelo acredita que as velocidades
intermedidrias de conex&o (2 Mbps) a Intermet serdo o
carro-chefe em termos de receita: “A Banda H é um proje-
to que estd completando 11 meses de operagao e a banda
ultralarga, embora seja um investimento mais recente, vai
ser uma atividade representativa pelo grupo de clientes
que estamos mirando. Serd uma oferta de luxo”.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
0,

(%)

21,64 0,56
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A Autotrac ganha terreno
com produtos customizados

No mercado ha 18 anos, a Autotrac comemora o
crescimento em praticamente todos os indicadores
operacionais, comerciais e econémicos em 2011. Es-
pecializada no desenvolvimento de equipamentos e
software e na prestacdo de servigos de comunicagao
movel de dados, a empresa ampliou a sua carteira de
clientes em mais de 35% e vendeu mais de 24 mil novos
produtos. “Foi um ano muito bom", comemora o diretor
de marketing e vendas Marcio Toscano.

Ele atribui o resultado positivo a manutengao da estraté-
gia central da empresa, que se sustenta sobre trés pila-
res. Um é a oferta de produtos e servigos para atender os
mais diversos segmentos e perfis de clientes. Outro diz
respeito a expansao da rede de concessionarias em todo
o pais. E o terceiro consiste na adogdo de uma politica
comercial agressiva, respaldada segundo ele por uma
gestao austera dos custos da empresa: “Isso nos permi-
tiu ter excelente competitividade comercial e, a0 mesmo
tempo, obter resultados econdmicos tao expressivos”.
De acordo com o levantamento do Anudrio Telecom
2012, a Autotrac obteve uma receita liquida de US$
161,6 milhdes no ano passado, 0 que representou um
incremento de 7,7% sobre o resultado de 2010, enquan-
to a rentabilidade sobre as vendas foi de 16,3%. Des-
taque pelo segundo ano consecutivo, a empresa com
sede em Brasilia tem como acionistas 0 empresario
Nelson Piquet, ex-tricampedo mundial de Formula 1, e
a empresa Qualcomm Incorporated, dos Estados Uni-
dos, especializada no desenvolvimento de tecnologias
digitais aplicadas as comunicagoes.

A Autotrac atua em diversos segmentos de mercado e

Empresa

Pontuacao

AUTOTRAC 2.681,30

Crescimento
Receita
Liquida (%)

7,77

tem na sua carteira mais de 30 mil clientes, dos quais
14 mil sdo empresas de transporte de carga rodovia-
1io, ferroviario e fluvial, maquinas pesadas, prestadoras
de servigos (principalmente nos segmentos de energia
elétrica e saneamento), que tém frotas de veiculos. As
pessoas fisicas complementam a base de clientes. O
carro-chefe dos negocios, segundo Marcio, é a presta-
¢ao de servigos, que representa 65% do faturamento.
Mas para prestar esses servigos, a empresa depende de
equipamentos e de software, de forma que a oferta des-
se produtos gera 35% dos negocios.

De acordo com Marcio Toscano, além dos aportes nor-
mais na manutencao da estrutura operacional, em 2011
a empresa direcionou recursos para o lancamento de
novos produtos, como o Autotrac Prime, um sistema
de rastreamento e telemetria desenvolvido em parce-
ria com a Ford, e outros que tiveram a participacdo da
Iveco e da Case Construction, do grupo Fiat. Entre os
produtos que fazem parte do portfolio da empresa, es-
tao desde localizadores de motos e veiculos de passeio,
até equipamentos para maquinas pesadas, caminhdes,
trens e barcos.

Apesar de bastante recente, o0 Autotrac Prime ja no ano
passado representou cerca de 30% das vendas. Na ava-
liagdo do diretor, o lancamento do produto estabeleceu
um novo conceito no mercado, ja que se trata de uma
solugdo que agrega varias funcionalidades de outros
produtos, como comunicagao, rastreamento e teleme-
tria, que facilitam a operagao dos clientes.

“Um diferencial importante da Autotrac é o desnvolvi-
mento de produtos customizados para as montadoras,

Rent.
s/vendas (%)

Endiv.
sobre
ativo (%)

Liquidez
corrente

Lucro Lig.
P/ Func.
(USS mil)

16,31 2,38 0,19 104,62



divulgagao

Marcio Toscano

diretor de marketing e vendas

“O Brasil tem mais de 2 milhdes de
caminhdes e s6 20% tém alguma
tecnologia de rastreamento”.

o que deve se tormar uma tendéncia de mercado. Agora,
os clientes dessas montadoras podem utilizar 0s nos-
sos produtos de forma casada com o proprio veiculo,
muitas vezes sem a necessidade de adquirir nenhum
equipamento adicional, apenas o servigo”, diz Marcio.
O modelo de negdcios da Autotrac se baseia no aten-
dimento do mercado através de parceiros comerciais,
que operam como canal de vendas e prestam assistén-
cia técnica. Ha, também, um call center que funciona
24 horas por dia e um site de autosservigo, que comple-
ta a rede de atendimento aos clientes. Marcio Toscano
explica que, apesar de independentes e sem qualquer
relacéo de sociedade com a empresa, as parceiras ope-
ram no modelo de concessao, de forma muito similar ao
adotado pelas montadoras de veiculos.

No periodo de cinco anos, a rede cresceu de 12 para 40
concessionarias, que cobrem oS maiores centros e es-
tdo ingressando nas cidades do interior, com unidades
de menor porte, para cuidar das vendas, instalagao e
assisténcia dos equipamentos e suporte técnico.

Ha 11 anos, a Autotrac mantém uma operagao na Ar-
gentina, através da empresa Omnitracs, que atende os
clientes daquele pais e do Paraguai. Embora o merca-
do argentino seja menor que o brasileiro e apesar das
dificuldades econémicas que enfrenta, & considerado
importante pela empresa, ja que muitos clientes locais
e mesmo brasileiros operam também em outros paises
do Mercosul. Marcio diz que a Autotrac nao tem planos
de abrir outras operagdes na regiao porque o mercado
brasileiro ainda oferece muitas oportunidades nao ex-
ploradas: “Se observamos apenas a frota de caminhdes,

Receita Liquida Total
(USS mil)

Receita Lig. Prop.
Telecom (USS mil) (USs

161.623,86 113.136,70

Lucro Liquido Total

26.364,00

sé8o mais de 2 milhdes de veiculos e apenas 20% deles
tém alguma tecnologia de rastreamento”. No mercado
de veiculos de passeio, 0s numeros sao ainda mais ex-
pressivos: mais de 30 milhdes de unidades que com-
pdem a frota nacional e as vendas giram em tomo de
3 milhdes de novos veiculos por ano. “Somem-se a isso
as demais frotas de trens, maquinas pesadas, veiculos
de servigos”, justifica.

Em Brasilia funciona uma estagao terrena de comuni-
cagao de dados propria, onde trabalham aproximada-
mente 30 pessoas, que opera canais redundantes em
satélites geoestacionarios e conexdes dedicadas com
as operadoras de telefonia celular, para os produtos
baseados em redes terrestre. O hub é equipado com
sistemas de energia, como geradores e no-breaks de
alta capacidade, e hospeda os software utilizados pelos
clientes em servidores blade configurados em cluster.
Com base na trajetéria da Autotrac no exercicio 2011,
0 cenario que se desenha é bastante promissor. Apesar
de contar ainda com numeros parciais, Marcio projeta
um crescimento de 10% no resultado liquido e para isso
toma como referéncia o Ultimo trimestre, que é sempre
muito bom para a empresa: “A nossa avaliagao € otimis-
ta, principalmente se compararmos com os resultados
de outros setores que atuam no mesmo mercado, Como,
por exemplo, as montadoras de caminhao”.

Em 2012, a Autotrac ampliou o numero de parceiros co-
merciais e estdo em andamento os trabalhos de abertu-
ra de novas unidades em Rio Verde (GO), Joinville (SC),
Santos (SP) e Barra Mansa (RJ). “O crescimento nao para
e 0 projeto é dobrar a rede em até trés anos”, revela.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
0,

(%)

47,42 1,92
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A cobertura leva a Vivo
a consolidar a lideranca

A conclusao do Plano Vivo Internet Brasil, que
levou a rede 3G a 3.832 municipios, o atendimento a
90,7% da populagao e a disponibilidade da tecnologia
HSPA+ sdo alguns dos projetos que conduziram a Vivo
a lideranga do mercado de telefonia mével no ano pas-
sado. Segundo dados da Anatel (Agéncia Nacional de
Telecomunicagdes) divulgados em janeiro de 2012, a
operadora terminou o exercicio de 2011 com market
share de 29,54% e uma base de 71,5 milhdes de clien-
tes. Pelo levantamento do Anuario Telecom 2012, a
receita liquida de US$ 11,620 bilhdes representou um
crescimento de 13,3% em relagdo a 2010 e a rentabili-
dade sobre as vendas chegou a 15,6%.

A Vivo teve a sua trajetéria marcada também pela adi-
¢ao liquida de 11,2 milhGes de usuérios a sua carteira,
0 que representou uma expansao de 18,7% sobre os
60,2 milhdes de clientes que tinha em dezembro de
2010. Somente nos trés ultimos meses do ano passado,
a operadora conquistou 4,5 milhées de novos clientes.
Em acessos pds-pagos, segmento mais lucrativo e com
maior perspectiva de crescimento no futuro, a operado-
ra abocanhou uma fatia de 36,6% do mercado, com ga-
nho anual de 1,3%. No acesso pré-pago, os resultados
apurados mostraram uma retomada do crescimento,
com a conquista de 7,8 milhdes de clientes. Outro in-
dicador bastante positivo em 2011 foi a participagao de
43,4% no mercado de servigos de banda larga.

