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A velocidade de referéncia de navegacdo é de até 5 Mbps na rede 4G para download e 100 kbps para upload, e de até 1 Mbps na rede 36
além de estar em um local com cobertura 4G. Para saber as cidades com cobertura 46, acesse www.tim.com.br/portasabertas. Troca gratuita
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para download e 100 kbps para upload. Para ter acesso ao 4G é preciso que o cliente tenha chip e aparelhos compativeis com a tecnologia
apenas para clientes TIM. Valida até 30/9/2015 ou enquanto durar os nossos estoques. Consulte lojas participantes em tim.com.br/4g.
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Consulte condigées de aquisigdo e disponibilidade técnica para instalagédo em seu endereco. A banda larga mais répida do Brasil — Revista Info Exame de jan.2014/ - Avaliagéo
NET Virtua 120 e 500 Mega (a mais répida para downloads). Ligagées locais gratuitas entre NET Fones. Servico de telefonia mével fornecido pela Claro, com base em Termo de
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DESTAQUE TODO DIA
E DESTAQUEIRO ANO

A NET FOI ELEITA DESTAQUE DO ANO NA CATEGORIA SERVICOS CONVERGENTES PELO ANUARIO TELECOM,
NOSSO SEGUNDO DESTAQUE CONSECUTIVO. UM RECONHECIMENTO MAIS QUE MERECIDO. AFINAL, A NET
TEM TV PORASSINATURA EM ALTA DEFINICAO PARAVOCE ASSISTIR ONDE E QUANDO QUISER, ABANDA LARGA
MAIS RAPIDA DO BRASIL, TELEFONE FIXO PARA FALAR ATE DE GRACA E CELULAR PARA NAVEGAR NO 4G MAIS
RAPIDO DO PAIS. TUDO PARA OFERECER SEMPRE O MELHOR AOS CLIENTES. QUER MAIS2 VEM PRO LADO NET.
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Grandes experiéncias em grupo podem mudar rumos & criar

relacionamentos duradouros.

Pensando nisso, o CI0 AFTER 6 cria um calenddario de eventos de
experiéncia com foco no relacionamento entre os principais

executivos da area de TI.
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editorial

hamilton penna

A tempestade perfeita — expressdo da moda cunhada pelos analistas diretor de redgigly
para designar a conjuncio de graves problemas econémicos, Wilson Mohgl
politicos e sociais — comegou a Se armar ja nos primeiros meses

de 2014. E desabou sobre nossas cabeg¢as no final do ano, quando
ja se confirmavam alguns dos prenuncios mais agourentos: o

PIB, soma de todos os bens e servigos gerados pelo pais, cravara
misero 0,1% — estagnacao em empate técnico —; a inflacao soltara
velhos fantasmas, batendo em 6,41% ; a produ¢ao industrial

caira 3,2% — o pior resultado desde 2009 —; o cenario politico pos-
eleicao presidencial se transformara num terreno pantanoso;

€ a pressao social comec¢ava a dar sinais de descontrole.

Diante dessa conjuntura, seria licito esperar que o setor de
telecomunicacoes, historicamente infenso as mais graves crises do
pais, desta vez nao passaria incolume. Nao passou, de fato. Mas,
surpreendentemente, também nao se deu a temida hecatombe. Os
numeros apurados por esta 25° edicao do Anuario Telecom revelam
que o mercado conseguiu crescer, em reais, 5,16 %, passando de
R$ 158,7 bilhdes para R$ 166,9 bilhdes. Comparado ao crescimento
do PIB, € mesmo um indice espantoso. Se bem que, comparado a
um PIB de 0,1%, qualquer crescimento tem grande chance de ser
espantoso. Tambéem comparado ao crescimento de 2013, que havia
sido de ridiculo 1%, pode-se considerar que foi uma goleada.

Mas a marca €, mais uma vez, muito inferior a média historica

do crescimento do setor de telecomunicacdes, que sempre

correu na faixa virtuosa dos dois digitos ao ano.

O desempenho do mercado em doélar, moeda usada pelo

Anuadrio como referéncia para a analise dos balancos, teve

queda de 3,15%, recuando de US$ 73,2 bilhdes para US$

70,9 bilhoes. E ai a diferenca se explica, de novo, pela forte
valorizacao do dolar frente ao real, que em 2014 foi de 8,59%.
Outra evidéncia de que o setor nao viveu em clima de terra
arrasada no ano passado é o fato de que 76% das empresas
analisadas registraram lucro em seus balancos.

Agora, se a impermeabilidade do setor de telecomunicacoes as
intempéries conjunturais vai persistir neste ano de 2015, é um
prognoéstico em que poucos se arriscariam a apostar. Afinal, as
avaliagoes dos especialistas apontam para tempos ainda mais
carrancudos: as previsdes para o PIB de 2015 sao de queda
superior a 2% e a inflacdo do ano ja é estimada em 9,25%.

O fisico e prémio Nobel Niehls Bohr costumava dizer que €

muito dificil fazer previsoes, especialmente sobre o futuro. Por
compartilhar desse aforismo, o Anuario Telecom prefere se manter
fiel a sua trajetoria destes primeiros 25 anos de vida e basear

suas analises nao em previsoes arriscadas, mas em indicadores
seguros: os numeros dos balancos das empresas. O que nao nos
impede de torcer para que a chamada tempestade perfeita se
dissipe, nao s6 para o setor, mas para o pais como um todo.
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Depois de ver o mercado de telecomunicacoes encolher,
em dolares, e crescer pouquissimo, em reais, por dois anos
seguidos, as empresas colocaram na Copa do Mundo do
Brasil, maior evento futebolistico do mundo realizado
em 2014, suas esperancas de um futuro menos sombrio.
No inicio do ano passado, 0 sentimento geral era de
que a Copa impulsionaria a receita de voz e dados das
operadoras e isso beneficiaria todo o setor, num circulo
virtuoso ansiosamente esperado. Hoje, ao olhar para tras,
as empresas sabem que nao foi bem assim. Os numeros
apurados pelo Anuario Telecom mostram que, em 2014,
areceita liquida total do setor registrou crescimento
ainda muito abaixo da média historica: 5,16%, em reais,
em relacao a 2013. Passou de R$ 158,7 bilhoes para R$
166,9 bilhoes. Ja em dolares, o mercadoencolheu: caiu
3,15%, de US$ 73,2 bilhoes para US$ 70,9 milhoes. A
diferenca, mais uma vez, se explica pela valorizacao

do dolar frente ao real em 2014, que chegou a 8,59%.

O levantamento do Anuario Telecom mostra que

76% das empresas analisadas apresentaram lucro;
enquanto 24% reportaram prejuizo em seus balancos.



Embora o mercado tenha crescido pouco em
relacao ao ano anterior, a Copa estimulou investimentos
importantes para o pais. De acordo com a Associagao
Brasileira de Telecomunicac¢bes (Telebrasil), entidade
que representa as operadoras e fornecedoras de equi-
pamentos e servigos para o setor, a infraestrutura com-
partilhada para atender os estadios instalados nas 12 ci-
dades-sede da Copa receberam investimento de R$ 226
milhdes. Além disso, pouco mais de R$ 1 bilhdo foram
usados na instalagdo de mais de 15 mil novas antenas
3G e 4G, além de novas redes Wi-Fi e de fibra Optica para
reforgar a cobertura nessas localidades. Boa parte desses
investimentos, contudo, foi contratada em 2013, para que
as operadoras cumprissem compromissos de cobertura
firmados com a Agéncia Nacional de Telecomunicagoes
(Anatel). Poucos investimentos especificos para a Copa
ficaram pendentes para os primeiros seis meses de 2014.

As melhorias na infraestrutura de rede nas cidades-
-sede buscavam atender a expectativa de aumento da
demanda pelos servigos de telecomunicagdes no peri-
odo. De acordo com balango divulgado pela Telebrasil,
durante as 64 partidas do mundial do Brasil, os usuéarios
de celulares fizeram mais de 4,5 milhdes de ligacoes te-
lefénicas e enviaram mais de 48,5 milhoes de fotos — o
equivalente a quase 27 terabytes de dados. Ao contrario
do esperado, porém, a receita obtida pelas operadoras
com 0s servigos de telecomunicagdes ndo avangou em
linha com o0 aumento de demanda. De acordo com a
consultoria IDC, a receita bruta total dos servigos de te-
lecomunicagdes no Brasil cresceu apenas 3% em 2014,

Servicos Moveis
291% e——@

abaixo do esperado para o periodo. “A Copa do Mundo
gerou apenas um resultado pontual para as operado-
ras”, diz Samuel Rodrigues, analista da IDC.

A crise econdmica € apontada como o principal mo-
tivo para o desempenho modesto do mercado de teleco-
municagdes em 2014. Os sinais mais claros de desacele-
racao apareceram ainda no primeiro semestre de 2014,
com a queda da producéo industrial e 0 aumento da in-
flacdo. Logo em seguida, as elei¢bes presidenciais, que
terminaram com a vitéria da presidente Dilma Roussetf
(PT), apds um segundo tumo acirrado com Aécio Neves
(PSDB), agravaram a situacgo. “O periodo de eleigdes ge-
rou uma instabilidade no mercado e muitos projetos dos
nossos clientes ficaram engavetados”, diz Luis Carlos dos
Anjos, gerente de marketing institucional da Locaweb.

Para Rodrigo Parreira, CEO da PromonLogicalis,
2014 andou mais devagar também por causa da reor-
ganizacao das operadoras: “O ano passado foi de muita
especulacao e elas frearam os investimentos”. Em julho
do ano passado, a Anatel autorizou a fusdo entre Claro,
Embratel e Net, trés empresas controladas pela América
Movil. Poucos meses depois, em setembro, foi a vez de a
Telefbnica anunciar a fusdo da Vivo com a GVT, até en-
tao controlada pelo grupo francés Vivendi. O processo de
integracédo das empresas estd em andamento € 0 ganho
de eficiéncia deve beneficiar as operadoras.

O leildo da frequéncia dos 700 MHz foi mais um fa-
tor a obrigar as operadoras a segurar outros gastos no
ano passado. No final de setembro, Claro, Tim e Vivo de-
sembolsaram no total R$ 5,8 bilhdes para arrematar os

Servicos
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O mercado em 2014 US$ 70,9 bilhdes (receita liquida)
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Samuel, da IDC:
“A Copa do Mundo gerou resultado
pontual para as operadoras”.

trés lotes nacionais do espectro. A faixa s6 podera ser
usada pelas operadoras a partir do final de 2019, quan-
do termina o calendério de desligamento dos canais de
TV analogica, que ocupam a faixa atualmente. Com a
frequéncia de 700 MHz, as operadoras poderdo ampliar
a cobertura e a capacidade das redes 4G, com um in-
vestimento menor em infraestrutura. Considerados um
espectro de frequéncia baixo, os 700 MHz tém maior ca-

pacidade de propagacao do sinal do que a faixa de 2,5
GHz, usada para 0 4G atualmente.

A compra das frequéncias foi um investimento ne-
cessario, mesmo em tempos de crise, para que as ope-
radoras se preparassem para atender a demanda futura
pela banda larga moével no Brasil. Embora o nimero de
celulares compativeis com essa tecnologia ainda repre-
sente cerca de 2,5% dos celulares ativos no pais, o 4G
tem crescido rapidamente. De acordo com a Anatel, o
numero de celulares compativeis com as redes de te-
lefonia celular de quarta geracdo passaram de 2 mi-
Ihoes para quase 7 milhdes ao longo do ano passado.
“Os acessos 4G ja superaram o numero de modems 3G
ativos no pais”, diz Samuel, da IDC. Em junho de 2015,
eles ja somavam 11,8 milhGes de terminais. No total, de
acordo com dados de maio de 2015, o Brasil dispde de
284 milhodes de celulares em operacao.

Com osinvestimentos das operadoras em ritmo mais
lento, algumas empresas do setor apostaram suas fichas
no mercado corporativo. A PromonLogicalis, por exem-
plo, investiu na oferta de servigos para grandes empre-
sas. “Em termos de receita, ficamos parados na Ameérica
Latina no ano passado, mas conseguimos compensar a
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IDEIAS REVOLUCIONAM, RENOVAM,
POEM O MUNDO EM MOVIMENTO.

MAS PARA ISSO, ELAS PRECISAM SE MOVER TAMBEM.

A Embratel Claro Empresas acredita que ideias t1ém que estar sempre acessiveis. Precisam ser compartilhadas. Circular.
Entre funciondrios, clientes, fornecedores, parceiros. Solucdes convergentes de Tl e Telecom com mobilidade tornam isso
realidade. E ajudam a multiplicar a liberdade, a criatividade, a experimentagdo. A inovagdo. E inovar é o que move as
empresas. E por isso que nos dedicamos exclusivamente ao mercado corporativo, para que, diariamente, empresas de

todos os tamanhos inovem e possam dar vida a novas ideias que fazem o mundo se mover.
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Silvio, da Triad:
0 ano nao foi de crescimento, mas de
investimentos.

retragdo em telecomunicagdes com 0s contratos com
empresas, em especial bancos”, diz Rodrigo Parreira.

Para Rodrigo Dienstmann, presidente da Cisco, as
operadoras ndo chegaram a parar de investir por cau-
sa da crise, mas os negocios desaceleraram ao longo do
ano passado: “A Copa nao teve o efeito que esperava-
mos, em fungdo da desaceleragao econémica e da alta
do ddlar”. Além disso, as operadoras ficaram mais sele-
tivas em relagao aos investimentos. Em 2014, de acordo
com ele, as empresas focaram na melhoria da qualida-
de de suas redes de telefonia maével, no langamento de
fibras dpticas e também em servigos que possam se
tornar novas fontes de receita, como TV por assinatura:
“Oi e Telefonica investiram bastante em suas redes de
distribuigao de conteudo, em especial por fibra dptica.
Os investimentos em video sdo parte da estratégia de
servigos de valor agregado”.

Com mais de 70% da receita gerada pelo setor de te-
lecomunicagdes, a Triad Systems também estd de olho
em como os servigos de valor agregado podem ajudar
as operadoras, que faturam cada vez menos com voz. “O
ano de 2014 néo foi de crescimento, mas de investimen-
tos. Estamos nos preparando para a transformacgao desse
mercado”, diz Silvio Rodrigues, presidente da empresa.

Na NEC, o ano de crise foi decisivo para a empresa,
que apresentou prejuizo nos ultimos anos. Em setem-
bro, Daniel Mirabiles assumiu a presidéncia da compa-
nhia japonesa no Brasil e passou 0s ultimos meses de
2015 debrugado sobre um plano de reestruturagao, que
comegou a ser colocado em pratica no inicio de 2015:
“Até agora, 0s Novos projetos tém compensado a queda
de receita com 0s negocios tradicionais da empresa”.