A presenga da operadora no segmento de dados e de
Servicos de Valor Adicionado (SVA), que inclui a Internet
movel baseada na tecnologia 3G, também é bastante
expressiva: a receita evoluiu 40,8% em decorréncia da

Empresa

Pontuacao

Crescimento Rent.
Receita

maior quantidade de acessos com planos ou pacotes de
dados, que cresceu 127%. Segundo a Vivo, a utilizagdo
de mensagens também apresentou forte desempenho,
atingindo variagdo anual de 45,5%. Na sua trajetoria ao
longo de 2011, um dos destaques diz respeito ao alcan-
ce da sua rede movel: em janeiro deste ano, o servigo de
celular da companhia estava disponivel para usuarios
de 3.702 municipios, o que significa o atendimento de
90,7% da populagdo. “Além da maior cobertura, a filo-
sofia de atuagao da empresa esta voltada para oferecer
também a melhor qualidade e solugbes inovadoras para
cada perfil de cliente”, diz Paulo Cesar Teixeira, diretor
geral da Telefonica Vivo.

Em 2010, aVivo colocou em pratica o plano Vivo Intermet
Brasil, que foi idealizado para levar o servigo de acesso
a web em alta velocidade a 2.382 cidades, onde vive
85% da populacao brasileira. No final do ano seguinte,
o sinal da rede 3G estava disponivel para usuarios de 2
mil cidades. A meta do plano foi alcangada em julho de
2012, mas segundo Paulo Cesar, a ideia é continuar a
expanséo e atingir 3 mil localidades até o final de 2012,
0 que significa “mais do que a soma dos municipios
brasileiros atendidos pelas demais operadoras”.

O portfolio de ofertas da Vivo foi enriquecido em novem-
bro de 2011 com o inicio da comercializagdo de planos
de conexao a Internet em alta velocidade a partir da tec-
nologia HSPA+, que € uma evolugao tecnoldgica da rede
3G, para clientes da regido metropolitana de Sao Paulo. O
servigo 3GPlus, como é denominado, proporciona veloci-
dade de navegagao até trés vezes superior a disponivel
atualmente. Os pregos dos pacotes variam de R$ 99,90

Endiv. sobre
ativo (%)

Rent. s/
patriménio (%)

Liquidez

s/vendas (%) corrente

Liquida (%)

VIVO 1.145,10

13,30 15,60 34,77 1,03 16,16



divulgacao

Paulo Cesar Teixeira
diretor geral

“O importante é oferecer
uma boa experiéncia de uso
ao cliente”.

a R$ 369,00 e assinantes do Speedy, que & o servigo de
banda larga fixa da Telefénica, tém descontos de 50%.
Em novembro de 2011 também, a Vivo ampliou o seu
portfolio de ofertas com o langamento do servigo de
comunicacdo Push to Talk (PTT), similar ao radio, que
permite a comunicacao ilimitada entre os assinantes.
Outra novidade foi anunciada no més seguinte: o inicio das
operacdes da frequéncia de 1.800 MHz no estado do Rio
Grande do Sul, que é considerado um mercado estratégico
para a operadora. O passo seguinte foi a sua disponibilida-
de também em Sao Paulo. Adquirida no leildo de sobras
realizado em 2010 pela Anatel, a faixa ja esta ativada no
Norte, Nordeste, Rio de Janeiro, Espirito Santo, Parana e
Santa Catarina. Entre outros beneficios, a nova faixa du-
plica a capacidade da rede moével da operadora. Com essa
iniciativa, o chip da Vivo pode ser utilizado em qualquer
aparelho celular com tecnologia GSM desbloqueado.
Ainda no Rio Grande do Sul, a operadora aproveitou a
cobertura da sua rede 3G — atende 189 cidades do es-
tado, abrangendo 83,5% da populagao — para aprimorar
a promocao Vivo Sempre: além de falar com qualquer
usuario de aparelho moével da operadora no Brasil pa-
gando R$ 0,5 o minuto e de ligar para um telefone fixo
local por R$ 0,25 o minuto, os clientes também podem
enviar mensagens de SMS para a rede Vivo por apenas
R$ 0,5. Lancada em dezembro, a promocao, prevista
para durar seis meses, teve o seu periodo de validade
prorrogado para um ano.

Osinvestimentos previstos para o quadriénio 2011/2014
somam R$ 24,3 bilhdes e sdo 52% superiores ao aporte
feito entre 2007 e 2012. A quantia sera aplicada na in-

Receita Liquida Total
(USS mil)

Receita Lig. Prop.
Telecom (USS mil) (USs

11.620.627,70 11.620.627,70

Lucro Liquido Total

fraestrutura tecnoldgica, no langamento de novos pro-
dutos e em servigos inovadores. Segundo Paulo Cesar,
faz parte dos planos destinar volumes expressivos de
Tecursos para suprir a demanda por dados e outros ser-
Vigos, que tende a crescer nos proximos anos em fun-
gao dos eventos esportivos, como a Copa das Confede-
ragdes, em 2013, a Copa do Mundo, no ano seguinte, e
os Jogos Olimpicos do Rio de Janeiro, em 2016.

Ele diz que a companhia esta preparada para esse ce-
néario. Além da implanta¢do de uma rede nacional de
fibra dptica, que atingira todas as capitais, ele destaca
a ampla cobertura da rede 3G e a oferta da tecnologia
HSPA+. Por outro lado, a operadora ja prepara o terreno
para a oferta da rede 4G, uma vez que venceu o leildo
de 2,5 GHz, promovido pela Anatel em junho de 2012.
A licenga, que ¢ de carater nacional, contempla a auto-
rizacao de uso da faixa de 460 MHz em areas rurais de
Minas Gerais, interior paulista e regido Nordeste, com
excecdo da Bahia e do Maranhao.

A Vivo ja fez testes de 4G em seus laboratérios e reali-
zou pilotos em eventos de grande porte, como a Rio+20
(Conferéncia das Nagdes Unidas sobre o Desenvolvi-
mento Sustentavel), que ocorreu em junho de 2012, no
Rio de Janeiro. Para Paulo Cesar, 0 que ira definir a ne-
cessidade de utilizagdo da rede 3G ou 4G é a demanda
daregido, ou seja, a necessidade de dados da populagao,
e ndo necessariamente o tamanho da cidade: “O impor-
tante é oferecer uma boa experiéncia de uso ao cliente”.
Ele explica que para a instala¢ao da rede 4G é feita uma
adaptagdo da mesma base ja utilizada na rede 3G. As-
sim, os investimentos ja realizados nao séo perdidos.

Lucro Liquido Giro dos Ativos

por Funcionario

1.812.322,00 - 1,00

8 SERVIGOS > OPERADORAS DE SERVIGOS MOVEIS



--+*DESTAQUE DO ANO

SERVICOS > OPERADORAS DE TELEFONIA FIXA

€ SERVIGOS > OPERADORAS DE TELEFONIA FIXA

A integracao com a Vivo
revigora a Telefonica

A mudanca no mix de servicos prestados fez
crescer a base de clientes de telefonia fixa da Telefonica.
A operadora terminou o exercicio passado com 15,3 mi-
Ihdes de acessos fixos, 0 que representa uma alta de 1,4%
sobre o periodo anterior. “O negdcio fixo, que ja estava
bastante consolidado, ganhou novas perspectivas com a
integrac¢ao da Vivo, tornando possivel a oferta de solugoes
convergentes a clientes residenciais, individuais e corpo-
rativos”, observa o diretor geral Paulo Cesar Teixeira.

No total, a operadora contabiliza 86,9 milhdes de clien-
tes em sua carteira, numero que inclui os assinantes
de servico moével (71,6 milhdes), banda larga e TV por
assinatura. Um dos fatores responsaveis pelo incre-
mento nos acessos fixos foi justamente a banda larga,
cuja representatividade saltou de 29,4% para 33,1% na
comparagao entre 2010 e 2011. Segundo Paulo Cesar,
a banda larga somou 3,6 milhdes de clientes ao final
do quarto trimestre do ano passado, evoluindo 9,5% em
relacéo ao mesmo periodo do exercicio anterior.

No ultimo trimestre de 2011, foram registradas 80 mil adi-
¢oes liquidas a banda larga —numero inferior ao do trimes-
tre anterior, embora compativel com 0 mesmo periodo do
ano passado, em decorréncia do aumento da competicao.
A oferta de servigo de banda larga fixa popular da empresa
evoluiu consideravelmente, fechando com 1 milhdo de as-
sinantes em dezembro e cobertura em 300 municipios em
janeiro deste ano. A meta é atingir 622 cidades do estado
de Sao Paulo até o primeiro semestre de 2014, conforme
compromisso assumido com o governo federal.

Destaque no segmento de telefonia fixa por anos segui-
dos, desde 2002, a Telefdonica obteve receita liquida de

Empresa Pontuacao

Crescimento Rent.
Receita

US$ 8,923 bilhdes no ano passado, apresentando ligei-
ro recuo de 0,03%, e rentabilidade sobre as vendas de
29,29%, conforme o levantamento do Anuario Telecom
2012. Segundo Paulo Cesar, o servi¢o de voz fixa totali-
zou 10,98 milhdes de acessos no quarto trimestre do ano
passado, representando uma queda de 1% em relagao
aos trés meses anteriores (11.090 acessos) e de 2,8% em
comparagdo ao ultimo trimestre de 2010 (11.296 aces-
s0s). A receita de voz e acessos diminuiu 9% em relagéo
a 2010, em fungao, principalmente, da reducéo do trafego
originado na rede fixa e da menor base de acessos de voz
fixa. Mas isso foi compensado parcialmente pela maior
receita de longa distancia intermacional no periodo.

O que tem marcado o mercado de telefonia fixa é a
investida da Telefénica em outras pragas fora de Sao
Paulo, movimento deflagrado com o avanco da inte-
gragao com a Vivo, que tira proveito da cobertura da
rede construida pela operadora movel — em dezembro,
a tecnologia 3G para acesso a Internet em alta veloci-
dade chegou a 2 mil municipios. O processo comegou
em 2011 e ganhou forga este ano. Paulo Cesar lembra,
entretanto, que, do ponto de vista do usuario, a adesao
da marca Vivo para os produtos Telefénica ocorreu em
abril de 2012: “"Antes disso, houve o incremento do Vivo
Fixo em 2011 em outros estados, onde os clientes da
banda larga fixa obtém 50% de desconto na mensalida-
de da Internet mével 3G do Vivo”.

Ja disponiveis em Porto Alegre, Rio de Janeiro, Belo Ho-
rizonte e Vitéria, os servigos Vivo Fixo (voz) e Vivo Box
(uma solugao completa de telefonia fixa, Internet e Wi-
Fi) foram oferecidos comercialmente em vérias outras

Endiv. sobre
ativo (%)

Rent. s/
patriménio (%)

Liquidez

s/vendas (%) corrente

Liquida (%)

TELEFONICA 1.054,40

-0,03 29,29

10,05 0,75 3,25



Paulo Cesar Teixeira
diretor geral

Oferta de solucoes convergentes
a clientes residenciais,
individuais e corporativos.

localidades no decorrer deste ano: oito cidades do Rio
Grande do Norte e na regido metropolitana do Recife
(PE), Fortaleza (CE) e Teresina (PI). No caso de Pernam-
buco, por exemplo, os 13 municipios contemplados
com os novos produtos representam 42% de cobertura
em todo o estado. Além disso, ha ofertas para usudrios
do Parana, Santa Catarina, Goias e Bahia.

Com uma estratégia agressiva de pregos, 0s planos cus-
tam a partir de R$ 9,90 por més para os clientes atuais.
O servigo permite falar de graga entre telefones fixos da
mesma operadora e oferece beneficios especiais para
falar com celulares da Vivo. A oferta inclui 60 minutos
de ligagoes locais para qualquer telefone fixo, ligagbes
locais gratuitas para fixo da Vivo e tarifas locais reduzi-
das para falar com celulares da Vivo. O Vivo Box, com
telefonia fixa, Internet e roteador Wi-Fi, tem custo a par-
tir de R$ 44,80 por més.

No ano passado, a Telefonica investiu R$ 5,741 bilhdes
na ampliagao da capacidade e qualidade de rede, em TI,
na area comercial, na manutengao e expansao do ser-
vico de voz, que responde por parte significativa da sua
receita. No segundo trimestre deste ano, o aporte de R$
1,143 bilhdo na melhoria qualidade dos servigos e do
atendimento correspondeu a 13,9% da receita opera-
cional liquida no periodo. Segundo a companhia, mais
R$ 24,3 bilhbes serdo aplicados na infraestrutura tecno-
logica, no langamento de novos produtos e em servigos
inovadores programados até 2014.

Parte dos aportes ja realizados no ano passado e em
2012 teve como destino a ampliagdo da rede de fibra
Optica para suprir a demanda do mercado residencial

Receita Liquida Total
(USS mil)

Receita Lig. Prop.
Telecom (USS mil) (USs

8.923.023,88 8.923.023,88

Lucro Liquido Total

e das pequenas e médias empresas. O numero de be-
neficiados com a oferta integrada de telefonia, banda
larga e TV por assinatura saltou de 50 mil para 100 mil
assinantes entre dezembro do ano passado e outubro
de 2012. A cobertura em domicilios mais que dobrou na
comparagao entre os dois ultimos anos, de 470 mil para
1 milhao de residéncias em Sao Paulo, Santo André, Sao
Bemardo do Campo, Sao Caetano, Campinas, Barueri,
Cotia, Santos, Ribeirdo Preto, Jundiai e Piracicaba.

A TV por assinatura pegou carona no crescimento do
numero de clientes com conexao em fibra optica. Ofe-
recido em parceria com a TVA, o servigo evoluiu 43,7%
em relagao a 2010, somando 699 mil clientes no ano
passado. A operadora pretende intensificar as ofertas
integradas. Na banda larga fixa popular, que ja apresen-
ta numeros expressivos: em setembro de 2011, a ope-
radora atingiu 229 cidades e em dezembro contabilizou
1 milhdo de assinantes. Mais 71 municipios paulistas
foram contemplados em janeiro deste ano. Mas a meta
€ levar o servigo a usuarios de 622 municipios paulistas
até o primeiro semestre de 2014, conforme 0 compro-
misso assumido com o governo federal no ambito do
Plano Nacional de Banda Larga (PNBL).

A opgao pelo acesso via rede fixa é combinada com li-
nha fixa e esta disponivel para planos com mensalida-
des nos patamares de pregos indicados pelo PNBL, ou
seja, até R$ 35,00 para estados em que néo hé isengao
de impostos e até R$ 29,90 onde existe desoneracao fis-
cal. A oferta contempla, também, os usudrios do Plano
de Banda Larga Popular do governo paulista, ao qual a
companhia aderiu no inicio de 2010.

Lucro Liquido Giro dos Ativos

por Funcionario

2.613.609,00 - 0,27
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A CEMIGTelecom se fortalece
com projetos de infraestrutura

Concentrada em se fortalecer cada vez mais na
sua area de atuagao, a CEMIGTelecom manteve o ritmo
de expansao de suas redes local e de longa distancia e
ampliou sua cobertura no estado de Minas Gerais em
2011. Antes chamada Infovias e atualmente controla-
da pelo Grupo Cemig, que atua nas areas de geragao,
transmissdo e distribuicdo de energia elétrica, gas,
telecomunicagbes e solugbes energéticas, direcionou
os investimentos em 2011 para o desenvolvimento de
projetos de infraestrutura. O aporte de R$ 36 milhoes
foi 14% inferior ao programado inicialmente, mas sufi-
ciente para incrementar a operagao em um momento
em que o0 mercado se mostrou bastante favoravel.
Mesmo sem uma politica de pregos agressiva, com a li-
mitacao de nao contar com uma estrutura comercial para
prospectar clientes do segmento corporativo, e diante de
uma acirrada concorréncia, a companhia tirou proveito
da demanda aquecida e fechou o ano passado com nu-
meros expressivos. A receita liquida foi 17,7% superior a
contabilizada em 2010, totalizando US$ 69,2 milhGes, en-
quanto a rentabilidade sobre as vendas cresceu 11,4%.
“A nossa estratégia pesou muito para que 2011 fosse um
dos nossos melhores anos”, diz Sérgio Belisario, diretor
técnico da CEMIGTelecom, destaque em seu segmento
pelo segundo ano consecutivo.

Da carteira de clientes fazem parte as operadoras de tele-
comunicagdes que desejam aumentar a sua area de atu-
agao em Minas Gerais. Nesse grupo, estao as que optam
pela locacao da rede da empresa para atender os seus
clientes, evitando, assim, investimentos na construgao
de infraestrutura de conexao propra. Entretanto, 90%

Empresa

Pontuacao

CEMIGTELECOM 1.949,60

Crescimento Rent.
Receita
Liquida (%)

17,70

dos negacios realizados pela CEMIGTelecom vém de de-
mandas do seu grupo controlador, embora a companhia
atenda outros clientes do segmento corporativo instala-
dos em regides nas quais mantém pontos de rede local.
Areceita para o bom desempenho da empresa tem sido o
fato de manter sua operacgao atrelada a demanda da Ce-
mig. “Muitos desses clientes sdo atendidos porque vie-
ram em um pacote de solug¢des de energia. Isso acontece
por indicagdo da propria Cemig. Por outro lado, alguns
dos nossos clientes corporativos tém como gestores de
TI executivos que atuaram em operadoras de telecomu-
nicagdes que a gente atende”, explica Belisario.

A 1ede de longa distancia da CEMIGTelecom cresceu
aproximadamente 250 quildmetros no ano passado.
Segundo Belisario, ¢ um backbone de fibra dptica, que
acompanha a rede de transmissao e de distribuigdo de
energia elétrica da Cemig. Nos pontos onde néo existe a
estrutura fisica de cabos, 0s acessos sdo suportados por
links de rddio de alta velocidade. A rede consiste em uma
arquitetura configurada em anéis ¢pticos redundantes e
com trés tipos de topologias. Uma delas é a rede SDH/
NGN, que prové circuitos dedicados para o acesso e
transporte de sinais entre as operadoras de telefonia fixa
e movel, provedores de Intemet (ISP) e seus clientes fi-
nais. As aplicagdes podem ser tanto ponto a ponto quan-
1o ponto-multiponto e em taxas de transmissédo de dados
que variam de 64 kbps a 622 Mbps. Outra topologia é
a HFC/IP, inicialmente projetada para o atendimento de
operadoras de TV a Cabo de Minas Gerais, que suporta,
também, Intemet banda larga, servigos dedicados em
protocolo IP, transmissao de voz, dados e imagem, e ou-

Liquidez Endiv.
corrente sobre
ativo (%)

Lucro Lig.
P/ Func.
(USS mil)

s/vendas (%)

11,49 3,00 13,23 76,51



Sérgio Belisario
diretor técnico

“A nossa estratégia pesou
muito para que 2011 fosse um
dos nossos melhores anos”.

tras aplicagdes que consomem muita banda, como Web
TV, telemedicina e telemetria.

Hé ainda a rede Metro Ethemet, cujos circuitos, com velo-
cidades a partir de 2 Mbps até 1 Gbps, sdo muito procura-
dos para o atendimento de clientes corporativos das ope-
radoras de telecomunicagdes. Além de servigos de aces-
so dedicado a Intemnet, essa rede permite interligagoes de
redes locais e também é usada para o estabelecimento de
redes privadas virtuais (VPN). Os investimentos na cons-
trucao desse tipo de topologia de rede sao direcionados
para as areas mais concentradas, explica Belisario.