Se a crise atrapalhou o ano de 2014, pior era saber
que as perspectivas para a economia em 2015 eram ain-
da mais preocupantes. Na integradora Spread, esse foi o
assunto principal da reunido de conselho, realizada em
dezembro do ano passado. A orientagdo dos executivos
foi clara: a empresa deveria encontrar uma forma de su-
perar 0 agravamento da crise. Crescer ficou em segundo
plano. “O sentimento da maioria das empresas ¢ de que
2014 foi um ano complicado, mas, ainda assim, mais facil
do que 2015", diz Arivaldo Araujo, diretor de marketing
da Spread. A saida foi apertar os cintos, apos os clientes,
entre eles operadoras de telecomunicagdes e empresas
do governo, renegociarem contratos e adiarem a contra-
tacdo de novos projetos ja no inicio deste ano.

A Spread precisou adaptar sua estrutura de custos
para evitar prejuizos. Uma das primeiras medidas foi oti-
mizar as equipes de projetos. Se antes uma equipe era
designada para atender apenas um cliente, agora um
mesmo profissional da empresa atua simultaneamen-
te em varios projetos. A companhia também reduziu o
numero de escritérios para concentrar os profissionais
e reduzir custos com aluguel, comunicagao e energia
elétrica. “Chamamos todos 0s nossos fornecedores para
renegociar, assim como nossos clientes fizeram conos-
co”, diz Arivaldo.

A Locaweb, que atua no segmento de dominios e
hospedagem de sites, também teve que tomar medidas
para minimizar os efeitos da crise. A empresa, que atu-
almente possui mais de 260 mil clientes s6 do servigo
de hospedagem, percebeu uma queda nas vendas ja no
primeiro semestre do ano passado. Depois de fazer uma
pesquisa de mercado ao longo do segundo semestre de

Arivaldo, da Spread:
“Chamamos todos 0s nossos
fornecedores para renegociar”.
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Barbato, da
Abinee:

“Se 0 aumento
do Fistel
acontecer, a
receita das
operadoras vai
cair ainda mais”

2014, os executivos remodelaram o pacote basico de
hospedagem: o prego caiu e a oferta passou a incluir es-
pago ilimitado. A empresa também passou a incentivar
o0s clientes a contratarem pacotes de longa duragao por
pregos mais baixos.

A preocupacado dos empresarios aumentou, apos
0 anuncio de que o PIB, soma dos bens e servigos
produzidos no pais, cresceu em 2014 apenas 0,1%. O
resultado, divulgado pelo Instituto Brasileiro de Geo-
grafia e Estatistica (IBGE) em margo, foi o mais fraco

‘ Negativa n 0a20%
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desde a crise econdmica global, em 2009. Em 2015, o
pais deve sofrer ainda mais. A previsdo de analistas
e consultorias do mercado financeiro € de que o PIB
deve ser negativo em mais de 2%. “Apesar disso, ain-
da vamos ter crescimento da receita de servigos de
telecomunicagdes, mas Crescer nesse cenario econo-
mico sera um desafio para as empresas”, diz Samuel,
da IDC. Segundo a Associacéo Brasileira da Industria
Elétrica e Eletronica (Abinee), ainda é impossivel pre-
Ver quais serao os efeitos da desaceleragao econdmica
para as empresas do setor nos proximos meses. “Se
2014 foi um ano que nao deixou saudades, 2015 esta
sendo simplesmente calamitoso”, diz Humberto Bar-
bato, presidente da entidade.

Um dos sinais emblematicos da crise para o setor
de telecomunicagdes foi a primeira queda na venda de
smartphones, resultado negativo que até entao passava
longe dos resultados das fabricantes no Brasil. De acordo
com estudo da IDC, divulgado no inicio de julho de 2015,
4 86 milhdes de celulares com acesso a Intemet e apli-
cativos foram vendidos em abril, 1% a menos do que no
mesmo més de 2014. Em maio, a queda se repetiu, mas
fol mais acentuada: 3,89 milhdes de smartphones foram
vendidos, 16% a menos que no mesmo periodo do ano
passado. “Os smartphones néo estdo mais blindados em

. mais de 20%
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relagdo ao momento econdmico que atravessa o Brasil”,
escreveram os analistas da IDC no relatério divulgado em
julho. No segundo trimestre do ano passado, apesar do
inicio da desaceleragdo econdmica, a situacdo era bem
diferente: a venda de smartphones aumentou 53% em
comparag¢ao com o mesmo periodo de 2013.

De acordo com a IDC, a queda repentina nas ven-
das fez com que lojas de varejo e operadoras ficassem
com estoques lotados de aparelhos. Entre os motivos
para a queda esta o preco mais alto dos smartphones,
em sua maioria importados, devido a alta do dolar. Além
disso, 0 poder de consumo e a confianga dos consumi-
dores, também em queda, colaboraram para a reducao
Na procura por esses produtos, em especial os modelos
mais avangados. “O medo de perder o emprego esta
fazendo ogs brasileiros adiarem os planos de trocar de
celular”, diz Barbato, da Abinee. A queda nas vendas de
smartphones, que deve fechar o ano com 54 milhdes de
unidades comercializadas, segundo a IDC, ndo é bom
sinal para o setor de telecomunicagées: ela desacelera a
substitui¢do dos feature phones, que ainda representam
45% da base instalada de celulares no pais, e empeira
0 crescimento da receita de dados e outros servigos de
valor agregado oferecidos pelas operadoras.

De acordo com Eduardo Levy Moreira, presiden-
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te executivo da Telebrasil, o desafio das operadoras em
2015 é conseguir fazer os investimentos necessarios em
infraestrutura para suportar o crescimento dos usuarios
de banda larga mével. Segundo €le, as empresas do setor
devem manter os investimentos previstos para este ano.
A TIM, por exemplo, j& anunciou o investimento de R$ 1
bilhdo na rede nos primeiros meses do ano, com foco na
expansao e melhoria da qualidade das redes 3G e 4G. A
perspectiva da empresa € investir, até 2017, R$ 14 milhdes
no aprimoramento da infraestrutura. Contudo, as opera-

Levy, da Telebrasil:
isencao do Fistel para clientes
de baixo consumo.
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José Augusto,
da Huawei:
otimismo em
meio a crise
econodmica.

doras devem ser prejudicadas pelo délar valorizado e o
aumento dos custos de energia elétrica. Segundo a Tele-
brasil, os resultados das empresas devem ser semelhantes
aos alcancados em 2014. “A situacdo econdmica € mais
dificil e a expectativa é que a receita por usuario das ope-
radoras nao cresca ou caia”, afirma Levy.

Qutro fator que preocupa as empresas do setor € a
possibilidade do aumento da taxa do Fundo de Fiscali-
zacdo das Telecomunicagdes (Fistel), considerada pela
equipe econdmica do govermno para aumentar a arrecada-
¢do. O valor da taxa, que é recolhida sobre todos os servi-
¢os de telecomunicagdes prestados e repassada ao con-
sumidor, pode aumentar em 189%. Atualmente, para ati-
var um chip de telefonia ou Internet maével, as operadoras
pagam uma taxa para o Fistel no valor de R$ 26,83. Para
que a linha continue ativa, é preciso pagar anualmente
outra taxa, no valor de R$ 13,42. Em 2014, o Tesouro Na-
cional arrecadou cerca de R$ 3 bilhdes com o pagamento
das taxas e, se aprovado o aumento, poderia arrecadar até
R$ 5,5 bilhdes com o Fistel ja em 2015. O reajuste, porém,
deve ser repassado pelas operadoras aos consumidores e
a conta de celular pode ficar até 25% mais cara.

Em tempos de crise, qualquer aumento no valor dos
Servigos para os consumidores representa uma ma no-
ticia. Um relatério apresentado pela Telebrasil, em reu-
nido com representantes do governo no inicio de julho,
estima que a medida pode retirar entre 30 e 40 milhdes
de pessoas da base de clientes do servigo de telefonia
celular no Brasil. O maior impacto seria nas classes mais
baixas que utilizam o servigo pré-pago e fazem recargas
mensais abaixo de R$ 10. “A taxa do Fistel é a mesma
para todos os clientes, mas aqueles que usam menos o
SEIVigo precisam ter isenc¢do em vez de pagar mais”, diz

Levy. Até julho, o governo ainda ndo havia comunicado
sua deciséo final sobre o reajuste da taxa do Fistel, mas
a possibilidade assusta o setor. “Se o aumento do Fistel
acontecer, a receita das operadoras vai cair ainda mais”,
alerta Barbato, da Abinee.

Em momentos de instabilidade econémica como
0 atual, a palavra de ordem para os fornecedores de
equipamentos, integradores e prestadores de servigos
de telecomunicagdes € paciéncia. A negociagao de no-
VOS projetos, seja com operadoras, governo ou grandes
empresas, estd em compasso de espera. “Os projetos
nao estédo sendo cancelados, mas postergados”, diz Ro-
drigo, da PromonLogicalis. Segundo o executivo, pro-
postas da empresa que se transformavam em contratos
em cerca de quatro meses, agora levam até sete meses
para receber aprovacao.

Segundo Jurandir Pitsch, vice-presidente de desen-
volvimento de negdécios da SES para a América Latina,
além dos atrasos em projetos, a crise também aumentou
a pressao pela queda do prego dos servigos de satélites:
“O cliente tem mais tempo para decidir e tenta contra-
tar pelo menor preco possivel”.

Os compromissos assumidos pelas operadoras com
a Anatel também garantem a continuidade dos investi-
mentos. No caso da expansao da tecnologia 4G na faixa
de 2,5 GHz, apenas 161 cidades ou 43,2% da populacao
brasileira ja foram atendidas, apesar dos altos investi-
mentos pré-Copa. Até dezembro de 2015, as redes 4G
das operadoras precisam chegar a outros 91 municipios
com populagao superior a 200 mil habitantes. A meta
seguinte é oferecer banda larga mével em outros 152
municipios com mais de 100 habitantes até dezembro
de 2016. Por ultimo, as operadoras terdo que levar o 4G

Daniel, da NEC,
aposta em novas tecnologias para
reestruturar a empresa no Brasil.
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a crise aumentou a pressao por precos
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a outros 791 municipios com populacao entre 30 e 100
mil habitantes. A qualidade da telefonia e da banda lar-
ga moével também deve motivar melhorias nos proximos
meses, Uma vez que as operadoras ndo alcangaram as
metas de qualidade estipuladas pela Anatel, segundo re-
latorio da agéncia divulgado em abril. “O Brasil tem de-
mandas de cobertura e qualidade do servigo de telefonia
celular que estao longe de serem satisfeitas. Existe muita
oportunidade”, diz Rodrigo Parreira, da PromonLogicalis.

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 bilhdes de ddlares

Receita Liquida em bilhoes de dolares
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Na chinesa Huawei, que atua no segmento de ope-
radoras, empresas e também na fabricagdo de celulares,
0 segundo semestre de 2015 é visto com otimismo. “O
desenvolvimento das tecnologias da informagdo e co-
municagdo nao esta limitado a expansao da banda larga
e douso de celulares”, diz José Augusto de Oliveira Neto,
CTO da Huawei para a América Latina. A empresa apon-
ta os projetos de melhoria de eficiéncia da infraestrutura
instalada das operadoras e projetos com clientes corpo-
rativos como possibilidades de crescimento para 2015.

As empresas de telecomunicagdes também estao
de olho nos Jogos Olimpicos, que acontecerdo na cida-
de do Rio de Janeiro entre 5 e 21 de agosto de 2016.
“As QOlimpiadas serdo mais significativas para o setor de
telecomunicagées do que a Copa do Mundo”, diz Ro-
drigo Dienstmann, da Cisco. A variedade de modalida-
des presentes na competi¢ao e de provas que ocorrem
simultaneamente, segundo o executivo, devem alavan-
car a demanda por servi¢os de banda larga no pais: “A
maioria das pessoas vai assistir aos jogos do escritorio
ou da rua. Nao vamos ter feriados desta vez"”. Boa par-
te dos investimentos previstos devem ser contratados
pelo comité organizador dos Jogos Olimpicos ainda no
segundo semestre de 2015.
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Participacédo dos segmentos nas areas de atividades

Produtos

Receita Liquida
(US$ mil)

Participacao (%)

Terminais

Equipamentos para Telefonia
Infraestrutura

Software

Fios e Cabos

Componentes, Partes e Pegas
Equipamentos de Comunicacédo

Outros produtos

Total

4.964.530,11
1.924.702,12
1.036.095,31
589.346,68
478.352,22
251.591,24
241.168,28

26.361,49

9.512.147,45

Receita Liquida
(US$ mil)

52,19
20,23
10,89
6,20
5,03
2,64
2,54

0,28

100,00

Participacao (%)

Servicos Moveis

Servigos Convergentes
Servicos de Telefonia Fixa
Servigos Corporativos
Servicos de Call Center

Gerenciamento de Redes

N MERCADO

Servicos Digitais

Servigos de Infraestrutura de Rede

Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos
Servigos de Integragéo

Servicos de Hosting de Servidores ou Data Center

Total

Total Geral 70.880.207,12

20.590.792,63
16.040.142,49
15.385.881,97
2.623.725,59
1.961.905,13
1.448.705,86
1.146.083,03
751.890,60
659.926,49
444.046,85

314.959,04

61.368.059,67

33,55
26,14
25,07
4,28
3,20
2,36
1,87
1,23
1,08
0,72

0,51

100,00
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After witnessing the shrin e telecommunications market,
in dollars, and its insignifica owth, in reals, for two consecutive
years, companies have placed'on the Brazilian World Cup, major
““international soccer event held in 2014, their hope for a less gloomy
future. Early last year, the general____feeling was that the World Cup
would boost operators’ voice and d@l_;_a revenues and that this would
benefit the whole sector, in an eageflv awaited virtuous circle.
Today, when looking back, companies know that it was not exactly
so. Figures calculated by Anuario Telecom show that, in 2014, total
net revenues.of the industry have grown far behind the historical
average: b.16% in reals, with regard to 2013. It went from R$ 158.7
billion to R$ 166.9 billion. Conversely, in dollars the market has
shrunk: it dropped 3.15%, from US$ 73.2 billion to US$ 70.9 billion.
Once more, the difference is explained by the dollar appreciation
with regard to real in 2014, which has reached 8.59%.

Anuario Telecom’s survey shows that 76% of evaluated companies
had profits, while 24% have reported losses in their balance-sheets.

\ &




Although the market has just slightly
grown as compared to previous year, the World Cup
has encouraged major investments for the country.
According to the Brazilian Telecommunications As-
sociation (Telebrasil), entity representing operators
and equipment suppliers for the industry, shared in-
frastructure to meet the needs of arenas installed in
12 World Cup host-cities has received investments
of R$ 226 million. In addition, slightly more than R$
1 billion were used for the installation of more than
15 thousand new 3G and 4G antennas, in addition
to new Wi-Fi and fiber optics networks to reinforce
the coverage in such places. A large part of these in-
vestments, however, was contracted in 2013, so that
operators could comply with their coverage commit-
ments agreed with the National Telecommunications
Agency (Anatel). Few specific investments for the
World Cup were postponed for the first semester of
2014.