A empresa ampliou também sua rede local e fechou 0 ano
passado com pontos de conexdo em 48 municipios minei-
108, numero que deve saltar para 60 até dezembro de 2012.
A meta de expansao para 2013 gira em tomo de 10%, mas
esse movimento segue atrelado ao plano de crescimen-
to da infraestrutura de transmissao de energia elétrica do
Grupo Cemig. “Nao conseguimos passar o cabo de fibra
Optica onde ainda nao existe estrutura”, diz.

Apesar do forte vinculo com seu grupo controlador, a busca
de outras oportunidades no mercado tem sido uma marca
da empresa. Em janeiro do ano passado, por exemplo, entrou
em operacao o datacenter da Ativas, uma empresa de TI do
Grupo Asamar, cuja construgao foi resultado de um investi-
mento da ordem de US$ 50 milhdes. A CEMIGTelecom, que
detém 49% no negécio, decidiu participar do empreendimen-
to vislumbrando duas boas oportunidades. Uma delas € que
esse tipo de ambiente demanda muito servigo de telecomu-
nicagdes para conectar os clientes e, por isso, acaba servindo
também como um canal de vendas para a CEMIGTelecom.
Por outro, existe 0 avango da computagdo em nuvem.

Receita Lig. Prop.

Receita Liquida Total
Telecom (USS mil) (USs

(USS mil)

69.278,08

Lucro Liquido Total

67.130,46 7.957

Localizado em Belo Horizonte e com 11 mil metros qua-
drados de &rea total, o foco do datacenter da Ativas sao
as médias e grandes empresas que desejam terceirizar
a hospedagem e o gerenciamento de informacdes e
aplicacdes de missao critica, com seguranca e eficacia.
Como essa onda estd em processo de crescimento, a
expectativa é de que o datacenter gere faturamento su-
perior a US$ 200 milhdes por ano a partir de 2014.

No ano passado, ganhou forga outra iniciativa de diver-
sificagdo da CEMIGTelecom: a parceria com a também
mineira Algar Telecom, detentora da marca CTBC, envol-
vendo a oferta de servigos de banda dedicada de alta ve-
locidade (até 20 Mb) a condominios residenciais de alto
padrao da regido metropolitana de Belo Horizonte. A ideia
consiste em levar fibra dptica até a residéncia do usuario
—tecnologia FTTH (Fiber to the Home) — por meio da rede
GPON (Gigabit Passive Optical Network).

A oferta teve inicio em meados de 2010 e j& contabiliza
mais de mil clientes de 40 condominios. Na parceria, a CE-
MIGTelecom oferece a infraestrutura da rede, enquanto a
Algar Telecom atua como canal de vendas ao cliente final.
Os investimentos na infraestrutura de rede programados
para 2012 somam R$ 45 milhdes, superando o montante
aplicado no exercicio passado, embora 0 comportamento
do mercado este ano nao tenha sido igual ao de 2011. Se-
gundo Belisério, a redugao do crescimento do PIB (Produto
Interno Bruto) e a busca constante dos clientes por redu-
¢ao de custos acabaram limitando os investimentos e, con-
sequentemente, impactaram os negocios da CEMIGTele-
com, que tende a ter um desempenho inferior. Ele acredita,
porém, em um cendrio bem mais promissor em 2013.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
0,

(%)

4,68 0,32
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O Grupo Binario avanca
com a diversificacao

A montagem da infraestrutura de rede para
suportar aplicagdes baseadas no protocolo IP sempre
foi o foco do Grupo Binério, desde o seu surgimento no
mercado, em 2005. O desenvolvimento de projetos na
area, para atender especialmente a demanda das opera-
doras de telecomunicagdes, garantiu o seu crescimento
no ano passado, ndo obstante a recente estratégia de
diversificagao das atividades, colocada em pratica com
0 objetivo de continuar a expansdo dos negdcios.

A énfase dada ao ajuste dos processos internos, com
organizagao das areas fiscal, contabil e administrati-
va, e a busca de oportunidades de negdcios em outras
verticais, como governo, educagdo, enterprise e data-
center, também conspiraram a favor dos bons resul-
tados. A receita liquida do grupo avangou 17,53% em
2011, chegando ao patamar de US$ 52,091 milhdes,
enquanto a rentabilidade sobre as vendas foi 16,02%
superior a de 2010.

Os numeros relativos ao exercicio passado refletem os
resultados expressivos que o Grupo Binario vem obten-
do ao logo de seus sete anos de existéncia. A excecao
de 2009, quando os negocios evoluiram bem menos do
que o esperado, em funcéo da crise econdmica mun-
dial, a taxa de crescimento médio anual tem sido de
22%. "Os resultados de 2011 aconteceram como espe-
rdvamos. Tivemos sucesso Nos Novos projetos e isso
promoveu o crescimento do grupo”, comenta Elinton
Lazzuri, diretor geral da empresa. Segundo €le, o seg-
mento de telecomunicagdes responde pela maior fatia
dos negdcios (70%), mas a expectativa é de que nos
préximos anos havera um equilibrio na composicao da

Pontuacao

Empresa

GRUPO BINARIO 2.458,70

Crescimento
Receita
Liquida (%)

17,53

receita. As operadoras deverao contribuir com 55% e o
restante vird das outras areas.

Como integrador, o Grupo Binéario adquire equipamen-
tos e componentes de redes de praticamente todos os
formecedores que atuam no mercado, para desenvolver
projetos nos clientes corporativos. Como 0s projetos
que desenvolve sao tidos como de alta complexidade,
as instalagbes sao feitas com 0 apoio dos profissionais
da QoS, a empresa especializada em prestagao de servi-
¢os pertencente ao grupo. O time é composto por apro-
ximadamente 70 engenheiros, que fazem o trabalho de
campo, e outros 16 engenheiros de pré-venda que dao
suporte a area comercial. Todos eles sdo certificados e
formados nos fabricantes.

Segundo Elinton, o Grupo Binario consolidou-se como
um integrador de redes no segmento de telecomuni-
cacdes e as principais operadoras do pais fazem parte
da carteira de aproximadamente 300 clientes. Entre os
projetos de maior relevancia desenvolvidos no ano pas-
sado, o executivo destaca o do backbone da Vivo e a
expansdo das redes da GVT e da CTBC.

Fora da area de telecomunicagdes, o Grupo Bindrio de-
senvolveu projeto de expansao da rede da Petrobras,
contratada em 2006. No Parque Anhembi, administra-
do pela Sdo Paulo Turismo S.A., que tem como sécia
majoritaria a prefeitura paulistana, a empresa montou a
infraestrutura de rede que suporta as conexoes sem-fio
baseada na tecnologia Wi-Fi, permitindo a contratagao
de servigos de acesso pelos participantes de feiras e ex-
posi¢des realizados no local.

No processo de diversificagdo das atividades, o Grupo

Rent.
s/vendas (%)
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sobre
ativo (%)
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16,02 2,68 0,00 88,80



divulgacao

Elinton Lazzuri
diretor geral

Aposta bem sucedida no
segmento de mobilidade

Binario apostou as fichas no avango da mobilidade e
tem se dado bem. Em fungdo da crescente demanda
do mercado, ampliou a &rea comercial da BinarioMobi-
le, divisdo de mobilidade do grupo, para aumentar sua
participacdo no mercado de operadoras de telefonia e
no setor corporativo. Em setembro do ano passado, a
divisdo langou uma solugdo de gerenciamento de dis-
positivos moéveis, destinada ao mercado de enterprise.
Denominada Mobile Device Management (MDM), a so-
lucéo gerencia todos 0s tipos de sistemas operacionais
aplicados em smartphones e tablets.

Outra acdo bem sucedida foi 0 ingresso no segmento
de enterprise, um desejo antigo que ajudou a atrair mais
clientes para a carteira. Como a tendéncia é fortalecer
ainda mais 0s negocios nessa area, a decisao foi ampliar
em 50% a sua forga de vendas para atender a demanda
dos clientes. Ao mesmo tempo, a empresa aproveitou
o fato de ter um escritério em Brasilia para marcar pre-
senca também no governo, conquistando cinco novas
contas, entre elas as do Serpro e do Banco do Brasil.

A estratégia de diversificagdo das atividades contem-
pla, ainda, as verticais de educagdo e de datacenter,
que o Grupo Binario considera bastante promissores.
Na primeira, ganhou um edital para desenvolvimento
de projeto de rede na Universidade Federal de Goias.
Com relagédo a segunda vertical, a empresa ja tem pre-
senca em seis datacenters, com uma atuagao focada
exclusivamente em infraestrutura de rede IP. Elinton
acredita, porém, que ha potencial para ampliar o esco-
po de ofertas: “Existe muito mais coisas que podemos
fazer, como a oferta de servigos de gerenciamento e

Receita Liquida Total
(USS mil)

Receita Lig. Prop.
Telecom (USS mil) (USs

52.091,93 41.673,55

Lucro Liquido Total

8.347,00

venda de ativos integrados a inteligéncia da estrutura
predial. Ainda ndo vendemos isso para datacenters”.

A sede do Grupo Binério fica em Séo Francisco do Sul
(SC). O escritério comercial fica em Sdo Paulo e ha fi-
liais em Brasilia (DF), Curitiba (PR) e Goidnia (GO). Além
disso, a empresa mantém uma operagao em Miami, nos
Estados Unidos. A filial de Curitiba entrou em operagao
em abril do ano passado, como parte da estratégia de in-
tensificar a atuagao da integradora em toda a regido Sul,
com foco principalmente nos clientes de médio e grande
portes. Além de projetos de integragao na area de infra-
estrutura de redes, a filial atende demandas relacionadas
a mobilidade corporativa e presta servicos profissionais
que incluem suporte, consultoria e instalagao.

Os numeros contabilizados este ano indicam que o ce-
néario segue bastante promissor para o Grupo Binario
em 2012. O faturamento apurado até setembro ja esta
préximo do obtido em todo o exercicio anterior.