Improvements in network infrastructure of host-
cities aimed at meeting the expectations of in-
creased demand for telecommunication services in
the period. According to balance-sheet published by
Telebrasil, during the 64 games of the Brazilian World

Cup, cell phone users have made more than 4.5 mil-
lion calls and have sent more than 48.5 million pic-
tures — equivalent to almost 27 terabytes of data. As
opposed to what was expected, however, operators’
revenues with telecommunication services have not
advanced in line with increased demand. Accord-
ing to IDC consultancy firm, total gross revenue of
telecommunication services in Brazil has grown just
3% in 2014, below what was expected for the period.
“The World Cup has generated just a punctual result
for operators”, says Samuel Rodrigues, IDC analyst.

The economic crisis is pointed as the major rea-
son for the modest performance of the telecommuni-
cations market in 2014. Clear slow-down signs have
already appeared in the first semester of 2014, with
drop in industrial production and increased inflation.
Soon after, presidential elections, which ended with
the victory of president Dilma Rousseff (PT), after a
tight second round with Aécio Neves (PSDB), have
worsened the situation. “The elections period has
generated market instability and many projects of
our clients were shelved”, says Luis Carlos dos Anjos,
institutional marketing manager, Locaweb.

For Rodrigo Parreira, PromonlLogicalis CEO, 2014

Products
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Mobile Services
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35.8%

Fixed Services
21.7%

N
a

BRAZILIAN MARKET

The market in 2014 uss 70.9 bitiion (net income)



The top 100 performance ( ot companies)

BRAZILIAN MARKET

| 26 |

77
60

2000 2001

was also slower due to operators’ reorganization:
“There has been lots of speculation last year and
these have halted investments”. In July of last year,
Anatel has authorized the merge of Claro, Embra-
tel and Net, three companies controlled by América
Movil. Few months later, in September, it was the
time for Telefénica to announce the merge of Vivo
and GVT, by that time controlled by the French Vi-
vendi group. Companies integration process is in
progress and efficiency gains may benefit operators.
The auction of the 700 MHz frequency was an ad-
ditional factor forcing operators to hold other expendi-
tures last year. In late September, Claro, Tim and Vivo
have spent a total of R$ 5.8 billion to knock down the
three national lots of the spectrum. The band shall
only be used by operators as from late 2019, when the
agenda for disconnecting analog TV channels, which
currently occupy the band, shall be completed. With
the frequency of 700 MHz, operators shall broaden 4G
networks coverage and capacity, with lower invest-
ments in infrastructure. Considered a low frequency
spectrum, 700 MHz has higher signal propagation ca-
pacity than the 2.5 GHz band currently used for 4G.
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Frequencies purchase was a necessary invest-
ment, even during crisis, for the operators to be
prepared to meet future demands of mobile broad-
band in Brazil. Although the number of cell phones
compatible with this technology represents approxi-
mately 2.5% of active cell phones, 4G has grown fast.
According to Anatel, the number of cell phones com-
patible with fourth-generation cell phone networks
has gone from 2 million to almost 7 million last year.
“4G accesses have already outgrown the number of
active 3G modems in the country”, says Samuel Ro-
drigues, from IDC. In June 2015, there were already
11.8 million terminals. In total, according to May
2015 data, Brazil has 284 million active cell phones.

With the slower-pace of operators’ investments,
some companies have bet on corporate markets.
PromonlLogicalis, for example, has invested in the
offering of services to large companies. “In terms of
revenues, we were stagnated in Latin America last
year, but we were able to compensate telecommu-
nications retraction with contracts with companies,
especially banks”, says Rodrigo Parreira.

For Rodrigo Dienstmann, CEO of Cisco, operators
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have not stopped investing due to the crisis, but busi-
nesses slowed-down last year: “The World Cup had
not the expected effect, as a function of economic
slow-down and appreciation of the dollar”. In addition,
operators have become more selective with regard to
investments. According to Dienstmann, in 2014 com-
panies have focused on improving the quality of their
mobile telephone networks, on introducing fiber optics
and also on services which may become new revenue
sources, such as paid TV: “Oi and Telefénica have in-
vested a lot in their content distribution networks, es-
pecially fiber optics. Video investments are part of the
value-added services strategy.

With more than 70% of telecommunications in-
dustry revenues, Triad Systems is also watching how
value-added services may help operators, which are
profiting increasingly less with voice. “2014 was not a
year of growth, but rather of investments. We are be-
ing prepared for the transformation of this market”,
says Silvio Rodrigues, chairman of the company.

For NEC, the crisis year has been decisive for a
company which has shown losses in the last years.
In September, Daniel Mirabiles has become the CEO
of the Japanese company in Brazil and has spent the
last months of 2014 involved in a restructuring plan
which started to be put into practice in early 2015:
“To date, new projects have compensated the drop in
revenues of traditional company businesses”.

If the crisis has disturbed 2014, it was even worse
knowing that perspectives for 2015 were even more
worrisome. For the integrator Spread, this was the ma-
jor issue of the council meeting held in December last
year. Executives recommendation was clear: “Most
companies feeling is that 2014 was a complicated year
but even so easier than 2015", says Arivaldo Araujo,
marketing director of Spread. The way out was to fas-
ten seatbelts after clients, among them telecommuni-
cation operators and government companies, having
renegotiated contracts and postponed the hiring of
new projects already earlier this year. “We have called
all our suppliers to renegotiate, similarly to what our
clients have done with us”, says Arivaldo.

Entrepreneurs’ concern has increased, after the

announcement that GDP, total of goods and services
produced in the country, has grown just 0.1% in 2014.
The result, published in March by the Brazilian In-
stitute of Geography and Statistics (IBGE), was the
weakest since the global economic crisis in 2009. In
2015, the country shall suffer even more. The forecast
of financial market analysts and consultancy firms is
that GDP shall be negative in more than 2%. “Never-
theless, we shall still grow telecommunication ser-
vices revenue, but growing in this economic scenario
shall be a challenge for companies”, says Samuel Ro-
drigues, from IDC. According to the Brazilian Associ-
ation of the Electric and Electronic Industry (Abinee),
it is still not possible to anticipate the effects of this
economic slow-down on companies of the industry
in the next months. “If 2014 was a year to be forgot-
ten, 2015 is simply being disastrous”, says Humberto
Barbato, chairman of the entity.

An iconic sign of the crisis for the telecommunica-
tions industry was the first drop in smartphone sales,
a negative result which until then was far from Brazil-
ian manufacturers results. According to an IDC study,
published in early July 2015, 4.86 million cell phones
with access to the Intermet and to applications were
sold in April, or 1% less than the same month in 2014. In
May, this drop was repeated, but it was more marked:
3.89 million smartphones were sold, or 16% less than
the same period of previous year. “Smartphones are no
longer shielded with regard to the economic moment
Brazil is going though”, have written IDC analysts in
the report published in July. In the second quarter of
last year, in spite of the beginning of the economic
slow-down, the situation was quite different: smart-
phone sales have grown 53% as compared to the same
period of 2013.

According to IDC, the sudden drop in sales made
retail stores and operators to have their inventories
full of devices. Among the reasons for the drop there
is higher smartphone prices, most of them imported
devices, due to dollar appreciation. In addition, con-
sumers’ purchase power and confidence, also skydiv-
ing, have cooperated for decreased demand for these
products, especially more advanced models. “Fear of



losing jobs is leading Brazilians to postpone their plan
of replacing cell phones”, says Barbato, from Abinee.
The drop in smartphone sales, which shall close the
year with 54 million units sold, is not a positive sign for
the telecommunications industry, according to IDC:
this slows-down the replacement of feature phones
which still represent 45% of Brazilian cell phones in-
stalled base, and jams revenue growth of data and
other value-added services offered by operators.
According to Eduardo Levy Moreira, executive
chairman of Telebrasil, operators challenge for 2015
is to be able to invest the necessary amounts in infra-
structure to support the growth of mobile broadband
clients. According to him, companies of the industry
shall keep the expected investments for this year.
TIM, for example, has already announced network
investments of R$ 1 billion in the first months of the
year, with focus on expanding and improving 3G and
4G networks quality. The perspective of the company
is to invest, until 2017, R$ 14 million to improve in-
frastructure. However, operators shall be harmed by
appreciated dollar and increased electricity costs.
According to Telebrasil, companies’ results shall
be similar to those reached in 2014. “The economic
situation is even more difficult and the expectation

Note: As from 2010 we will no longer publish gross
revenue figures, because major companies of the
industry are disclosing only their net revenue.
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is that operators’ users revenue shall not increase or
may even drop”, states Levy.

Another factor concerning companies of the in-
dustry is the possibility of the increase of the Tele-
communications Inspection Fund (Fistel) fee, consid-
ered by the government economic team as a means
to increase collection. Fee amount, which is paid by
all telecommunication service providers and is trans-
ferred to consumers, may increase 189%. Currently,
to activate a mobile telephone or Internet chip, op-
erators pay a fee of R$ 26.83 to Fistel. For the line to
remain active, it is necessary to annually pay another
fee of R$ 13.42. In 2014, the Brazilian National Trea-
sury has collected approximately R$ 3 billion with
the payment of fees and, if the increase is approved,
it may collect up to R$ 5.5 billion from Fistel already
in 2015. The readjustment, however, shall be trans-
ferred by operators to consumers and the cell phone
bill shall become up to 25% more expensive.

In times of crisis, any increase in the value of ser-
vices provided to consumers is bad news. A Telebrasil
report, presented during a meeting with government
representatives in early July, estimates that the mea-
sure may remove between 30 and 40 million people
from the Brazilian cell phone client base. The highest
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impact shall be on lower-income classes using the
prepaid service and with monthly reloads below R$
10.00. “Fistel fee is the same for all clients, but those
using less the service should be exempted rather than
paying more”, says Levy. Until July, the government
had not yet communicated its final decision about Fis-
tel fee readjustment, but the possibility scares the in-
dustry. “If Fistel increase happens, operators revenues
shall drop even more”, cautions Barbato, from Abinee.

In moments of economic instability such as this,
the watchword for equipment suppliers, integrators
and telecommunication service providers is patience.
Negotiations of new projects, be it with operators,
government or large companies, are on hold. “Proj-
ects are not being cancelled, but rather postponed”,
says Parreira, from PromonLogicalis. According to
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the executive, proposals which once would become
contracts within approximately four months, now
take up to seven months to be approved.

According to Jurandir Pitch, business develop-
ment vice-president of SES for Latin America, in
addition to project delays, crisis has also increased
pressure on satellite service prices drop: “Clients
have more time to decide and attempt to deal the
best possible price”.

Commitments made by operators with Anatel
also assure the continuity of investments. In case of
4G technology expansion in the 2.5 GHz band, just
161 cities, or 43.2% of Brazilian population have been
assisted, in spite of high pre-World Cup investments.
Until December 2015, operators 4G networks must
reach another 91 cities with more than 200 thousand
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inhabitants. The next target is to offer mobile broad-
band to another 152 cities with more than 100 thousand
inhabitants until December 2016. Finally, operators will
have to take 4G to another 791 cities with population
between 30 to 100 thousand inhabitants. Telephone
and mobile broadband services quality shall also moti-
vate improvements in the next months, since operators
have not reached quality targets determined by Anatel,
according to a report disclosed in April.

For the Chinese company Huawei, acting in the
segment of operators, companies and also in the manu-
facturing of cell phones, the second semester of 2015 is
seen with optimism. “The development of information
and communication technologies is not limited to broad-
band and cell phone use expansion”, says José Augusto
de Qliveira Neto, CTO of Huawei for Latin America. The
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company points to projects to improve operators in-
stalled infrastructure efficiency and to projects with cor-
porate clients as possibilities to grow in 2015.

Telecommunication companies are also watch-
ing the Olympic Games, to be held in the city of Rio
de Janeiro in August 5 to 21, 2016. “The Olympics shall
be more significant for the telecommunications sector
than the World Cup”, says Rodrigo Dienstmann, from
Cisco. The variety of modalities of the competition and
events going on simultaneously, according to the exec-
utive, shall leverage the demand for broadband services
in the country: “Most people will watch the games in
the office or on the street. We will not have holidays this
time”. Most part of anticipated investments shall be
contracted by the Olympic Games organizing commit-
tee still in the second semester of 2015.
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revenues and market share

Share (%)

Hardware and Software Net Revenue

(thousands of US$)
Handsets and Terminals 4,964,530.11
Private Networks 1,924,702.12
Infrastructure 1,036,095.31
Software 589,346.68
Cables 478,352.22
Components 251,591.24
Data Communication Equipment 241,168.28
Other Products 26.361,49
Total 9,512,147.45

Net Revenue

52.19

20.23

10.89

6.20

5.03

2.64

2.54

0.28

100.00

Share (%)

(thousands of US$)

Cellular 20,590,792.63
Convergent Services 16,040,142.49

PTTs 15,385,881.97

Data Communications 2,623,725.59

% Call Center Services 1,961,905.13
E Network Management 1,448,705.86
l 32 I Digital Services 1,146,083.03
Network Infrastructure Services 751,890.60
Consultancy, Project and Application Development 659.926.49

Integration 444,046.85
Internet/Services 314,959.04

Total 61,368,059.67

Total Geral 70.880.207,12

33.55

26.14

25.07

4.28

3.20

2.36

1.87

1.23

1.08

0.72

0.51

100.00



Mais um ano comemorando
grandes negocios e
excelentes parcerias.

Pelo sexto ano consecutivo Destaque do Ano em
Canais de Comercializagdo no Anuario Telecom.
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Reconhecida como a maior e mais experiente provedora de produtos tecnologicos do
Brasil, a Allied oferece aos seus parceiros solugdes inovadoras e uma grande
diversidade de servigos, nos segmentos de telefonia celular, games, informatica e

cine-foto, agregando o maximo de valor a toda a cadeia de abastecimento.

www.alliedbrasil.com.br
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Critérios de Avaliacao

CRITERIOS DE AVALIAGAO

(%)
H

A pesquisa e a comparagao dos resultados finan-
ceiros das empresas do mercado de telecomunica-
¢Oes, no ano fiscal de 2013, sdo um trabalho realiza-
do pela equipe da Férum Editorial, sob a supervisao
técnica do professor Japir de Mello Junior (Andlise
Financeira), da Escola de Administracdo de Empresas
da Fundacao Getulio Vargas de Sao Paulo.

Na elaboracédo do ranking, foram analisadas as de-
monstragdes financeiras contidas nos balangos do pe-
riodo, pelo critério da legislagao societaria.

O Anuario Telecom compara as empresas pela evo-
lucédo 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 nao
publicam balangos, nem informam a receita liquida,
deduz-se 11% da receita bruta para obter a liquida (o
percentual de 11% representa, em média, as dedugbes
do faturamento bruto que resultam na receita liquida
de fabricantes e prestadores de servigos).

Foi mantido o critério das analises anteriores, com
a publicacédo dos valores em doélar médio. Para cor-
regdo das demonstragdes financeiras do exercicio
fiscal de 2014, do ativo, do passivo, e dos resultados,
os valores foram convertidos em R$ mil e divididos
pela média anual do délar mensal médio (R$ 2,3545).
O mesmo procedimento foi adotado para a transfor-
magao do lucro liquido.

PRINCIPAIS INDICADORES:

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

2. Crescimento real das vendas: é a variagdo
real do faturamento liquido da empresa, em relagdo ao
exercicio anterior, convertido em doélar, em %.

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

4. Rentabilidade sobre as vendas liquidas: é o lu-
cro liquido do exercicio, dividido pela receita liquida, em %.

5. Liquidez corrente: ¢ 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:
¢é 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 € um
dos indicadores de alavancagem financeira.

7. Endividamento financeiro sobre o ativo to-
tal: é obtido por meio da divisdo dos empréstimos e fi-
nanciamentos de curto e longo prazos pelo ativo total,
em %. Mostra a participagdo de empréstimos bancéa-
ri0S 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
administragao e o correspondente retorno sobre o in-
vestimento da empresa.

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

Nos anos em que a variagao cambial for 10 pontos
percentuais superior a inflagcdo, ndo sera considerado
0 crescimento da receita liquida na cesta de pontos.
Esse nao ¢ o caso de 2014, quando a variagao cambial
chegou a 8,6%, enquanto a inflagdo ficou em 6,14%.

A aplicagao desses indicadores é o fator de pontu-
acao final para classificagdo das empresas fabricantes




A ESCOLHA DOS DESTAQUES DE 2014

Os critérios para a escolha dos destaques (as 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. Tiquidez Corrente 10
5. Endividamento sobre o ativo, em % (10)

de equipamentos, com excecao das empresas que ter-
ceirizam mais de 50% da producao.

Na classificagao das empresas de desenvolvimento
de software e de servigos, néo 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 nao possuem ativos
imobilizados significativos, essas empresas depen-
dem exclusivamente de seus funciondrios. Portanto,
a lucratividade por funcionario é um 6timo indicador
de rentabilidade. Consideramos o lucro liquido em mi-
Thares de dodlares.

A metodologia escolhida considera importantes
indicadores da saude econdmico-financeira de uma
empresa, como a rentabilidade e a capacidade de
saldar compromissos. Os pesos atribuidos procuram
ressaltar a lucratividade, principalmente a margem

existente sobre vendas. Uma empresa com vendas
crescentes, margem elevada sobre vendas, boa ren-
tabilidade sobre o patriménio, liquidez superior a 1,0,
nivel reduzido de endividamento e valor elevado de
lucro liquido por funcionério € uma empresa saudavel.

Para a escolha dos destaques, foram utilizados os
seguintes critérios: informagdes econdémico-finan-
ceiras com pelo menos dois indices, obtenc¢édo de, no
minimo, 10% da receita no segmento e, em 2014, um
faturamento liquido de pelo menos US$ 1,56 milh&o 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 AVALIAGAO

(]
a




Indice das 100 maiores

8 INDICE DAS 100 MAIORES

( ) Classificagao no ranking por receita liquida proporcional em Telecom

ACCENTURE (26)

AeC CONTACT CENTER (27)
AGORA TELECOM (49)
ALCATEL-LUCENT (31)
ALGAR CELULAR (37)
ALGAR MIDIA (72)
ALGAR MULTIMIDIA (42)
ALGAR TECH (35)
ALGAR TELECOM (24)
ALLIED (14)

ALOG SOLUCOES DE
TECNOLOGIA (83)

AsGa (67)

AsGa SISTEMAS (89)
ASK! (90)

ATENTO (17)

(50)
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BRASILSAT HARALD (56)
BRASILSAT (98)
BRQ IT SERVICES (36)

CABLETECH (46)
CEMIGTelecom (58)
CISCO (16)

CLARO (4)

COPEL TELECOM (48)
CPagD (44)

DIGISTAR (88)
DIGITEL (85)

EMBRATEL (CLARO) (5)
EMBRATEL TVSAT (10)
ENGESET (61)

EQUINIX DO BRASIL (52)
ERICSSON (12)

FURUKAWA (30)

GRUPO BINARIO (68)
GRUPO CONTAX (11)
GVT (7)

HELLERMANNTYTON (84)
HISPAMAR SATELITES (47)
HUAWEI DO BRASIL (15)

{CARO TECHNOLOGIES (87)
IMAGE TELECOM (81)
INSTITUTO DE PESQUISAS
ELDORADO (63)

INTEL (41)

INTELBRAS (32)

JDSU (69)
JUNIPER (45)

LEUCOTRON TELECOM (80)
LEVEL 3 (28)

LG ELECTRONICS (18)

LINX (76)

MOTOROLA SOLUTIONS (25)
MTEL TECNOLOGIA (62)

NAVITA (92)

NEC (40)

NEOVIA SOLUTIONS (86)

NESIC (66)

NET (6)

NETSERVICE (77)

NEXANS FICAP (75)

NOKIA DO BRASIL (9)

NOKIA SIEMENS NETWORKS (20)

0I(2)
ONDA (96)

POSITIVO INFORMATICA (43)
PRIMESYS (34)

PROCABLE (60)
PROMONLOGICALIS (22)
PRYSMIAN DRAKA (39)

RADIANTE (64)

SAMSUNG (8)
SECCIONAL BRASIL (74)
SEICOM (53)
SERCOMTEL (51)
SIEMENS (78)
SISGRAPH (99)

SISPRO SOFTWARE
EMPRESARIAL (100)
SPREAD TECNOLOGIA (54)
STAR ONE (33)
STEFANINI (55)

TDATA (13)

TECNOSET IT SOLUTIONS (91)
TELEFONICA VIVO (1)
TELEMONT (21)
TELEPERFORMANCE BRASIL
29)

TELESPAZIO BRASIL (65)
TELLFREE (93)

TELSIGN CONSULTORIA (95)
TERRA (38)

3CORP TECHNOLOGY (73)
TIM (3)

TRIAD SYSTEMS (79)
TROPICO SISTEMAS E
TELECOMUNICACOES (71)

—_

UNITELCO (97)
UOL (19)
URMET DARUMA (70)

VIA\W (82)
VOXAGE SERVICOS
INTERATIVOS (94)

WESTCON BRASIL (23)
WITTEL (59)

ZATIX (57)



spread

Tecnologia

Tenha o controle
dos negédcios da
sua empresa.
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H& mais de 31 anos presente no mercado de TIC, a Spread Tecnologia atua como uma das maiores
infegradoras e desenvolvedoras de solucdes em Sistemas, Servicos Gerenciados em ITO e BPO e
Comunicacdo e Colaboracdo, com expertise nos setores de Financa, Governo, Telecom, IndUstria, Varejo,
Servicos e Saude. Oferece solucdes inovadoras voltadas ds necessidades do cliente e conta com a
certificacdo CMMI nivel 5, que comprova sua excelente qualidade em desenvolvimento de softwares.

Servicos Gerenciados “ Comunicagado e Colaboragdo

MARKETING SPREAD

v Service Desk
Central de Atendimento Técnico

v Field Services
Atendimento em Campo “Nacional”

v Cabling
Projetos e instalagdo de cabeamento
estruturado (6tico e metdlico)

v Desenvolvimento Sob Medida
Fdbrica de Software

v Integracdo
SOA Oracle e IBM

v Migragao
Sistemas e Dados

v Fabrica de Teste
Certificagdo e Homologagdo

v Redes
Planejamento, Implantagdo e Gerenc. de Redes

v Telecom

Instalagdo, Programagdo, Service Desk e Manutengdo

v Solugoes em Nuvem
Saas - Paas - laa$

v Comunicagdo Unificada
Telefonia IP, Videoconferéncia,

3 . * Colaboragdo Web,Uras, Contact Center
¥ Moving . v Outsourcing e e
Gestdo de Mudancas do Ambiente de Tl AMS - Sustentagdo e Manutencdo de Aplicagées Clelole (el A oo S et e SR e i oL b B
BPO v CMMI
Consulting

v Gestdo Patrimonial / Financeiro /
Administrativo / RH / Operacional /
Eficiéncia de Energia e Telecom

Diversas Torres de Servigos

v Contact Center
Atendimento Ativo e Receptivo, Sac, Cobranga,
Vendas e Pés Vendas, Service Desk, Fidelizagdo
de Clientes, Locagdo de Estrutura

v Solugoes Especialistas

* Migragdo e Modernizagdo de Ambientes
Mainframe - Sads

* Gestdo de Documentos Eletrénicos - Docman

Ouse o futuro. Agora.

www.spread.com.br

Somos uma
empresa
associada a

Brasscom




- AS 100 MAIORES

Empresa

Principal segmento
de negécios em
telecomunicacoes

Rec. Liquida
Prop.em
Telecom

(US$ mil)

Receita
Liquida
(USS$ mil)

Receita
Liquida
(R$ mil)

Cresc
Rec. Lig.
RS (%)

Patrim.
Liquido
(USS$ mil)

Ativo
Perm.

(USS$ mil)

TELEFONICA VIVO Servigos Moveis> 14.865.139 14.865.139 29.192.159 080 19091.142  22.009.383

2| O Servigos de Telefonia Fixa™ 11.997.069 11.997.069 23559.844 849 0,62 7560965  12533.198

3 TIM? Servigos Moveis 8.107.177 8.107.177 15.920.875 -9,60 -1,83 5.989.225 7.177.4%

4 CLARO? Servigos Moveis 5.871.020 5.871.020 11529.509 5,27 288 5448663  16.685.353

5 | EMBRATEL (CLARO) '* Servigos de Telefonia Fixa™® 4629433 4629433 9.091.281 1,9 10,73 NI NI

6 | NET* Servigos Convergentes™749 3635591 3.636.591 7.139.574 11,29 20,86 NI NI

7 | GVT? Servigos de Telefonia Fixa®*9 2.329.472 2.329472 4574618 388 12,82 2.504.638 3.647.224

8 | SAMSUNG * Terminais 2.175.600 5.880.000 4272443 982 982 NI NI

9 | NOKIA DO BRASIL * Terminais 1.560.000 1.560.000 3063528 -20,00 -20,00 NI NI

10 EMBRATELTVSAT? Servigos Convergentes 1.204.878 1.204.878 2.366.140 1.768.670 0

11| GRUPO CONTAX Servigos de Call Center 1.099.670 1.466.227 2159632 -12,14 -458 168.096 NI

12 | ERICSSON? Infraestrutura’” 950.118 950.118 1.865.842 003 8,64 331.805 66.654

13 TDATA? Servigos Convergentes 927.688 927.638 1.821.793 60,61 74,32 439.765 31732

14 | ALLIED Terminais® 890.206 1.186.941 1.748.186 2,67 1150 179.635 7362

16 HUAWEI DO BRASIL ** Equipamentos para Telsfonia®® 847314 847.314 1.663.955 332 5,00 NI NI

16 | CISCO Equipamentos para Telefonia 800.000 800.000 1571.040 NI NI

17 | ATENTO Servigos de Call Center 768.540 1.182.370 1.509.260 -1,05 746 70.223 207.243

18 | LGELECTRONICS * Terminais 729.000 2430.000 1431610 470 470 NI NI

19 UOL? Servigos Convergentes 691.683 691.683 1.368.327 117 733 625.715 590.623

20 | NOKIA SIEMENS NETWORKS ' Gerenciamento de Redes®? 630.000 630.000 1.237.194 NI NI

21 | TELEMONT* Gerenciamento de Redes 522.377 522.377 1.025.844 -1348 6,04 4016 31729

22| PROMONLOGICALIS Servigos de Integragao® %12 425.115 425115 834.841 -0,68 786 NI NI

23 | WESTCON BRASIL '# Equipamentos para Telefonia®’ 382.247 382.247 750.656 248 141,29 NI NI

24| ALGARTELECOM Servigos de Telefonia Fixa®*54 329281 329.281 646.641 -4,00 426 361.785 705,611

25 | MOTOROLA SOLUTIONS Consultoria, Projeto e Desenvolv. de Aplicativos®” 328.000 328.000 644.126 575 5,75 NI NI

26 ACCENTURE Consultoria, Projeto e Desenvolv. de Aplicativos™” 308.152 1.027.172 605.148 0,09 8,70 144.391 59.982

ﬂ 21| AEC CONTACT CENTER? Servigos de Call Center 299.733 299733 588615 599 1511 32.965 76.509
SQ; 28 LEVEL3 Servigos Corporativos® 270.798 270.798 531792 2,75 1188 24675 149,668
E 29 | TELEPERFORMANCE BRASIL* Servigos de Call Center 263913 263913 498633 7,13 086 69.561 50.615
2 30" | FURUKAWA ** Fios e Cabos' 244.874 244874 480.884 -3,66 463 131.980 77.164
gt) 31 | ALCATEL-LUCENT* Equipamentos para Telefonia 5116 236.846 236.846 465.119 -35,64 -30,11 142.561 6.229
38 | 32 INTELBRAS Terminais” 204137 327.064 440.161 12,12 2177 112.763 74831
38 | STARONE? Servigos de Infraestrutura de Rede 200915 200915 394557 6,00 2,09 403.038 0

1 - Dados Estimados 2 - Segmentacao Estimada * Dados referentes a setembro de 2014. ** Dados de margo de 2015

PRODUTOS: 1) Componentes, Partes e Pegas; 2) Equipamentos de Comunicagéo; 3) Equipamentos para Telefonia; 4) Fios e Cabos;
5) Infraestrutura; 6) Software; 8) Terminais; 9) Outros produtos.

A Atos é lider em servicos digitais e parceira mundial
de Tl do Comité Olimpico Internacional ha mais de 20
anos. Somos responsaveis pela gestao, integracao e

A0S

seguranca da informacao dos sistemas de tecnologia
que disponibilizam informacdes e resultados em
tempo real para atletas, espectadores, organizadores,
confederacdes, midia e internautas em todo o mundo.

Worldwide IT Partner

Ri02016.
Q5




Lucro Lucro Lucro Rent. Rent. Liquidez Endiv. Endiv. Despesas Ret.s/  Giros  LucroLig.