O langamento de novos servigos de gerenciamento de
ativos de rede, durante o Futurecom 2012, realizado em
outubro, no Rio de Janeiro, pode contribuir para que a
meta seja alcangada. A oferta mira a faixa das peque-
nas e médias empresas, que podem aproveitar os pre-
¢os bastante acessiveis para contratar pacotes para o
monitoramento de sua infraestrutura. No evento foram
apresentados dois pacotes de um total de sete que es-
tardo disponiveis no mercado. “A gente entende que
existe um volume grande de oportunidades com essa
oferta. Estamos prospectando o mercado. Se conse-
guirmos atingir 5% dos negdcios da empresa com esses
Servigos, atingiremos 0 nosso objetivo”, diz Elinton.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
0,

(%)

46,69 1,75
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Com multiplos canais e BPO, a
Atento consolida a lideranca.

O desenvolvimento de maultiplos canais de
atendimento aos clientes por meio do contact center e o
avango da oferta de servigos de BPO (Business Process Out-
sourcing) foram, segundo Régis Noronha, diretor executivo
de estratégia e marketing da Atento, dois dos principais fa-
tores responsaveis pelo crescimento sustentavel da compa-
nhia. A operagao no Brasil teve uma participagao expressi-
va nos resultados globais apurados em 2011, com uma fatia
de 53% do faturamento bruto de 1,8 bilhdo de euros auferido
nos 17 paises onde esta presente — volume que Superou em
8,4% o montante contabilizado no exercicio anterior.

No mercado interno, onde tem 70 grandes clientes na-
cionais e multinacionais dos segmentos de telecomu-
nicagoes, financeiro, seguros, utilities, consumo, saude,
midia, transportes, tecnologia e automotivo, o fatura-
mento bruto somou R$ 2,438 bilndes no ano passado,
pouco acima dos R$ 2,282 hilhdes do exercicio 2010. A
receita liquida foi 13,12% superior no exercicio passa-
do, totalizando US$ 1,347 bilhdo. Com esses nimeros, a
empresa foi o destaque do ano pela quarta vez no seg-
mento servigos de valor agregado do Anudrio Telecom.
Régis faz questao de enfatizar a maturidade do relacio-
namento entre as empresas de contact center e BPO e
seus clientes. Para tanto, cita pesquisas de mercado se-
gundo as quais 35% das mil maiores empresas do Brasil
tém planos de contratar algum tipo de terceirizacédo de
Seus processos de negdcios no proximo ano. As pes-
quisas, segundo ele, indicam ainda que o mercado de
servigos de BPO tem potencial para movimentar apro-
ximadamente US$ 250 bilhdes no Brasil até 2014: “Atu-

Empresa

Pontuacao

ATENTO 310

Crescimento Rent.
Receita
Liquida (%)

almente, as empresas buscam um parceiro estratégico
que as apdie na condugdo de seus negoécios, que enten-
da suas particularidades, que conhega 0 seu segmento
de atuagao e, dessa forma, agregue valor em toda sua
cadeia de negdcios, como no caso da Atento”.

A Atento, que agregou 16 novos clientes a sua carteira no
ano passado, evolui cada vez mais de uma empresa de con-
tact center para uma companhia de BPO. Segundo Régis,
20% do faturamento correspondem a Servigos que nao es-
t80 relacionados a voz. Como exemplos, cita o backoffice,
que é um Servigo que automatiza processos de grande vo-
lume, como analise de crédito, gestao de contratos, regula-
¢do de sinistros, gestao de reclamacgdes; e presenciais, que
contemplam atendimento ao cliente, pesquisa de monitoria
da qualidade, merchandising, negocia¢ao de dividas:

“Isso significa que estamos ampliando nosso portfélio
de servigos dentro da cadeia de valor de nossos clien-
tes, com o diferencial e a possibilidade de integra-los
aos produtos e servigos ja implantados”.

O portfolio de oferta de BPO inclui solugdes verticais
desenvolvidas a partir de seis produtos: atendimento ao
cliente; vendas; crédito, risco e cobranga; suporte técni-
co; servigo desk e backoffice. Além disso, dependendo
da estratégia e do foco de negoécio do cliente, a empresa
oferece solucéo voltada apenas para o atendimento ao
cliente final ou um atendimento que contempla a reso-
lucéo de problemas, com o suporte de uma infraestru-
tura de backoffice capaz de integrar processos e areas
para as tratativas das questoes.

Para aumentar a eficiéncia operacional e manter a es-

Liquidez Endiv.
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Régis Noronha
diretor executivo de estratégia e marketing
“O consumidor esta cada vez mais
multicanal e interconectado”.

tratégia de diferenciagédo no mercado, em 2011 a Atento
investiu R$ 150 milhdes na ampliagdo da infraestrutu-
ra, aprimoramento do portfélio de servigos, programas
de treinamento e capacitagao de pessoal. A pesquisa e
desenvolvimento e inovagao foram destinados 3% do
faturamento liquido. A empresa terminou o0 ano pas-
sado com um total 81.922 colaboradores no Brasil, de
um total global de 152 mil funcionérios, 33 centrais de
atendimento proprias e 22 remotas. Em 2011, abriu 5
mil novas vagas de trabalho e contratou 25 mil profis-
sionais na categoria Primeiro Emprego.

O aporte para educacéo corporativa foi de R$ 26 mi-
Ihdes, abrangendo os seguintes programas de desen-
volvimento continuo dos profissionais: Academia Aten-
to, de aprimoramento da formagado e desenvolvimento
das equipes que atuam nas diversas areas da empresa;
e-Learmning, projeto que contempla mais de 50 cursos
online e gratuitos de temas diversos; Banco de Poten-
ciais, que treina profissionais para cargo de gestéo; Es-
calada, programa de recrutamento interno que visa ao
desenvolvimento de carreira na empresa.

A aposta em uma plataforma multicanal de atendimen-
to tem sido uma marca da Atento nos ultimos anos.
Segundo Régis Noronha, atualmente, mais de 80%
dos servigos sdo realizados por mais de um canal de
relacionamento, uma lista que inclui o telefone, Inter-
net call center, instant messaging, SMS, APV (Atendi-
mento Pessoal Virtual), midias sociais, cartas e boletos,
servigos presenciais. Este ano, foi langado o APV Web,
solugao que pode ser implementada no proprio web-

Receita Liquida Total
(USS mil)

Receita Lig. Prop.
Telecom (USS mil) (USs

1.347.370,38 1.347.370,38

Lucro Liquido Total

site das companhias, permitindo a customizagdo dos
servigos conforme as necessidades de cada uma delas.
“Vivemos a era da mobilidade e do autoatendimento, e
0 consumidor esta cada vez mais multicanal e interco-
nectado”, constata Régis.

Ele diz que o telefone figura na lista dos canais com
maior representatividade no volume total de interagoes.
Tanto que recebe novas tecnologias, como software de
reconhecimento de voz, de andlise de palavras e emo-
¢ao na voz. Disponivel desde 2009, o APV permite a in-
teragao com o consumidor por meio de videochamada.
Mas em plena era digital e das comunicagdes remotas,
chama a atengdo o ritmo de expansdo do atendimen-
to através de servigos presenciais. Lancada em 2004 e
com cobertura nacional, essa modalidade conta com
uma equipe de 3.500 funcionéarios de campo que per-
correm por més 300 mil quildmetros para fazer o aten-
dimento ao cliente, pesquisa, monitoria da qualidade,
merchandising e negociacéo de dividas.

Diante de estimativas de que o mercado de BPO ird movi-
mentar R$ 35 bilhdes em negdcios em 2012, dos quais R$
12,63 bilhdes serdo gerados pela empresas de call center
— no exercicio 2011, elas contribuiram com R$ 10,84 bi-
lhdes pelo faturamento de R$ 28,91 bilhdes apurado pelo
setor —, Régis diz que a prioridade da Atento é assegurar
a continuidade do crescimento sustentavel. O consenso
no mercado é de que esse movimento de expansao do
setor de BPO esta sendo pautado pela migragdo de novas
centrais de atendimento para outras regioes brasileiras,
saindo principalmente da capital paulista.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
0,

(%)

72.996,00 23,44 2,44
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A MXM Sistemas tem a solucao para facilitar o dia a dia da sua empresa.
Execute trabalhos com muito mais eficiéncia, rapidez e seguranca.

You
m 006
Rua do Ouvidor, 77 - 2° e 3°% andares
Centro - Rio de Janeiro - R]

S TEMA B comercial@mxm.com.br | www.mxm.com.br

Solicite uma apresentacdo aos nossos consultores. Tel.: (21) 3233-2300
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. A TELECOM

1. ATelecom S/A; 2. 11 3549-7020;
3. 3649-7024; 4. Sao Paulo; b. SP;
6. imprensa@telefonica.com.br;

. ACCENTURE

1. Accenture do Brasil Ltda;
2.115188-3000; 3. 5188-3200; 4. S&o Paulo;
5. SP; 6. cassiano.quirino@accenture.com;
7. www.accenture.com.br;

. ADATEL - OSASCO

1. Adatel TV e Comunicagdes Osasco S/A;

2. 11 3956-1000; 3. 3956-1040; 4. Osasco; 5. SP;
6. adatel@osa.adatel.com.br;

. ADATEL TV

1. Adatel TV e Comunicagdes Sao José S/A;
2. 11 3956-1000; 3. 3956-1000; 4. Osasco;

5. SP; 6. adatel@esa.adatel.com.br;

7. www.adatel.com.br;

. AGORA TELECOM

1. Agora-Solugdes em Telecomunicagdes Ltda;
2. 11 4058-9600; 3. 00; 4. Sao Paulo;

5. SP; 6. agora@agoratelecom.com.br;

7. www.agoratelecom.com.br;

.AGTELECOM

1. Andrade Gutierrez Telecomunicagdes Ltda;
2. 11 5502-2339; 3. 5502-2349; 4. Sdo Paulo;

5. SP; 6. jorge.ribeiro@agnet.com.br;

7. www.agsa.com.br;

. AI SOLUTIONS

1. ADR3 Distribuidora e Com. de Eletrénicos
Ltda; 4. Cotia; 5. SP; 6. b2b@adr3.com.br;

7. www.adr3.com.br;

. ALCATEL-LUCENT

1. Alcatel-Lucent Brasil S/A; 2. 11 2947-8133;
4. S0 Paulo; 5. SP;

6. alcatel_lucent@alcatel-lucent.com;

7. www.alcatel-lucent.com.br;

ALLIED
ALLIED
1. Allied Advanced Technologies S/A;
2. 11 3444-8750; 3. 3444-8799; 4. S0 Paulo;
5. SP; 7. www.aatbrasil.com.br;
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DATA CENTERS DO BRASIL

ALOG DATA CENTERS DO BRASIL
1. ALOG Data Centers do Brasil SA;

2. 11 3624-4300; 3. 3524-4337; 4. Sdo Paulo;
5. SP; 6. tesouraria@alog.com.br;

7. www.alog.com.br;

. ALU-SERVICOS
1. ALU-Servigos em Telecomunicagdes S/A;
4. 530 Paulo; 5. SP;

. ARCITECH

1. Arcitech Com. e Serv. de Telecom. e Sol. TI Ltda.;
2. 19 3579-9028; 3. 3579-2294;

4. Campinas; b. SP; 6. comercial@arcitech.com.br;
7. www.arcitech.com.br;

. ARGIMOM

1. Argimom Telecomunicagao Ltda;
2. 11 4225-8888; 3. 4225-8885;

4. S&o Caetano do Sul; b. SP;

6. ester@argimom.com.br;

7. www.argimom.com.br;

. ATENTO

1. Atento Brasil S/A; 2. 0800.565.565;
3.115181-4584; 4. Sao Paulo; 5. SP;
6. brasil@atento.com.br;

7. www.atento.com.br;

.AUTOTRAC

1. Autotrac Comércio e Telecomunicagdes S/A;
2. 61 3307-7000; 3. 3307-7020; 4. Brasilia;

5. DF; 6. autotrac@autotrac.com.br;

7. www.autotrac.com.br;

. BIMETAL

1. Bimetal Industria Metaltrgica Ltda;

2. 65 2123-5000; 3. 2123-5019; 4. Cuiabg;
5. MT; 6. comercial@bimetal.eng.br;

7. www.bimetal.eng.br;

. BRASILSAT

1. Brasilsat Ltda; 2. 41 2103-0511;

3. 2103-0555; 4. Almirante Tamandaré;
5. PR; 6. brasilsat@brasilsat.com.br;

7. www.brasilsat.com.br;

. BRASILSAT HARALD

1. Brasilsat Harald S/A; 2. 41 2103-0511; 3.
2103-0555; 4. Curitiba; b. PR;

6. brasilsat@brasilsat.com.br;

7. www.brasilsat.com.br;

. BRQ IT SERVICES

1. BRQ Solugdes em Informatica;

2. 11 2126-7000; 3. 2126-7099; 4. Sao Paulo;
5. SP; 6. brg@brq.com; 7. www.brg.com;

. BRTEL

1. Brasil Telecomunicagdes S/A,;
2. 31 2125-4710; 3. 2125-4747,
4. Belo Horizonte; b. MG;

6. egsouza@brtel.com.br;

e
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1. Bull Ltda; 2. 11 3824-4700; 3. 3824-4500;
4. S&0 Paulo; 5. SP; 7. www.bull.com;

. CABLETECH

1. Cabletech Ind. Com. Condut. Elétricos Ltda;
2.123221-1300 ; 3. 3221-1311; 4. Cagapava;

5. SP; 6. administracao@cabletech.com.br;

7. www.cabletech.com.br;

CIMIG
TELECOM

CEMIGTELECOM
1. Cemig Telecomunicagdes S.A
2. 31 3307-6300; 3. 3307-6380;
4. Belo Horizonte; b. MG;
6. comercial@cemigtelecom.com;
7. www.cemigtelecom.com;

. CENTURY TELECOM

1. Century Telecom Ltda; 2. 31 3281-5888;
3. 3281-8825; 4. Belo Horizonte; 5. MG;

6. magela@century.net.br;

7. www.century.net.br;

. CISsCO
1. Cisco do Brasil Ltda; 2. 0800-76-21300;

4. Sao Paulo; b. SP; 6. cisco-responde@cisco.com;

7. www.cisco.com.br;

. CLARO

1. Claro Telecom Participagoes S/A;

2. 11 9415-6555; 4. Sdo Paulo; b. SP;

6. sac@claro.com.br; 7. www.claro.com.br;

. CONFERENCE CALL DO BRASIL
1. Conference Call do Brasil S/A; 4. Barueri;
5. SP;

. CONTAX

1. Contax Participagdes S/A;

2. 0800-282-0700;

4. Rio de Janeiro; b. RJ; 7. www.contax.com.br;

. COPEL TELECOM

1. Copel Telecomunicagoes S/A

2. 41 3331-3000; 3. 3331-3100; 4. Curitiba;
5. PR; 6. telecom@copel.com;

7. www.copeltelecom.com;

. CPgqD

1. Fund. Centro de Pesq. e Desenv em
Telecoms. 2. 19 3705-6200; 3. 3705-7271;

4. Campinas; 5. SP; 6. marketing@cpqd.com.br;
7. www.cpgd.com.br;

Algar:

Telecom

CTBC
1. Cia de Telecomunicagdes do Brasil Central;
2. 34 3256-2000; 3. 3266-7723; 4. Uberlandia;
5. MG; 6. algartelecom@algartelecom.com.br;
7. www.algartelecom.com.br;

. CTBC CELULAR

1. CTBC Celular S/A; 2. 34 3256-2000;
3. 3236-2960; 4. Uberlandia; 5. MG;

6. ctbetelecom@ctbctelecom.vom.br;
7. www.ctbccelular.com.br;

. CTBC DATA NET

1. CTBC Multimidia Data Net S/A;
2.113512-1260; 3. 3512-1260; 4. Sdo Paulo;
5. SP;

. DIGISTAR

1. Digistar Telecomunicagdes S/A;

2.51 3579-2200; 3. 3579-2209; 4. Sdo Leopoldo;
5. RS; 6. digistar@digistar.com.br;

7. www.digistar.com.br;

. DIGITEL

1. Digitel S/A Industria Eletronica;
2.513337-1999; 4. Porto Alegre; b. RS;

6. bruno@digitel.com.br; 7. www.digitel.com.br;

. DRAKTEL

1. Draktel Optical Fibre S/A; 2. 15 3212-6800;
3. 3212-68b5; 4. Sorocaba; b. SP;

7. www.draktel.com.br;

. EMBRATEL

1. Empresa Brasileira de Telecomunica¢oes
S/A; 2. 21 2121-7400; 3. 2121-6370;

4. Rio de Janeiro; 6. RJ;

6. embratel@planin.com;

7. www.embratel.com.br;

. EMERSON NETWORK POWER

1. Emerson Network Power do Brasil Ltda;
2. 11 3618-6600; 3. 3618-6611; 4. Sdo Paulo;
5. SP; 6. informacoes@emerson.com;

7. www.emersonnetworkpower.com.br;

.ENGESET

1. Engeset Engenharia Servs. de
Telecomunicagoes S/A; 2. 34 3218-6677,;
3. 3218-6630; 4. Uberlandia; 5. MG;

6. comercial@engeset.com.br;

7. www.engeset.com.br;

. ERICSSON

1. Ericsson Telecomunicagdes S/A;

2. 11 2224-2000; 3. 2224-2046; 4. Sdo Paulo;
5. SP; 6. laudy.souza@ericsson.com.br;

7. WWW.ericsson.com;

. ETELBRAS

1. Etelbras Eletronica Telecomunicagdes S/A;
2.112065-3144; 3. 2065-3034; 4. Sdo Paulo;

5. SP; 6. etelbras@etelbras.com.br;

7. www.etelbras.com.br;
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. FIRST TECH

1. First Tech Tecnologia Ltda;

2. 11 3024-3200; 3. 3022-3471; 4. Sdo Paulo;
5. SP; 6. mara@first-tech.com;

G FURUKAWA

FURUKAWA
1. Furukawa Industrial S/A Produtos Elétricos;
2. 41 3341-4100; 3. 3348-2823; 4. Curitiba;
5. PR; 6. fisa@furukawa.com.br;
7. www.furukawa.com.br;

. GRUPO BINARIO

1. Binério Distribuidora de Equip. Eletrénicos
Ltda; 2. 11 3704-0400; 3. 3704-0409;

4. 580 Paulo; 5. SP;

6. epatriali@binarionet.com.br;

7. www.binarionet.com.br;

. GUIATEL

1. Guiatel S/A - Edit. de Guias Telefoénicos;
2. 31 3379-7200; 3. 3375-1611;

4. Belo Horizonte; 5. MG;

6. guiatel@guiatel.com.br;

7. www.guiatel.com.br;

.GVT

1. Global Village Telecom Ltda;

2. 41 3025-2525; 4. Curitiba; b. PR;
7. www.gvt.com.br;

hispamar <

satélites
hispa

HISPAMAR SATELITES
1. Hispamar Satélites S/A; 2. 21 2665-4800;
3. 2655-4849; 4. Rio de Janeiro; b. RJ;
6. contato@nhispamar.com.br;
7. www.hispamar.com.br;

.IMAGE TELECOM

1. Image Telecom TV Video Cabo Ltda;
2. 34 3218-6000; 4. Uberlandia; 5. MG;
7. www.imagetelecom.com.br;

eELDORADO

. INSTITUTO DE PESQUISAS ELDORADO

O Instituto Eldorado, organizagdo sem
fins econémicos, atua na area de TICs,
atendendo a demanda de empresas por
pesquisa tecnoldgica, desenvolvimento
de software, hardware, processos,
capacitagdo profissional e servigos de
testes em produtos eletrénicos. Possui
trés unidades, em Campinas, Brasilia e
Porto Alegre.