Bruto Operacional Liquido Patrimonio  Vendas Comrente  s/Patim. s/ Ativo Finans/  Invest. dos p/func.
(USS$ mil) (US$ mil) (US$ mil) (%) (%) (%) (%) vendas (%) (%) Ativos  (US$ mil)
7.560.348 2019.101 2,096,691 1098 1410 097 62,55 497 103 676 048 11383
5528773 479.114 -1.871.489 24,75 15,60 116 46892 34,88 16,10 49 027 -34548
3963747 965.466 689.985 1152 851 118 121,06 2.3 140 521 061
2.129.39 -696.872 475,642 873 8,10 091 345,10 948 1728 1,96 024
NI NI NI
NI NI NI 290 230 0,50 97,20 1440 440 150 0,60 460
1249668 396.786 268.269 1071 1152 0,67 118,02 3781 347 491 043 149
NI NI NI
NI NI NI
216.497 -19.789 -22.849 1,30 1,90 109 1276 0,00 867 1,15 061
234722 61.766 41,047 2442 2,80 094 57051 5326 272 364 130 0,39
149,376 102,016 48,850 1472 514 101 22,73 11,07 -1,03 417 081 10,01
474889 473819 312,460 63,80 3368 198 80,87 0,00 5,04 36,27 106
168,444 67435 45165 25,14 381 153 172,29 483 100 923 243 61,45
NI NI NI
NI NI NI
206.33 77.33 49,385 70,33 418 166 886,04 1000 363 713 171 0,85
NI NI NI
414580 4572 31.329 501 453 113 89,61 1306 2% 267 057
NI NI NI
66,526 12.506 4892 12182 094 0,64 249668 16,34 -0,03 469 501
NI NI NI 2780 6,50 136 - - 041 1050 128 33,95
NI NI NI
156.624 58.303 59413 16,42 1804 071 12357 1382 11,12 735 041 339
NI NI NI
208.380 9.448 815 0,56 0,08 140 269,58 0,00 101 0,15 1% 0,08
61321 43357 27856 84,50 9,29 074 338,70 1887 087 1923 2,07 0,99 @
143991 73,806 46,442 18821 1715 074 101440 011 302 16,89 0,98 EQC(
57.869 18775 12363 1777 487 113 87,97 366 13 946 1% E
72.308 22.469 26582 20,14 10,86 291 4786 736 074 1362 126 25,15 2
58.749 12430 23478 1647 991 139 149,08 0,00 -1,64 6,61 067 2315 2
135.826 26,099 25567 22,67 782 177 1469 2080 388 9,18 117 10,09 | 39 |
126.208 109.689 71.388 177 35,53 067 12573 0,00 1,30 785 022

SERVICOS: 10) Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos; 11) Servigos de Integragdo; 12) Gerenciamento de Redes; 13) Servigos de Telefonia Fixa;
14) Servigos Moveis; 15) Servigos Convergentes; 16) Servigos Corporativos; 17) Servigos Digitais; 18) Servigos de Infraestrutura de Rede; 19) Servigos de Hosting de
Servidores ou Data Center; 20) Servigos de Call Center; 21) Holdings (ndo operacionais).

Um desafio equivalente a operar a area de Tl de uma
empresa de 200 mil funcionarios que atende a 4.8 bilhdes
de clientes, 24 horas por dia, sete dias por semana,

e muda-se para um novo territério a cada dois anos.




AS 100 MAIORES

Empresa Principal segmento Rec. Liquida  Receita Receita Cresc Cresc Patrim. Ativo
de negdcios em Prop. em Liquida Liuda  Rec.Lig. Rec.Lig. Liquido Perm.
telecomunicagdes Telecom  (US$Smi) (R$mi)  US$(%) RS$(%) (USSmi) (USSmi)

(US$ mil)

PRIMESYS*? Servigos Corporativos 197.352 197.352 387.560 218466 0

ALGARTECH Servigos de Call Center 121910 191.213 191213 375506 8,56 1790 95258 149.702

BRQIT SERVICES Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos  180.858 180.858 366.169 -11,25 -3,62 31.979 8.294

ALGAR CELULAR Servigos Moveis 172.764 172.764 339.274 512 14,17 183577 210904

TERRA? Servigos Convergentes 170.327 170.327 334.487 2176 -15,03 51.061 12.999

PRYSMIAN DRAKA BRASIL Fios e Cabos 166.030 166.030 326.050 -9,62 -174 77.011 33.564

NEC LATIN AMERICA Gerenciamento de Redes?65 164,972 180.200 304335 -481 338 29453 11.650

INTEL 2 Componentes, Partes e Pegas 148.000 740.000 290.642 5,73 573 NI NI

ALGAR MULTIMIDIA? Servigos de Hosting de Servidores 140.740 140.740 276.385 2,13 6,28 143.843 205.8%

POSITIVO INFORMATICA Terminais 131.308 925356 257.863 -1343 598 280635 84731

CPQD Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos® 115.708 122.055 227.228 6,71 131 137.344 134503

JUNIPER *2 Equipamentos para Telefonia®® 102.700 102.700 201682 -1353 -1353 NI NI

CABLETECH Fiog e Cabos™¥ 91765 91.765 180.208 1742 2152 22.841 9.240

HISPAMAR SATELITES Servigos Digitais 84.400 84.400 165.745 1,34 715 64.591 87.873

COPEL TELECOM Servigos Corporativos!®51219 84.378 90.534 165.701 452 1351 177.174 195.208

AGORA TELECOM Equipamentos para Telefonia® 82.736 86.183 162.476 55,36 68,72 10.370 6.852

AUTOTRAC Servigos Digitais® 82.194 111.072 161412 2,31 6,10 46.316 15.687

SERCOMTEL Servigos de Telefonia Fixa®* 74.841 74.841 146.973 -725 0,73 38.083 74.562

EQUINIX DO BRASIL Servigos de Hosting de Servidores 71.215 71.215 139.852 6,24 182 NI NI

SEICOM Gerenciamento de Redes 70.990 70.990 139410 3520 46,83 3436 4045

SPREAD TECNOLOGIA Servigos de Integragdo 67.360 122,472 132.281 1713 -10,00 NI NI

STEFANINI Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos®? 63.467 317.335 124.637 -357 473 22.3%4 5611

BRASILSAT HARALD Infraestrutura®4” 62.398 62.398 122.536 31,36 2546 90.681 13124

ZATIX? Servigos Digitais 53216 53216 104.506 -761 0,34 89.439 76.188

CEMIGTELECOM Servigos de Infraestrutura de Rede 48018 50.018 94.297 -438 384 94739 111.604

WITTEL Servigos de Integrago°62 39.082 39.082 76.749 -5,04 KRK] 10.838 3515

2 PROCABLE Fios e Cabos 36.994 61.657 72.649 59,71 7346 11504 4870

é ENGESET 2 Gerenciamento de Redes 36.974 36.974 72.610 299 2392 11491 10.374

z MTEL Servigos de Infraestrutura de Rede!™"14 34425 68.669 67.605 1373 -6,31 16.193 36.919

= INSTITUTO DE PESQUISAS ELDORADO Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos ~ 34.372 70.146 67499 17,95 2810 NI NI

2 RADIANTE ENG TELECOM Gerenciamento de Redes™ "% 34.074 34.074 66.915 5733 4215

| 40 TELESPAZIO BRASIL Servigos Corporativos®9 28.09% 32670 56.176 -16,65 948 22417 10.039
NESIC Gerenciamento de Redes"” 28,041 28.041 55.067 555 258 9.236 797

1 - Dados Estimados 2 - Segmentagdo Estimada

PRODUTOS: 1) Componentes, Partes e Pegas; 2) Equipamentos de Comunicagdo; 3) Equipamentos para Telefonia; 4) Fios e Cabos;
5) Infraestrutura; 6) Software; 8) Terminais; 9) Outros produtos.

JDSU agora e Viavi Solutions ™




Lucro Lucro Lucro Rent. Rent. Liquidez Endiv. Endiv. Despesas Ret.s/ Giros Lucro Lig.

Bruto Operacional Liquido Patriménio  Vendas Cormrente  s/Patrim. s/ Ativo Finans/  Invest. dos p/func.
(US$ mil) (US$ mil) (US$ mil) (%) (%) (%) (%) vendas (%) (%) Ativos  (US$ mil)
43564 32.280 21422 981 1085 083 2715 0,00 023 771 071
4063 16437 12172 12,78 6,37 106 12034 1122 2,96 580 091 084
30.902 799 39 124 022 167 12,77 928 0,67 058 2,65 012
67.980 16819 14206 774 822 1,10 8% 1760 403 522 0,63
38751 3872 3608 707 2,12 0,66 262,54 20,13 148 1% 092
29.043 2612 974 127 059 190 74,23 1791 033 073 124
34,606 -16.992 -17.104 58,07 949 103 488,83 29,06 370 -9,86 104 284
NI NI NI
76.889 27.903 18910 1315 1344 0,85 8353 272 181 716 053
212.902 9.884 9.884 352 107 19 14752 30,25 281 142 133 279
30916 8691 9.169 6,67 750 157 5791 826 109 422 0,56
NI NI NI
27493 19792 13061 57,18 1423 19 74,13 20,60 0,05 32,84 231 4750
12.773 10200 7508 1162 890 117 74,82 0,00 211 6,65 075 13171
55288 33417 33417 1886 3691 075 a3 563 137 133 0,36 5221
25371 4485 2,098 2023 243 126 565,83 2873 585 304 125 15,54
57.266 30407 22.308 48,16 20,08 316 4237 6,60 029 3383 168 73,14
23442 4445 3837 1008 513 087 218,60 0,80 102 316 0,62 803
NI NI NI -1,02 -0,65 0,68 19830 46,36 972 -0,34 053 -09
13117 2287 620 1805 087 156 839,52 2061 52 192 220 038
NI NI NI
63781 24479 17.763 7942 559 202 296,75 0,99 -060 2002 358 140
19779 7.209 4590 506 7.36 825 2825 0,00 424 3% 0,54 519
24216 2175 733 082 138 078 3772 1697 6,13 059 043
20,039 -3.456 -6.291 -6,64 -1258 065 4691 1348 122 452 036 8291
25,029 2457 -998 920 256 117 12519 1569 19 409 160 333
16.702 1973 -1.257 1093 -2,04 114 876,95 578 9,60 112 0,55 2
7.662 1157 757 659 2,05 141 13006 1794 159 286 140 é
2917 -10.790 65610 4351 963 080 505,53 4645 14559 719 075 2562 g
NI NI NI 3090 9,90 1,60 10890 310 040 1480 149 1061 =
6.954 3511 2323 4052 6,82 185 19136 1271 0,69 1391 2,04 186 2
8.200 3001 1157 5,16 354 182 55,37 0,00 041 33 0,94 16,52 | 41 |
5750 1581 1165 12,61 415 288 8473 114 097 683 164 340

SERVICOS: 10) Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos; 11) Servigos de Integragdo; 12) Gerenciamento de Redes; 13) Servigos de Telefonia Fixa;
14) Servigos Moveis; 16) Servigos Convergentes; 16) Servigos Corporativos; 17) Servigos Digitais; 18) Servigos de Infraestrutura de Rede; 19) Servigos de Hosting de
Servidores ou Data Center; 20) Servigos de Call Center; 21) Holdings (ndo operacionais).

VIAVI

www.Viavisolutions.com




AS 100 MAIORES

Empresa Principal segmento Rec. Liquida  Receita Receita Cresc Cresc Patrim. Ativo
de negécios em Prop. em Liquida Liuda  Rec.Lig. Rec.Liq. Liquido Pem.
telecomunicagdes Telecom  (USSmi) (RSmi) US$(%) R$(%) (USSmi) (US$ mil
(US$ mil)
ASGA Equipamentos de Comunicagao®*! 26.826 26.826
GRUPO BINARIO Equipamentos para Telefonia®!41 26.017 32622 51.093 -1697 9,83 NI NI
JDSU Equipamentos para Telefonia®:1” 26.024 25,024 49.142 3248 4388 -3458 1.065
URMET DARUMA Gerenciamento de Redes®! 23.165 52.647 45491 22,79 -16,15 47541 16.039
TROPICO SISTEMASETELECOM.  Gerenciamento de Redes®2:) 18906 18.906 37.127 -44,06 -39,25 10.333 2076
ALGAR MIDIA 2 Servigos Digitais 18.847 18847 37012 16.620 12.147
3CORP TECHNOLOGY Gerenciamento de Redes™®® 18587 18687 36.602 17,08 27,15 4629 5916
SECCIONAL BRASIL Infraestrutura 17.798 21.704 34.951 6,70 1588 18214 13263
NEXANS FICAP? Fios e Cabos 15.765 315.298 30.959 -11,76 4,17 171413 120.110
LINX Equipamentos de Comunicagao™® 15.664 156.642 30.761 14,94 24,83 269.347 222.874
NETSERVICE ? Equipamentos de Comunicagao®!+120 15453 19.317 30.347 -448 374 21.127 19978
SIEMENS Servigos de Integracdo 14.987 2.141.007 29432 -14,22 -6,84 NI NI
TRIAD SYSTEMS Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos  13.346 13.346 26.208 -2167 -14.93 4506 5733
LEUCOTRON TELECOM Equipamentos de Comunicagao 13.073 13.073 25673 490 1393 12.189 3047
IMAGE TELECOM ? Servios Convergentes 12.186 12.186 23929 928 18,68 14806 16.379
VIAW Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos ~ 9.387 9.881 18433 21,65 32,11 7377 214
ALOG SOLUGOES DE TECNOLOGIA ?  Servigos de Hosting de Servidores 9.299 92.993 18.262 1397 2377 55774 116.239
HELLERMANNTYTON Fiog e Cabos 8.108 40.541 15923 15.648 10.051
DIGITEL Infraestrutura” 7.834 11192 16.385 576 2,36 13817 10.768
NEOVIA SOLUTIONS Servigos de Infraestrutura de Rede™ 7.169 11.029 14078 541 273 -28.336 6.146
ICARO TECHNOLOGIES Servigos de Integragao®? 7.139 10.199 14020 33 12,25 NI NI
DIGISTAR Equipamentos de Comunicagao® 6.943 6.943 13.634 -10,82 -3,15 3.036 1.148
ASGA SISTEMAS Software 6.921 6.921 13591 516 1419 3136 197
ASK!'? Servicos de Call Center 6.654 6.654 13.066 4571 58,24 -582 1416
TECNOSET Software 6.647 47478 13.053 -2,88 547 5805 9.3%4
NAVITA Servigos Corporativos 5218 5218 10247 -33,50 2178 43% 1.845
CL,LI) TELLFREE Servigos Digitais 4931 4931 9.684 -11,40 -3,78 NI NI
é VOXAGE - SERVIGOS INTERATIVOS  Equipamentos de Comunicagdo® !9 4821 4821 9468 -7,69 026 2 990
E TELSIGN CONSULTORIA Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos ~ 4.778 5.309 9.382 1314 0
9 ONDA 2 Servicos Convergentes 2.336 2.336 4587 -4.82 3,36 942 154
2 UNITELCO Servigos de Infraestrutura de Redg® %1% 2007 12.787 3942 -7.26 072 1.637 6.604
42 BRASILSAT Gerenciamento de Redes? 1.755 1.755 3446 -37.87 -32,62 137.927 115215
SISGRAPH Software 1.762 36.043 3441 792 0,00 NI NI
SISPRO SOFTWARE EMPRESARIAL  Software 1.264 6.322 2483 3938 3298
1 - Dados Estimados 2 - Segmentacdo Estimada

PRODUTOS: 1) Componentes, Partes e Pegas; 2) Equipamentos de Comunicagéo; 3) Equipamentos para Telefonia; 4) Fios e Cabos;
5) Infraestrutura; 6) Software; 8) Terminais; 9) Outros produtos.

JDSU agora e Viavi Solutions ™




Lucro Lucro Lucro Rent. Rent. Liquidez Endiv. Endiv. Despesas Ret.s/ Giros Lucro Lig.