1. Instituto de Pesquisas Eldorado;
2.19 3757-3000; 3. 3757-3131,

4. Campinas; 5. SP;

6. paulo.ivo@eldorado.org.br;

7. www.eldorado.org.br;

. INTEL

1. Intel Semicondutores do Brasil Ltda;
2. 11 3365-5500; 4. Sd0 Paulo; 5. SP;

7. www.intel.com.br;

> 3 Fax > 4 Cidade

. INTELBRAS

1. Intelbras S/A Ind. de Telecom. Eletr.
Brasileira; 2. 48 3281-9500; 3. 3281-9505;
4. S&o José; 5. SC;

6. altair silvestri@intelbras.com.br;

7. www.intelbras.com.br;

. INTERNET BY SERCOMTEL

1. Internet By Sercomtel S/A;

2. 43 3375-1607; 3. 3375-1607;

4. Londring; b. PR; 7. www.sercomtel.com.br;

. JDSU DO BRASIL

1. JDSU do Brasil S/A; 2. 11 5503-3800;
3. 5505-1598; 4. Sdo Paulo; 5. SP;

6. vendas.brasil@jdsu.com;

7. www.jdsu.com/brazil;

. JUNIPER

1. Juniper Networks Brasil Ltda;

2. 11 3443-7461; 4. Sao Paulo; b. SP;

6. latam@juniper.net; 7. www.juniper.net;

. LEUCOTRON TELECOM

1. Leucotron Equipamentos Ltda;
2. 35 3471-9500; 3. 3471-9550;

4. Santa Rita do Sapucai; 5. MG;
6. atende@leucotron.com.br;

7. www.leucotron.com.br;

.LEVEL 3

1. Global Crossing Comunicagdes do Brasil
Ltda; 2. 11 0800-7714747; 3. 3957-2300;

4. 5S40 Paulo; 5. SP;

6. centralderelacionamento.brasil@level3.com;
7. www.level3.com;

. LG ELECTRONICS

1. LG Electronics de Sao Paulo Ltda;

2. 11 2162-5400; 3. 2162,5600; 4. Taubatg;
5. SP; 7. www lge.com/br;

. LINX

1. Linx S/A; 2. 11 2103-2400; 3. 2103-4249;
4. Sa0 Paulo; b. SP; 6. rkt@linx.com.br;

7. www.linx.com.br;

. LOCAWEB

1. Locaweb Servigos de Internet S/A;

2. 11 3544-0444; 3. 3544-0445; 4. Sao Paulo;
5. SP; 7. www .locaweb.com.br;

. MAPRA

1. Mapra Eletrénica Ltda; 2. 15 2105-0400;
3. 2105-0401; 4. Votorantim; b. SP;

6. vendas@mapra.com.br;

7. www.mapra.com.br;

. MOTOROLA SOLUTIONS

1. Motorola Solutions Ind. Prod. de Banda Larga
Movel; 2. 11 4133-3100; 3. 4133-3198;

4. Barueri; b. SP;

7. www.motorolasolutions.com/XL-PT/Home;

. MTEL

1. MTEL Tecnologia Ltda; 2. 11 4134-8000;
3. 4134-8050; 4. Barueri; 5. SP;

6. mtel@mtel.com.br; 7. www.mtel.com.br;

. MULTIREDE

1. Multirede Informatica S/A; 2. 11 3040-7600;
3. 3040-7601; 4. Séo Paulo; 5. SP;

6. marketing@multirede.com.br;

7. www.multirede.com.br;

NEC

1. Nec Latin America S/A; 2. 11 3151-7000;
3.3151-7217; 4. Séo Paulo; 5. SP;
6. marketing@nec.com.br; 7. www.nec.com.br;

. NEORIS
1. Neoris do Brasil Ltda; 4. Barueri; 5. SP;
6. info@neoris.com; 7. www.neoris.com;
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.NEOVIA

1. Neovia Telecomunicagdes S/A;

2. 11 3017-4466; 3. 3017-4464; 4. Sao Paulo;

5. SP; 6. atendimento.corporativo@neovia.com.br;
7. www.neovia.com.br;

N=T

O MUNDO E DOS NETS

A NET Servigos é a maior empresa

de servigos de telecomunicagoes e
entretenimento via cabo da América Latina.
Presente em mais de 100 cidades, entre elas
Sao Paulo, Jundiai, Grande ABC, Ribeirdao
Preto, Baixada Santista, Goidnia, Rio de
Janeiro, Belo Horizonte, Porto Alegre, Curitiba,
Florianépolis, Manaus, Brasilia e Goidnia,
oferece servigos de TV por assinatura, intermet
banda larga e voz de forma verdadeiramente
convergente, por meio de um tinico cabo.

1. Net Servigos de Comunicagédo S/A;
2.112111-2785; 3. 2111-2780;

4. S80 Paulo; 5. SP;

6. imprensa@netservicos.com.br;

7. www.netcombo.com.br;

. NETSERVICE

1. Net Service Ltda; 2. 31 2123-9999;
3.2123-9910; 4. Belo Horizonte; 5. MG;
6. infonet@netservice.com;

7. www.netservice.com;

. NEXTEL

1. Nextel Telecomunicagdes Ltda;
2.112145-1001; 3. 2145-2013; 4. S0 Paulo;
5. SP; 6. assessoria.imprensa@nextel.com.br;
7. www.nextel.com.br;

. NOKIA DO BRASIL

1. Nokia do Brasil Tecnologia Ltda;

2. 11 5508-0630; 4. Sdo Paulo; 5. SP;

6. jo.elias@nokia.com; 7. www.nokia.com.br;

.01

1. Tele Norte Leste Participagdes S/A;
2.213131-2980; 3. 3131-1222;

4. Rio de Janeiro; 5. RJ; 7. www.oi.com.br;

.ONDA

1. Onda Provedor de Servigos S/A;

2. 41 3025-3000; 3. 3025-3058; 4. Curitiba;
5. PR; 7. www.onda.com.br;

. PORTUGAL TELECOM

1. Portugal Telecom Brasil S/A;

2. 11 3039-8010; 3. 3039-8004; 4. Sao Paulo;
5. SP; 6. soraia-garcia@telecom.pt;

7. www.telecom.pt;

. PRIMESYS

1. Primesys Solugdes Empresariais S/A;

2. 11 3383-0605; 3. 3383-0670; 4. Sao Paulo;
5. SP; 6. primesys@primesys.com.br;

7. www.primesys.com.br;

. PROCABLE

1. Procable Energia e Telecomunicagoes Ltda;
2.114061-9100; 3. 4061-9111; 4. Diadema;

5. SP; 6. vendas@procable.com.br;

7. www.procable.com.br;

. PROMONLOGICALIS

1. PromonLogicalis Latin America Ltda;
2. 11 3673-7300; 4. Sdo Paulo; 5. SP;

6. contato@br.promonlogicalis.com;

7. www.br.promonlogicalis.com;

. PRYSMIAN TELECOM

1. Prysmian Telecoms Cabos e Sistemas do
Brasil S/A; 2. 11 4998-4000;

3.4998-4341; 4. Sorocaba; b. SP;

6. vilma.batista@prysmiangroup.com;

7. www.prysmian.com.br;,
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Radiante
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1. Radiante Eng Telecomunicagdes Ltda;
2.41 3311-9466; 3. 3311-9457; 4. Curitiba;
5. PR; 6. hilario@radiante.com.br;

7. www.radiante.com.br;

. SAMSUNG

1. Samsung Eletronica da Amazoénia Ltda;
2.92.4009-1170; 4. Manaus; 5. AM,

6. m.alonso@samsung.com;

7. Www.samsung.com,;

. SCHAHIN

1. Schahin Engenharia S/A; 2. 11 56576-8080;
3. b576-8184; 4. Sdo Paulo; b. SP;

6. jvpereira@schahin.com.br;

7. www.schahin.com.br;

. SECCIONAL

1. Seccional Brasil S/A; 2. 41 3317-2200;
3.3373-0161; 4. Curitiba; 5. PR;

6. seccional@seccional.com.br;

7. www.seccional.com.br;

. SEICOM

1. Seicom-Servs Eng e Instal de Comunicagoes
Ltda; 2. 15 3334-4200; 3. 3334-4215;

4. Sorocaba; 5. SP; 6. seicom@seicom.com.br;
7. www.seicom.com.br;

. SERCOMTEL

1. Sercomtel S/A - Telecomunicagdes;

2.43 3375-1010; 3. 3375-1601; 4. Londrina; 5.
PR; 6. imprensa@sercomtel.net.br;

7. www.sercomtel.com.br;

. SERCOMTEL CELULAR

1. Sercomtel Celular S/A; 2. 43 3375-1010;
3.3375-1601; 4. Londrina; 5. PR;

6. imprensa@sercomtel.net.br;

7. www.sercomtelcelular.com.br;

. SIEMENS ENTERPRISE
COMMUNICATIONS

1. Siemens Enterprise Comm Tecn Inf e Comun
Corp Ltda; 2. 11 3817-3000; 4 . Sdo Paulo;

5. SP; 6. atendimento@siemens-enterprise.com;
7. www.siemens-enterprise.com/br;

. SOCIEDADE PRODUTORA

DE FIBRAS OPTICAS

1. Sociedade Produtora de Fibras Opticas S/A;
2. 11 4998-4216; 3. 4998-4266; 4. Sorocaba;

5. SP; 6. vilma.batista@prysmiangroup.com;
7. www.prysmian.com.br;

. SPREAD

1. Spread Teleinformatica Ltda;

2. 11 3874-6000; 3. 3874-6001; 4. S&o Paulo;
5. SP; 6. marketing@spread.com.br;