Bruto Operacional Liquido Patriménio  Vendas Cormrente  s/Patrim. s/ Ativo Finans/  Invest. dos p/func.
(US$ mil) (US$ mil) (US$ mil) (%) (%) (%) (%) vendas (%) (%) Ativos  (US$ mil)
12,035 918 764 15,17 285 1,08 368,03 37,66 947 324 114 510
NI NI NI 22,83 737 175 12402 076 455 10,19 138 1929
10446 -3605 -3489 0,00 -13%4 083 0,00 0,00 1055 -15,08 108 -6343
26.246 2762 825 173 157 157 109,02 2801 23,03 083 053 09
6515 -885 -1.007 975 533 298 12554 3328 293 43 081 997
13968 2238 1287 775 683 173 60,97 079 580 481 070
10363 1544 954 2061 513 103 300,16 230 1099 515 1,00 927
10023 7915 6.380 35,03 2940 413 219 032 052 2872 098 64,45
31472 -61.834 75225 4389 -2386 141 69,87 576 201 -25,83 108
112938 35.484 28703 1066 1832 349 3911 818 49 766 042 12,86
14567 il 110 0,62 057 144 15139 8,80 844 021 0,36
NI NI NI
2,687 -1.082 -1.300 2885 974 069 171,74 2,8 721 -10,62 1,09 765
6.938 1994 1246 1022 953 1001 833 0,00 216 944 099 7%
2304 919 476 321 -390 112 44,18 1140 178 223 057
9.881 6.952 6.952 94.24 70,36 465 26,53 042 0,01 7448 106 30225
30.79 2654 -567 -1,02 061 069 18871 37,38 984 0.3 0,58
13493 2900 779 4,98 192 201 8881 0,03 0,85 2,64 137
1774 4785 -3214 23,26 28,72 146 94,62 1881 2161 11,9 042 -1960
5500 -1.183 -1183 0,00 -1072 081 0,00 1074 072 1318 123 1066
NI NI NI 4800 1800 262 52,00 0,00 173 31,36 177 1786
139 2 2 006 0,02 178 91,16 1419 0,00 003 120 003
5844 1975 1832 5841 2647 414 243 0,00 -188 477 180 26,55
1330 701 512 0,00 7.70 1,50 0,00 001 329 1692 220
17286 5036 175 301 037 1,09 27081 281 -0,04 081 221 043
2528 -1.805 -1.806 41,07 -3459 33% 25,12 079 339 -32,83 09 -940
NI NI NI -1.069,57 -84,60 20,56 509,52 5353 15,09 -2028 024 616
2623 125 125 392,00 259 166 6.83733 4344 453 565 218 166
2.350 283 187 1423 352 2.9 50,89 2181 034 943 2,68 234
1454 17 16 167 0,67 261 160,50 1056 6,93 0,64 0,95 0,00
9.049 31 -321 2086 251 057 585,77 A7 480 -3,04 121 2,94
998 -48 937 068 5340 31,84 078 0,00 155 067 001 39,04
NI NI NI - - 711
2,057 -109 9 23 1,44 134 22,44 0,00 128 1,89 131

SERVICOS: 10) Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos; 11) Servicos de Integragao; 12) Gerenciamento de Redes; 13) Servicos de Telefonia Fixa;
14) Servigos Moveis; 15) Servigos Convergentes; 16) Servigos Corporativos; 17) Servigos Digitais; 18) Servigos de Infraestrutura de Rede; 19) Servigos de Hosting de
Servidores ou Data Center; 20) Servigos de Call Center; 21) Holdings (n&o operacionais).
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Lider no mercado de Cloud Comiputing no Brasil, a Dedalus agora passa a atuar como Cloud Services Broker.
Integramos tecnologias desenvolvidas em parceria com as maiores empresas de Cloud, oferecendo a melhor
consultoria, Servicos Gerenciados [Managed Services] e o use consistente de cada tecnologia de Cloud.
Desta forma, aprofundamos ainda mais o foco em cada necessidade dos nossos clientes em sua jornada para
a nuvem. Afinal, ha mais de 20 anos a nossa missao & oferecer produtos e solucdes cada vez mais inovadoras,
além da melhor equipe de especialistas do mercado dea tecnologia.
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& EMPRESA DO ANO

A Telefonica Vivo

é a empresa do ano

O Brasil é considerado estratégico para o cresci-
mento global do grupo Telefénica: responde por 30%
dos acessos no mundo, superando a Espanha e os de-
mais paises onde a empresa atua.

Destaque no segmento Servigos de Telefonia, a Telef6-
nica Vivo é a empresa do ano do Anuario Telecom pela
3% vez (antes, foi premiada em 2001 e 2007). Embora te-
nha registrado queda na receita liquida total da ordem
de 7,1%, a empresa obteve as expressivas marcas de
14% de rentabilidade sobre as vendas e 10,9% de renta-
bilidade sobre o patriménio.

O grupo investiu €65 bilhdes desde sua entrada no Brasil,
em 1996, e a recente compra da GVT demonstra sua con-
fianca no pais, na analise do presidente, Amos Genish.

O movimento estratégico de aquisigdao da GVT em
2014 por €7,6 bilhdes, aprovada pelo CADE em margo
de 201b, foi um passo importante na busca por lideran-
ca em varios mercados. A aquisi¢cdo deu a Telefonica
29% das receitas do mercado nacional de telecomuni-
cagoes e a lideranca no segmento de banda ultralarga,
além de ser a primeira em telefonia mével, com a Vivo.
Com a GVT, adicionou rede de fibra éptica para conec-
tar mais sites de telefonia movel e apoiar sua estratégia
de 4G e ampliar mercado no segmento corporativo e de
pequenas e médias empresas (PMEs) fora do estado de
Sao Paulo, ao migrar para infraestrutura propria.
Antdnio Carlos Valente, que ocupava a presidéncia da
empresa no pais desde 2007, deixou o cargo, substi-
tuido por Amos Genish, CEO da GVT, escolhido pelo
seu desempenho a frente da operadora que ajudou a
fundar e que transformou em uma companhia de su-
cesso. Sob seu comando, a GVT ja havia sido vendi-
da para a francesa Vivendi em 2009 e, anteriormente,
aberto seu capital em bolsa em 2007.

Em 2014, a Telefénica concluiu o ciclo de investimen-
tosiniciado em 2011, totalizando R$ 27 bilhdes, volume
superior aos R$ 24,3 bilndes inicialmente programa-
dos. “Isso nos permitiu ter a maior e mais solida rede
de trafego de voz e dados do pais, adquirir licengas e
reforgar nosso diferencial de qualidade de servigos”,
afirma Amos. A Telefénica algou ao posto de lider em
servigos de banda larga mével, com a maior cobertura
em tecnologia 4G do mercado, e na banda ultralarga
fixa com a maior rede de FTTH (fiber-to-the-home) do
pais, segundo a Anatel.

O ano de 2014 trouxe, ainda, o desafio especial de au-
mentar a capacidade das redes para atendimento a
demanda por trafego durante a Copa do Mundo e as
eleicdes. Face a esses dois grandes eventos, segundo
seu presidente, a Telefénica se posicionou operadora
digital: “Além de solugdes moveis inovadoras, inves-
timos em cidades inteligentes, com a implantacédo de
um piloto em Aguas de Sdo Pedro, municipio a 186
quilémetros Sao Paulo, e que se tornou referéncia glo-
bal no Grupo Telefénica”. O projeto abrange a moder-
nizagao dos servigos de conexao e voz e a implanta-
¢ao de 20 diferentes solugbes de tecnologia nas areas
de educacéo, saude e gestdo publica.

O avango em dire¢ao ao conceito de tele digital, de
acordo com Amos, pode ser comprovado em NUmeros,
com O crescimento significativo da receita com ser-
vigos de valor adicionado (SVAs). Em 2014, a receita
operacional liquida de SVAs no segmento individual
atingiu R$ 1,6 bilhdo, montante 42,6% superior ao ob-
tido no ano anterior, € no segmento corporativo a em-
presa cresceu 40%, atingindo R$ 600 milhdes. “Temos
83 servigos de valor agregado (SVAS) que contam com
mais de 40 milhoes de clientes ativos”, diz.



Para Amos, a tarefa mais importante de 2015 é, claro, a
integragdo entre a Telefénica Vivo e a GVT, processo ja
em andamento e que compreende varias frentes de tra-
balho: “Mais de 150 executivos trabalharam na elabora-
¢do do plano de integracao ja iniciado e o objetivo é que
os clientes, ainda em 2015, percebam os frutos da fusdo”.
No primeiro trimestre de 2015, a empresa, resultante da
fusdo com a GVT, apresentou receita operacional bruta
de R$ 15,9 bilhdes, um aumento de 4,47% em relagdo
aos trés primeiros meses de 2014. A receita operacional
liquida aumentou 5,13%, totalizando R$ 10,3 bilhoes, de
acordo com comunicado enviado ao mercado. Amos vé
boas oportunidades tanto para conquistar novos clientes,
quanto para oferecer mais Servigos aqueles que ja sao
usuarios. O momento econdmico € de ajustes e 0 execu-
tivo reforga sua confianga na retomada do crescimento:
“Sou um otimista, estou no Brasil ha 15 anos e tive muitas
oportunidades desde que cheguei aqui. E claro, ha anos
melhores e piores, mas, na média, o Brasil ¢ um pais de
oportunidades”. Como investidor de longo prazo, a Tele-
fénica Vivo encara o ciclo pelo qual o pais passa como
temporério. “Apesar das dificuldades atuais, o Brasil € um
dos paises do mundo que oferece as melhores frentes de
negocio, em todos os segmentos”, garante.

Os ajustes fiscais, na opinido dele, s§o um bom comego
e podem abrir caminho para a retomada do crescimento
e dos investimentos, mas ele faz a ressalva de que de-
veriam ter como foco a reducao de despesas do estado,
reduzindo o 6nus a sociedade: “Nossa industria de tele-
comunicagdes ja tem uma das mais altas cargas tributa-
rias do mundo. E tributos adicionais podem afetar dras-
ticamente a capacidade de investimentos dos players e,
consequentemente, prejudicar os proprios usuarios”.

Ao longo de 2014, o mercado de telecomunicagoes
enfrentou um cenario complexo, com condigdes eco-
noémicas desfavoraveis, pressao nas receitas devido a
mudangas regulatérias, acirramento da competicao

Amos Genish

presidente
R$ 24 bilhdes investidos
no Brasil em quatro anos

no setor e forte demanda por investimentos em rede.
Para fazer frente a esse cenario, a Telefénica Vivo in-
vestiu R$ 9,1 bilhdes no ano, grande parte dedicada a
amplia¢do da capacidade da rede movel, a compra da
licenca na faixa de 700 MHz, além de investimentos
na ampliagao da rede fixa de fibra 6ptica. “Com cober-
tura abrangente e qualidade de servigos, mantivemos
0 crescimento nos segmentos de maior receita, como
no pés-pago, que fechou o ano com 28,3 milhdes de
acessos, 0 equivalente a 35,5% da base de acessos
moveis. Isso significou elevacao de 19,7% na compara-
¢ao com 2013 e refletiu expressivo numero de adigoes
liquidas, representando 56,3% das adigdes do mercado
no ano de 2014”, explica Amos.

divulgacdo
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Na telefonia fixa, a empresa também registrou cres-
cimento de acessos em todas as modalidades de ser-
vigos: voz, banda larga e TV por assinatura, além da
retomada do crescimento no negécio de TV por as-
sinatura. “No ano passado”, segundo Amos, “foram
computadas 140 mil adi¢oes liquidas no segmento,
resultando numa evolucado anual de 22,3%".

Em 2015, um dos grandes temas do setor de teleco-
municagdes € a renovagao do contrato de concessao
do Servigo Telefénico Fixo Comutado (STFC). Para
Amos, passados mais de 15 anos desde a formulagao
do modelo setorial e, em particular, das premissas que
conduziram a elaboragdo do contrato de concessao, é

importante revisitar essas bases para garantir a aderén-
cia a realidade do periodo atual. Ele acredita que é pre-
ciso assegurar a prestagao sustentavel do servigo pelas
concessionarias, avangando nos objetivos que visam a
difuséo dos servigos de telecomunica¢des para a popu-
lagdo, o desenvolvimento de um mercado competitivo e
com melhores servigos: “E importante, por exemplo, re-
ver as obrigagoes, discutir a questao em torno da rever-
sibilidade de bens e dos valores, e critérios das multas
impostas atualmente pela agéncia reguladora”.

Uma das grandes apostas da Telefénica Vivo no pais
€ a rede 4G. No primeiro trimestre de 2015, a empresa
investiu R$ 1,3 bilhdo, com foco na expansédo de co-

Os nimeros vencedores (2014)

Receita Liquida (US$ mil)

14.865.139

Ativo Permanente (US$ mil)

22.009.383

Lucro Operacional (US$ mil) 2.019.101

Crescimento Receita Liquida (%) -7,18

Rentabilidade sobre vendas (%) 14,10

Endividamento s/ Patrim6nio 62,53

Desp. Financeiras s/ Vendas 1,03

Giro dos Ativos 0,48



bertura de fibra dptica e na cobertura da tecnologia
de quarta geracdo que alcanga 140 cidades, além da
infraestrutura de transmissao e capacidade para o 3G.
“E a maior cobertura de quarta geragdo no pais. Além
de obter lideranga geral no mercado de telefonia mével,
temos a primeira posigao em 4G, com participagdo de
37,6% do mercado, de acordo com os ultimos dados da
Anatel”, diz. A velocidade e qualidade de conexéao, es-
pecialmente para videos e fotos, fazem do 4G, de acordo
com Amos, o principal foco da empresa para continuar
a frente do servigo mével nos proximos anos: “Essa tec-
nologia é estratégica para a Telefénica Vivo a longo pra-
70, como demonstra o investimento de R$ 1,9 bilh&o, no
ano passado, para adquirir um dos lotes da frequéncia
de 700 MHz e expansao das redes 4G até 2020”.

Do ponto de vista de infraestrutura, a aquisigdo da
GVT adicionou rede de fibra 6ptica para incremen-
tar servi¢os corporativos. Antes da integragéo, a rede
para o mercado residencial cobria 4,2 milhdes de do-
micilios em 36 cidades paulistas, incluindo a capital,
com 429 mil usuérios. Hoje esta presente em 20 Es-
tados e no Distrito Federal, podendo ser estendido
para a maior parte do Brasil, permitindo a Telefénica
ampliar a oferta de acesso a Internet e TV para o assi-
nante residencial.

“Com a integracao, também temos uma grande opor-
tunidade a explorar o mercado corporativo fora de Sao
Paulo, devido a capilaridade da GVT. Ganhamos ainda
competitividade na oferta de servigos para as peque-
nas e médias empresas, com a expansdo da rede de
banda larga de alta velocidade em Séao Paulo”, lembra
Amos. Outra area estratégica no mercado, segundo
ele, é a possibilidade de ofertas cruzadas de servigos
moveis e digitais corporativos incentivando os clien-
tes a concentrar seus multiplos servigos de telecomus-
nicagdes com a operadora: “Conhecemos o potencial
da nossa base e queremos aproveita-la”.

A inovagdo, de acordo com seu presidente, estd no
DNA da Telefénica Vivo e continua fundamental para

0 crescimento da companhia. Um exemplo é a recém-
-anunciada plataforma Vivo M2M Control Center para
clientes globais, oferecida em parceria com a Jasper,
um dos principais players mundiais em Internet das
Coisas (IoT). A plataforma permite aos clientes langar,
gerenciar e rentabilizar seus negécios baseados em IoT
em qualquer lugar do mundo. No Brasil, os mercados
alvo sdo o automotivo, utilities, seguranca, saude, ele-
trénicos e cidades inteligentes. A plataforma permite a
visualizacdo dos dispositivos conectados e torna pos-
sivel o gerenciamento da conexao, suporte a diagnos-
ticos e faturamento flexivel. O Control Center também
viabiliza 0 uso do Telefénica Global SIM, que permite
as empresas estabelecer processos de comunicagao de
dados, voz e SMS em qualquer lugar do mundo.

Amos diz que a Telefbnica mantém sua aposta em
novos SVAs para os segmentos de trabalho, estudo,
lazer e convivéncia dos clientes, parte do objetivo de
consolidar-se como operadora digital integrada: “A
meta é transformar a Telefénica Vivo em uma referén-
cia mundial, com foco na melhoria da qualidade do
servigo fixo, movel e TV paga. Vamos também manter
fortes investimentos em 3G e 4G, com ampliagdo da
qualidade e cobertura, porque a demanda por servigos
de dados moveis continua muito aquecida”.

O desembolso em 2015, segundo ele, ficara proximo ao
registrado em 2014, quando alcangou R$ 8,4 bilhdes,
incluindo Telefénica Vivo e GVT e excluidos os gas-
tos com licencgas. A aplicagdo de recursos estende-se
também a infraestrutura dos servigos fixos, principal-
mente nas redes de fibra ¢ptica para o mercado resi-
dencial. No mercado paulista, de acordo com Amos,
a empresa da énfase as ofertas de triple e quadruple
play (telefonia fixa, moével, Internet e TV paga) e a ex-
pansao dos servigos ao mercado corporativo em todo
o Brasil: “Os pacotes de dados 4G, na telefonia movel,
e a banda ultralarga, no negdcio fixo, sdo nossas prin-
Ccipais apostas para manter a lideranca e continuar a
crescer no segmento de dados”.
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Telefonica Vivo

Is the company of the year

Telefénica group considers Brazil strategic for its
global growth: it accounts for 30% of worldwide ac-
cesses, outpacing Spain and other countries where
the company is present.

Outstanding in Telephone Services, Telefénica Vivo is
Anuario Telecom's company of the year for the third
time (previously it has been awarded in 2001 and 2007).
Although reporting drop in total net revenues of 7.1%,
the company had expressive 14% growth in profits on
sales and 10.9% in return on equity.

The group has invested €b5 hillion since its arrival in
Brazil in 1996, and recent GVT purchase shows its con-
fidence in the country, according to CEO Amos Genish.
The strategic move of acquiring GVT in 2014 for €7.6
billion, approved by Brazilian government in March
2015, was an important step toward looking for lead-
ership in different markets. The acquisition has given
Telefénica Vivo 29% of national telecommunications
market share and leadership in the ultra broadband
segment, in addition to being the first in mobile tele-
phone services, with Vivo.

With GVT, it has added fiber optics network to further
connect mobile telephone sites and support its 4G
strategy, in addition to expanding corporate and small
and medium size companies market outside the state
of Sdo Paulo, by migrating to their own infrastructure.
Antoénio Carlos Valente, who was the CEO of the com-
pany in Brazil since 2007, has left his post, being re-
placed by Amos Genish, GVT's CEO, chosen by his
performance in the company he helped founding and
which has become a successful business. Under his
leadership, GVT had been already sold to the French

company Vivendi in 2009 and previously had opened
its capital in 2007.

In 2014, Telefénica Vivo has concluded the investment
cycle started in 2011, in a total of R$ 27 billion, above
the initially scheduled R$ 24.3 billion. “This has given
us the largest and soundest voice traffic network in
the country, has allowed us to acquire licenses and
to reinforce our service quality differential”, states
Genish. Telefénica Vivo has become leader in mobile
broadband services, with the broadest 4G technology
coverage, and in fixed ultra broadband with the larg-
est FTTH (fiber-to-the-home) network in the country,
according to Anatel.

The year 2014 has also brought the special challenge
of increasing networks capacity to meet traffic de-
mands during the World Cup and the elections In Bra-
zil. Faced to those two major events, according to its
CEOQ, Telefbnica Vivo was positioned as a digital op-
erator; “In addition to novel mobile solutions, we have
invested in intelligent cities, with the implementation
of a pilot in Aguas de Sdo Pedro, city 186 km away
from Sédo Paulo, and which has become global refer-
ence for the Telefénica group”. The project involves
connection and voice services modernization and the
implementation of 20 different technological solutions
for education, health and public management.

The advance toward the digital tele concept, accord-
ing to Genish, can be proven by figures, with sig-
nificant growth in revenues of value-added services
(VASs). In 2014, VASs net operating earnings in the
individual segment have reached R$ 1.6 billion, or
42.6% above last year's earnings, and in the corpo-



rate segment the company has grown 40%, reach-
ing R$ 600 million. “We have 83 value-added services
(VASs) which count on more than 40 million active
clients”, he says.

For Genish, the most important task for 2015 is, of
course, the integration between Telefénica Vivo and
GVT, process already in progress and which involves
several work fronts: “More than 150 executives have
worked in the development of the already started in-
tegration plan and the goal is that clients, still in 2015,
notice the fruits of the merger”.

In the first quarter of 2015, the company, resulting
from the merger with GVT, had gross operating earn-
ings of R$ 15.9 billion, or 4.47% growth as compared to
the first quarter of 2014. Net operating earnings have
increased 5.13%, in a total of R$ 10.3 billion, according
to a report issued to the market. Amos sees good op-
portunities both to get new clients and to offer more
services to current users. Economic moment calls for
adjustments and the executive reinforces his confi-
dence in the recovery of growth: “I am an optimist; I
am in Brazil for 15 years and had many opportunities
since then. Of course, there are better and worse years
but, in average, Brazil is a country offering the best
business fronts in all segments”.

In his opinion, fiscal adjustments are a good starting
point and may pave the way for growth and invest-
ments recovery, but he cautions that the focus should
be State expenditures decrease, reducing the burden
to society: “Our telecommunications industry has al-
ready one of the highest tax burdens of the world. And
additional taxes may dramatically impact players’ in-
vestment capacity, thus also hurting users”.
Throughout 2014, the telecommunications market has
faced a complex scenario, with unfavorable economic

Amos Genish
chairman

R$ 24 billion invested
in Brazil in four years

conditions, pressure on revenues due to regulatory
changes, increased competition and strong demand
for network investments. To face this scenario, Tele-
fonica Vivo has invested R$ 9.1 billion during the year,
mostly dedicated to expand mobile network capac-
ity, to purchase the 700 MHz band license, in addition
to investments to expand fixed fiber optics network.
“With comprehensive coverage and quality of ser-
vices, we have maintained growth in segments with
the highest revenues, such as post-paid, which has
closed the year with 28.3 million accesses, equivalent
to 36.5% of the mobile access base. This has meant

divulgacdo
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19.7% increase as compared to 2013 and has reflected
an expressive number of net additions, representing
56.3% of market additions in 2014", explains Genish.
In fixed telephone services the company has also re-
ported access growth in all service modalities: voice,
broadband and pay TV, in addition to recovery of
growth in pay TV. “Last year”, according to him, “there
have been 140 thousand net additions to the segment,
resulting in an annual evolution of 22.3%".

In 2015, a major topic of the telecommunications indus-
try is the renewal of Commuted Fixed Telephone Service
concession agreement (STFC). For Amos Genish, after

Winning figures (2014)

Net Earnings (US$ thousand)

more than 15 years since the formulation of the sectoral
model and, especially, of the premises which have led to
the development of the concession agreement, it is im-
portant to revisit those bases to assure compliance with
current reality. He believes that it is necessary to assure
sustainable service provision by carriers, advancing in
objectives aiming at spreading telecommunication ser-
vices to the population, at the development of a com-
petitive market with better services: “It is important, for
example, to review duties, to discuss the issue of goods
and values reversibility, and criteria of currently imposed
fines by the regulating agency.”

14,865,139

Permanent Assets (US$ thousand)

22,009,383

Operating Profit (US$ thousand) 2,019,101

Net Earnings Growth (%) -7.18

Return on Sales (%) 14.10

Indebtedness on Equity 62.53

Financial Exp.on Sales 1.03

Assets Turnover 0.48



A maijor bet of Telefénica Vivo in the country is the 4G
network. In the first quarter of 2015, the company has
invested R$ 1.3 billion, with focus on the expansion
of fiber optics coverage and fourth generation tech-
nology coverage which reaches 140 cities, in addition
to 3G transmission infrastructure and capacity. “It is
the largest fourth generation coverage in the country.
In addition to having general leadership in the mobile
telephone market, we are the first in 4G, with 37.6%
market share, according to latest Anatel data”, says
Genish. Speed and connection quality, especially for
videos and pictures, make 4G, according to him, the
major focus of the company to continue leading mo-
bile services in the next years: “This technology is
strategic for Telefénica Vivo in the long run, as shown
by the investment of R$ 1.9 billion, last year, to acquire
a lot of the 700 MHz frequency and expand 4G net-
works until 2020".

From the infrastructure standpoint, the acquisition of
GVT has added fiber optics network to improve corpo-
rate services. Before the integration, the home market
network covered 4.2 million homes in 36 cities of the
state of Sao Paulo, including the capital, with 429 thou-
sand users. Today it operates in 20 States and in the
Federal District and may be expanded for most part of
the country, allowing Telefénica Vivo to expand its In-
ternet and TV access offerings for home subscribers.
“With the integration, we also had a huge opportunity
to explore the corporate market outside Sao Paulo, due
to GVT capillarity. We have also gained competitive-
ness in the offering of services for small and medium
companies, with the expansion of high-speed broad-
band network in Sao Paulo”, recalls Genish. Another
market strategic area, according to him, is the possi-
bility of cross-offerings of corporate mobile and digital
services encouraging clients to concentrate multiple
telecommunication services with the operator: “We
know the potential of our base and intend to use it”.

Innovation, according to its CEOQ, is in Telefénica Vivo
DNA and continues to be critical for the growth of the
company. One example is the recently-announced
Vivo M2M Control Center platform for global clients,
offered in partnership with Jasper, a major worldwide
player in Internet of Things (IoT). The platform allows
clients to launch, manage and profit their businesses
based on IoT anywhere in the world. In Brazil, target
markets are automotive, utilities, security, health, elec-
tronics and intelligent cities. The platform provides
visualization of connected devices and allows for con-
nection management, diagnostic support and flexible
billing. The Control Center also makes feasible the use
of Telefénica Global SIM, which allows companies to
establish data, voice and SMS communication pro-
cesses anywhere in the world.

Genish says that Telefénica Vivo continues to bet on
new VASs for clients work, education, leisure and co-
existence, part of the objective of being consolidated as
integrated digital operator: “The goal is to make Tele-
fénica Vivo a world reference, with focus on improving
the quality of fixed, mobile and pay TV services. We
shall also maintain sound investments in 3G and 4G,
with expansion of quality and coverage, because the
demand for mobile data services is still strong”.
Expenditures in 2015, according to him, shall be close
to those recorded in 2014, when they reached R$ 8.4
billion, including Telefénica Vivo and GVT and exclud-
ing licensing expenditures. The investment of resourc-
es is also expanded to fixed services infrastructure, es-
pecially fiber optics networks for the home market. In
Sao Paulo, according to Genish, the company empha-
sizes triple and quadruple play offerings (fixed, mobile
telephone, Intermet and pay TV) and the expansion of
services to the corporate market throughout Brazil:
“4G data packages, mobile telephone and ultra broad-
band for fixed business are our major bets to maintain
leadership and continue to grow in the data segment”.
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As 10 empresas

mais rentaveis

Aumentar a receita e rentabilizar as vendas
exigiu estratégias combinadas de controle de cus-
tos, diversificacédo de servigos e ampliagdo da linha de
produtos entre as dez empresas que se destacaram
nessa categoria, de acordo com o Anuério Telecom.
Com o incrivel indice de 70,3% de rentabilidade so-
bre as vendas, a Via\W ¢é a camped entre as empresas
mais rentdveis do Anuério Telecom. E, além de figurar
entre as dez que mais cresceram, Com um aumento
de 21,6% na receita liquida, é Destaque pelo segundo
ano consecutivo, no segmento de Consultoria, Projeto
e Desenvolvimento de Aplicativos.

O resultado, segundo o socio-diretor Nelson Reis, é
fruto da estratégia de ampliagao do portfélio, agregan-
do outras frentes de melhoria de eficiéncia nos clien-
tes, tais como andlise de contratos com datacenters e
oferta de servigos para empresas de pequeno e médio
portes. Também no ano passado, a Via\W ampliou a
abrangéncia nacional, atendendo clientes fora do eixo
Rio-Séo Paulo e Minas Gerais.

Sem vinculos com operadoras, fornecedores ou equi-
pamentos, a empresa foca na economia e na melhoria
dos niveis de servigos contratados. Por meio de rene-
gociacao e gestao de contratos, recupera valores co-
brados incorretamente. A linha de servigos da Via\W
abrange renegociagao de contratos em T1 e telecomu-
nicagdes, incluindo pregos e tarifas, otimizac¢ao da in-
fraestrutura e governanca e andlise do modelo de SLA
(Service Level Agreement). Em gestdo de telecom,
oferece controle periddico dos gastos, gestdo de uso
dos recursos, orientagdo especializada para tomada

de decisdes e gestdo de qualidade técnica. Faz ain-
da auditoria e contestagao de contas pagas indevida-
mente pelos clientes nos ultimos cinco anos.

A rentabilidade de 53,4% sobre as vendas registrada
pela Brasilsat, especializada em antenas e sistemas
de rede, baseou-se na ampliagdo de seu pargue fabril,
permitindo acrescentar novos produtos ao portfélio.
Em 2013, a empresa adquiriu os ativos de uma fabrica
localizada em Manaus (AM) e, no ano passado, iniciou
a producgao de receptores para recepcao de sinais de
TV, antenas para a banda C (parabdlicas) e receptores
para o mercado de TV por assinatura na Banda-Ku. A
empresa oferece antenas, LNBFs (Low Noise Block-
-down Convertr with Feedhorn, ou conversor de bai-
x0 ruido com feedhorn, tubo de metal que orienta o
sinal), cabos, kits, conectores e componentes para o
mercado de telecomunicagoes, além de shelters para
datacenters. O vice-presidente, José Roberto Contruc-
ci, também destaca a importancia do langamento de
antenas para banda KA voltadas para redes de banda
larga para o resultado da empresa no ano passado:
“Ampliamos nossa familia de antenas com o desen-
volvimento da linha SOB177-XX, que permite acesso a
Internet via satélite para residéncias e empresas, mui-
tas vezes nao atendidas de maneira satisfatéria por
outras tecnologias de acesso”. Outro langamento é a
familia de antenas UD de ultradesempenho para sis-
temas ponto a ponto, em enlaces onde ha interferén-
cias de rede. Segundo Contrucci, a estratégia foi focar
em mercados com alta taxa de crescimento, embora
isso nao tenha se refletido em significativo aumento



As campeaz

CLASSIFICAGAO AS 10 EMPRESAS
NO RANKING MAIS RENTAVEIS

81 VIA\W
98 BRASILSAT
47 COPEL TELECOM
33 STAR ONE
13 TDATA
73 SECCIONAL BRASIL
88 ASGA SISTEMAS
49 AUTOTRAC
31 ALGAR TELECOM
86 ICARO TECHNOLOGIES

de vendas: “A lucratividade foi resultado de um rigido
controle de custos”.