7. www.spread.com.br;

. STAR ONE

1. Star One S/A; 2. 21 2121-9300;
3.2121-9321; 4. Rio de Janeiro; b. RJ;
7. www.starone.com.br;

. STEFANINI

1. Stefanini Consultoria e Asses. em Informatica
S/A; 2. 11 3094-6165; 3. 3094-6045;

4. Jaguariuna; 5. SP;

6. vcampanaro@stefanini.com;

7. www.stefanini.com;

. TECLAN

1. Teclan Engenharia de Software Ltda;

2. 48 3239-4500; 3. 3239-4542;

4. Florianopolis; 5. SC;

6. teclan@teclan.com.br; 7. www.teclan.com.br;

. TECNOSET

1. Tecnoset Informatica Prods Servs Ltda;
2. 11 2808-7800; 3. 2808-7888; 4. S&o Paulo;
5. SP; 6. tecnoset@tecnoset.com.br;

7. www.tecnoset.com.br;

. TELCON

1. Telcon Fios e Cabos para Telecomunicagdes
S/A; 2. 15 3212-6801; 3. 3212-6814;

4. Sorocaba; 5. SP; 6. comercial@telcon.com.br;
7. www.telcon.com.br;

. TELEFONICA

1. Telecomunicagdes de Sdo Paulo S/A;

2. 11 3649-7020; 3. 3549-7474; 4. S&o Paulo;
5. SP; 6. imprensa@telefonica.com.br;

7. www.telefonica.com.br;

. TELEFONICA DATA

1. Telefénica Data S/A; 2. 11 3549-7020;
3. 3549-7024; 4. Barueri; b. SP;

6. imprensa@telefonica.com.br;

7. www.telefonica.com.br;

. TELEMONT

1. Telemont Engenharia de Telecomunicag¢des
S/A; 2. 31 3448-8164; 3. 3448-8202;

4. Belo Horizonte; b. MG;

6. telemont@telemont.com.br;

7. www.telemont.com.br;

. TELEPERFORMANCE BRASIL

1. Teleperformance CRM S/A;
2.112163-3333; 3. 2163-3334; 4. S&o Paulo;
5. SP; 6. brasil@teleperformance.com.br;

7. www.teleperformance.com.br;

. TELESPAZIO BRASIL

1. Telespazio Brasil S/A; 2. 21 2141-3100;
3.2141-3170; 4. Rio de Janeiro; 5. RJ;

6. arketing@telespazio.net.br;

7. www.telespazio.net.br;

. TELLFREE

1. Tellfree Brasil Telefonia IP S/A;

2. 11 2126-2700; 3. 3842-0289; 4. S&o Paulo; 5.
SP; 6. marketing@tellfree.com.br;

7. www.tellfree.com br;

. TERRA

1. Terra Networks Brasil S/A;

2. 11 5509-0500; 3. 5509-0505; 4. S&o Paulo;
5. SP; 7. www.terra.com.br;

. TIM

1. Tim Participagbes S/A; 2. 21 4109-4167;
3. 4109-3990; 4. Rio de Janeiro;

5. RJ; 6. ri@timbrasil.com.br;

7. www.tim.com.br;

. TIVIT

1. TIVIT Terceirizagdo de Processos. Serv e
Tecn. S/A; 2. 11 3757-2222,

3. 3757-2222; 4. Mogi das Cruzes; 5. SP,

6. comunicacaoexterna@tivit.com.br;

7. www.tivit.com.br;

. TLD TELEDATA

1. TLD Teledata Tecnologia em Conectividade
Ltda; 2. 11 41563-6333; 3. 4153-6333;

4. Santana de Parnafba; 5. SP;

6. teledata@teledatabrasil.com.br;

7. www.teledatabrasil.com.br;

. TMAIS
1. Tmais S/A; 2. 11 2626-1080; 3. 2626-1081,;

4. Sao Paulo; 5. SP; 6. marketing@tmais.com.br;

7. www.tmais.com.br;

. TRANSIT TELECOM

1. Transit do Brasil Ltda; 2. 11 3511-0200;
3. 35611-0200; 4. Sdo Paulo; 5. SP;

6. marketing@transitbrasil.com.br;

7. www.transitbrasil.com.br;

RIAD

SYSTEMS

TRIAD SYSTEMS
1. Triad Soft Consul Asses e Com em
Informatica Ltda; 2. 11 2344-1830;
3. 2344-1832; 4. Sao Paulo; b. SP;
6. nakada@triadsystems.com.br;
7. www.triadsystems.com.br;

.3COM

1. 3Com Servigos Ltda; 2. 11 5643-2700;
3.5643-2701; 4. Sdo Paulo; b. SP;

7. www.3com.com;

. 3CORP TECHNOLOGY

1. 3CORP Technology S/A Infraestrutura de
Telecom; 2. 11 3056-7733; 3. 3056-7722;

4. Resende; 5. RJ; 6. marketing@3corp.com.br;
7. www.3corp.com.br;

tropico

TROPICO
1. Trépico Sistemas e Telecoms da Amazonia Ltda;
2.92 3616-9201; 3. 3615-2970;
4. Manaus; 5. AM; 6. tropico@tropiconet.com.br;
7. www.tropiconet.com.br;

. UNIVERSAL TELECOM E NETWORK
1. Universal Comunicagdes S/A,

2. 62 3221-4100; 4. Goiania; 5. GO;

6. universal@universaltelecom.com.br;

7. www.universaltelecom.com.br;

. UOL

1. Universo Online S/A; 2. 11 3038-8100;

3. 3224-4253; 4. Sao Paulo; b. SP; 6. alfalm@uol.
com.br; 7. www.uol.com.br;

. URMET DARUMA

1. Daruma Telecomunicagdes e Informética
S/A; 2. 12 3609-5000; 3. 3609-5154; 4. Taubaté;
5. SP; 6. w.souza@daruma.com.br;

7. www.daruma.com.br;

. VIVO
1. Vivo Participagdes S/A; 2. 11 5105-1000; 4.
Sao Paulo; 5. SP; 7. www.vivo.com.br;

. VOXAGE - SERVICOS INTERATIVOS

1. Voxage Teleinformatica Ltda;

2. 11 2103-6500; 3. 2103-6556;

4. S&o Paulo; b. SP; 6. contato@voxage.com.br;
7. www.voxage.com.br;

. WESTCON BRASIL

1. Westcon Brasil Ltda; 2. 21 35635-9300;
3.3635-9311; 4. Rio de Janeiro; b. RJ;

6. vendas@westcon.com.br;

7. www.westcon.com.br;

. WIRE COMM COMMUNICATIONS
1. Wire Comm Telematica Ltda;

4. Rio de Janeiro; 5. RJ;

6. contato@wire-comm.com;

7. www.wire-comm.com;

. WITTEL

1. Wittel Comunicagdes Ltda;
2.112103-1666; 3. 2103-1633; 4. Sdo Paulo;
5. SP; 6. falecom@wittel.com.br;

7. www.wittel.com.br;

. ZATIX (OMNILINK)

1. Omnilink Tecnologia S/A; 2. 11 4196-1100;
3.4193-2823; 4. Barueri; 5. SP,

7. www.omnilink.com.br;



Para a parceria
Dedalus e Google
ficar perfeita,
ainda falta

uma empresa.

A sua.

A Dedalus & parceira oficial Google e oferece
para a sua empresa o melhor em Cloud Computing.

Além da disponibilidade de 99,9% do tempo, o uso do

correio eletrdnico do Google Apps permite reduzir os custos
associados @ manutengdo de e-mail, j& que elimina os spams
& os custos com infra-estrutura.

E mais: o pacote Google Apps oferece solugdes de comunicagdo

@ conexdo, gerenciamento de servigos, colaboragdo e publicagdo.
Tudo isso sem comprometer o orgamento de tecnologia, através de
ferramentas econdmicas e escalondveis como o Gmail, Google Docs,

Google Video, Google Talk, Google Sites e Postini.

Tudo isso com acesso garantido onde quer gque
seus funciondrios estejam.

Confira também os servigos em Consultoria, Desenvolvimento e Outsourcing
que a Dedalus oferece:

Consultoria Desenvolvimento Outsourcing

» Check-up de seguranga e rede |+ Solugdes para Internet » Datacenter
- {Hosting, DRP, Colocation]

. = Check-up de infra estrutura ¢ = Integragho de software « Monloramento remoto :
. * Check-up de aplicagbes ¢+ Desenvolvimento de software - Equipes alocadas para operagao :
: *Move * Manutengdo & suporte de de Tl ou por projetos :
. » Processos ; : sistemas legados * Service Desk

. = Backup : 3 * Suporte de Hardware

* Elaboragdo de RFPs . (50, 184, HP, D, EMC. el /RISC)

* Suporte de Software ]
(Sotaris, ALK, LINUX, Microsolt, vkeware, Orache, MySOL,
Symmanbec vedtas) .

Acesse Dedalus: www.dedalus.com.br RESELLER
ou se preferir, ligue: (11) 3049-0150 Go gle

Dedalus

simplificando a tecnologia




[ ]
VIV O ¢ umamarca da Telefénica

Quanto mais perto
dos clientes,
mais longe vamos.

Telefénica Vivo, eleita a empresa destaque do ano, segundo
o Anuario Telecom 2012, como operadora movel, fixa e

de internet. Além de figurar em 2° lugar com a Vivo e 4° lugar
com a Telefonica no ranking das 100 maiores empresas do setor.
Esse é mais um reconhecimento do nosso compromisso em
oferecer conexdes com mais qualidade para a maior comunidade
de clientes do Brasil.

www.telefonica.com.br

Yelefonica | vivo
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AS 100 MAIORES EMPRESAS

AS MAIS EFICIENTES

A EMPRESA DO ANO

AS 10 QUE MAIS CRESCERAM
AS 10 MAIS RENTAVEIS

O MERCADO BRASILEIRO