Entre as linhas mais importantes para a empresa es-
téo os sistemas DTH, antenas de VSat e torres edlicas.
“Em 2016, planejamos ampliar a fabrica de Manaus,
para a fabricagao de set top box para TV, aproveitando
o0 mercado de migracdo da TV analdgica para a digi-
tal”, diz.

A BrasilSat, de acordo com o executivo, gerencia e
fornece sistemas para comunicacdo celular, desde
a prospecgao do site até a entrega da solugéo, faz o
projeto de cobertura, drive test, avaliagdo do plano de
frequéncias, hands off, instalagdo e alinhamento dos
equipamentos: “Vamos além da fabricagao do produ-
to, firmando parcerias com as operadoras para a oferta
da solugdo instalada”. A oferta de servigos inclui pro-
jetos que envolvem toda a infraestrutura do site com
contratos com outros fornecedores.

RENTABILIDADE RECEITA LiQUIDA

S/ VENDAS (%) (US$ MIL)
70,36 9.387
53,40 1.755
36,91 84.378
35,563 200.915
33,68 927.688
29,40 17.798
26,47 6.921
20,08 82.194
18,04 236.753
18,00 7.139

A Autotrac, especializada no desenvolvimento de
equipamentos e sistemas de comunicagao movel de
dados para o mercado corporativo, focou na gestdo
acurada dos custos para garantir as margens do ne-
gocio. A equacao parece dificil a primeira vista, afinal,
0 crescimento demanda muitos investimentos. “Essa
estratégia foi pensada com bastante antecedéncia,
nos preparando para momentos econémicos mais di-
ficeis, mantendo a liquidez, baseados na geracgao de
calxa, sem Ser necessario recorrer a capital de tercei-
10s. Isso tornou possivel fazer frente aos investimen-
tos que suportam o crescimento da Autotrac, sem
sacrificar o resultado final de cada exercicio”, afirma
Marcio Toscano, diretor comercial e marketing. A em-
presa obteve 20,8% de rentabilidade sobre as vendas.
O resultado, de acordo com ele, foi sustentado com
a ampliacdo da rede de concessiondarias autorizadas
que prestam servico comercial, assisténcia técnica e
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pos-venda aos clientes, com a abertura de oito novas
unidades, além do langamento de novos produtos. En-
tre eles esta o Cyberfleet, sistema de monitoramento
remoto da pressao, temperatura e posi¢ao dos pneus,
desenvolvido em conjunto com a Pirelli.

O setor de transporte rodoviario de cargas continua
sendo o carro-chefe da Autotrac, que também tem
ampliado mercado no segmento de veiculos de pas-
seio — carros e motos — com a venda da linha de produ-
tos Autotrac One, voltada para pessoas fisicas.

A oferta de servigos inovadores também foi importan-
te para o resultado da Autotrac, que langou uma plata-
forma de comunica¢do moével multimeio, unindo saté-
lite, celular e wi-fi, conectada a tablets, com aplicagao
principal no despacho de ordens de servigos e gestao
de equipes de campo. Em 2014, a empresa conquistou
os primeiros clientes do setor de utilities e, segundo
Marcio, deve ampliar a presenga no segmento: “Man-
ter o crescimento em 2015 exige um gerenciamento
diario, com medidas de estimulo as vendas e atenc¢ao
maxima ao controle de custos operacionais, sem inter-
romper 0s investimentos que ja estavam previstos e
continuam a pavimentar nosso faturamento”.

Mais além dos grandes centros

Com foco em rede terrestre, a Copel Telecom tem
como trunfo um backbone de fibra 6ptica cabeando
toda a regido da operadora de energia do Parana, al-
cangando 399 municipios. No ano passado a empresa
ampliou seu mercado, vendendo capacidade de in-
fraestrutura também no varejo, além do atacado, com
oferta de acesso a Internet com fibra dptica e tecno-
logia GPON (Gigabit Passive Optical Network). A es-
tratégia se refletiu na excelente rentabilidade sobre as
vendas de 36,9%. A Copel Telecom foi também Des-
taque do Ano no segmento de Servigos Corporativos.

“Nossa principal estratégia para crescer foi oferecer
servigos para clientes residenciais e pequenas e mé-
dias empresas, com o atendimento de banda larga em
mais de 50 cidades do Parana, em mercados carentes
de redes. Quebramos a logica de atendimento apenas
nos grandes centros, massificando as ofertas em to-
das as regides do estado”, explica o diretor presidente,
Adir Hannouche.

Outra empresa que voltou as atengdes para redes de
acesso e servicos moveis foi a Algar Telecom, que
ganhou rentabilidade em servigos para assinantes
residenciais, investindo também no segmento cor-
porativo. A empresa, que obteve o indice de 18% de
rentabilidade sobre as vendas, deu énfase a moderni-
zagao da infraestrutura moével, por meio de um acor-
do com a Nokia, com foco na implanta¢do da rede
4G, incluindo troca de antenas, esta¢oes radiobase e
novas plataformas de servigos. “Ampliamos a cober-
tura geografica em trés vezes e aumentamos em cin-
co vezes a velocidade de dados”, afirma o presidente,
Divino Sebastido de Souza.

A Algar Telecom, Destaque do Ano em Servigos Movelis,
também ganhou alcance nos servigos corporativos com
o langamento de um piloto para testar o atendimento de
microempresas fora de sua area de cobertura, comegando
por Belo Horizonte, em Minas Gerais, e Rio Preto e Ribeirao
Preto, no interior de Sao Paulo. Outro marco importante foi
a parceria com Google, Angola Cable e Antel do Uruguai
para a construgao conjunta do cabo submarino ligando o
Brasil ao Estados Unidos, com conclusao prevista para o
final de 2016. O cabo ligara as cidades de Santos (SP) e
Fortaleza (CE) a Boca Raton, na Flérida, Estados Unidos,
operado pelas quatro companhias com capacidade de 64
TBPS. A Algar Telecom investird US$ 60 milhdes para con-
tar com infraestrutura de fibras destinada a seus planos de
expansao e oferta de novos Servigos como transporte de
video em HD e rede 4K aos clientes.



A analise de grandes bases de dados para filtrar infor-
magdes relevantes, negocio relativamente recente, co-
nhecido como Big Data, colocou a Icaro Technolgies
na dianteira na oferta desses servigos as grandes ope-
radoras de telecomunicagoes. Foi uma das razdes de a
empresa ter obtido os 18% de rentabilidade sobre ven-
das no ano passado. O sistema analytics da empresa,
composto por solugdes de processamento e anélise
de grandes volumes de dados, e 0 desenvolvimento
de projetos de automacédo de processos operacionais,
em especial para grandes operadoras, foram a base
para esse crescimento, explica o socio e CTO da fcaro
Technologies, Kleber Stroeh. Em maio, a fcaro inaugu-
rou uma subsidiaria nos Estados Unidos estendendo o
alcance dos servigos, além de contar com escritorios
em Sao Paulo (SP), Campinas (SP), Rio de Janeiro (RJ)
e Curitiba (PR). “Comegamos a prospectar o mercado
norte-americano no ano passado com a plataforma de
analise de Big Data com fungao preditiva e algoritmos
especializados na operacgdo de telecomunicagdes, um
diferencial importante que nos distingue dos concor-
rentes”, afirma Kleber. No Brasil, a fcaro atende gran-
des grupos como a Telefénica Vivo e o grupo América
Movil, com uma equipe de consultores com formacéo
multidisciplinar em negocios, T1 e estatistica.

“A procura por solugdes de automagao de processos,
para obter ganhos de eficiéncia, motivou uma série de
projetos de integragao em 2014, e em 2015 a deman-
da continua alta em um contexto de operagoes inteli-
gentes, incluindo solugdes de analytics”, diz. Além da
area de telecomunicacdes e finangas, Kleber explica
que a empresa espera estender atuagao para o setor
elétrico, que deve responder por 15% faturamento
entre 2015 e 2016: “Sao 4reas fortemente orientadas
a servigos e amparadas por operagdes onde nossas
solugbes podem ajuda-los a se conectar melhor com
o cliente final".

O trunfo da diversificacao

Paulo Emmanuel Abreu Junior, diretor superinten-
dente da Seccional, fabricante de torres e estruturas
metalicas de alta capacidade, camped de prémios
do Anuario Telecom nos ultimos dez anos, aponta
a diversificagdo das operagbes como responsavel
pela rentabilidade de 29,4% obtida no ano passado:
“Apostamos em novas oportunidades de negocio,
como o fornecimento para o mercado de broadcast,
aproveitando o langamento da TV digital, setor de
energia elétrica e edlica, e estruturas para as are-
as de petrdleo e gas”. A empresa, que desenvolve
torres e postes metalicos para telecomunicacoes,
iluminagao e transmissao de energia, ampliou sua
fabrica, inaugurando um novo espago com 7 mil
metros quadrados de instala¢des, incluindo um pa-
tio de embarque automatizado, com 30 mil metros
quadrados, para otimizar a logistica do embarque de
containers para exportagao.

Entre os destaques do ano passado, ele aponta a boa
aceitacdo no mercado de telecomunicagdes das tor-
res Ultra Fast Site, que podem ser instaladas em sete
dias, ante 30 dias do modelo anterior. Outra novidade
introduzida pela empresa, voltada para 0 mercado de
telefonia celular, foi a TET Telecom, desenhada para
os chamados fast sites, permitindo instalagbes rapi-
das nos sites das operadoras celulares. Assim como
no ano passado, a empresa continua apostando em
estruturas de maior porte para a area de energia, com
a oferta de postes para linhas de transmissao que re-
quer torres mais robustas, além de projetos especiais
em iluminagao, sistemas de emergéncia e aerogera-
dores para energia edlica. Outro segmento promis-
sor sdo 0s portos e aeroportos, que devem receber
investimentos do governo federal, com impacto nos
negocios da Seccional.
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As 10 empresas que

Mmals cresceraim

A atividade produtiva teve um ritmo de cres-
cimento menor em 2014 em comparagdo com oS
servigos, setor preferencial das empresas que mais
cresceram analisadas pelo Anudrio Telecom. As redes
contratadas pelas operadoras de telecomunicagoes e
pelo segmento corporativo continuam se expandindo,
com o trafego de dados. E a chegada de novas tecno-
logias 4G em redes LTE garantiu a manutengao dos
negocios do setor no ano passado.

Integrar-se a um grupo maior foi a opgao de algumas
empresas para ganhar relevancia no mercado e diver-
sificar. A Seicom, especializada em manutencdo de
redes de telecomunicagoes, firmou um acordo com o
grupo espanhol Ezentis, focado em servigos de rede
na ultima milha. A sinergia com a Ezentis, com forte
presenca na Ameérica Latina e especializada em tec-
nologia de suporte para centros de gestdo, permitiu
a Seicom o ingresso no mercado de projetos de se-
guranca eletrdnica de sites, monitoramento e auto-
macao de equipamentos remotos. “Nossa estratégia
para crescer focou-se na especializagdo em Servigos
de manutencgao, principalmente redes moveis e fixas,
e infraestrutura de obra civis”, diz Ademir Piqueira, di-
retor geral da Seicom, que obteve 0 expressivo cresci-
mento de 35,2% na receita liquida em 2014.

O investimento em treinamento foi a principal estraté-
gia da integradora de solugdes 3Corp Technology, que
registrou aumento de 17% na receita liquida, a partir
de contratos de modernizagao de redes de telefonia e
corporativas. Para ganhar agilidade, a empresa revisou
0S processos, atividades internas e 0s contratos ter-

ceirizados. “Ampliamos nossa atuagao no segmento
bancaério, principalmente na renovagao dos sistemas
de comunicagdo”, explica Giuseppe Forestiero, presi-
dente da 3Corp. O ano passado foi marcado por gran-
des projetos liderados pela empresa. Entre os desta-
ques, cita a implantagéo de toda a rede de voz sobre
IP dos campi da Unicamp, integrados em uma unica
plataforma de voz; a implantagdo da rede de voz sobre
IP do Ponto Frio que interligou os centros de distribui-
¢ao a sede administrativa, criando um backbone de
voz para todos os usuéarios da empresa; e a implan-
tagdo de uma rede Wi-Fi da Sodexo, unindo os diver-
S0S escritdrios no Brasil em um unico sistema de voz.
“Outros contratos importantes foram firmados com a
Caixa Econbdmica Federal que esta integrando os si-
tes de Brasilia, Rio de Janeiro e Porto Alegre em uma
plataforma de voz Unica, e a implantacdo do centro
administrativo do Detran da cidade de Sdo Paulo com
todos os Ciretrans do interior do estado, integrando os
usudrios a um backbone de voz sobre IP”, afirma Giu-
seppe. A empesa também ganhou uma licitagao para
a modernizagao do sistema de voz de todos os prédios
dos Correios, em Brasilia.

A evolucdo do mercado de telecomunicagdes para
redes mais complexas exigiu que os fornecedores
aprofundassem especializagbes e desenvolvessem
novos servigos. Veterana nesse mercado, a JDSU fo-
cou em solugbes que aumentam a visibilidade das
redes das operadoras, incluindo geolocalizacdo, ge-
réncia de performance, automacao e virtualizagao de
fungoes. Outra estratégia do ano passado, que contri-
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buiu para o aumento de 32,4% de sua receita liquida,
foi o treinamento da equipe de campo, que atua na
construgao, opera¢ao e manutengao da infraestrutura
de redes, para atenderem solugdes mais abrangentes.
A empresa abandonou o foco restrito no atendimento
de sistemas de teste e medi¢éo, passando a oferecer
projetos integrados de transparéncia e geréncia da
infraestrutura. “Tivemos crescimento importante nas
areas de garantia de servigos, tanto movel quanto fixo,
especialmente em projetos que visam aumento de vi-
sibilidade fim-a-fim das operadoras de rede e suporte
aos servigos”, diz Luiz Cesar Oliveira, vice-presidente
da América Latina e Caribe da JDSU. Na opinigo dele,
houve uma mudanga no perfil de investimento das
operadoras, que passaram a dar mais importancia
a0 acompanhamento dos servigos dos assinantes e a
avaliagao de suas experiéncias na rede.

Mesmo diante das turbuléncias da economia brasilei-
ra, Luiz Cesar vé oportunidades de negdcios na me-

to

CRESCIMENTO

RECEITA LiQUIDA RECEITA LIQUIDA

(%) (US$ MIL)
60,51 927.688
59,71 36.994
55,36 82.736
45,71 6.654
35,20 70.990
32,48 25.024
21,65 9.387
18,20 26.826
17,42 91.765
17,08 18.587

lhoraria da qualidade das redes, aumento de eficiéncia
no atendimento de falhas, manutengao preventiva e
planejamento de investimentos. Preparada para essa
conjuntura, a JDSU aumentou a cobertura dos canais
de vendas diretas e indiretas, com a montagem de
equipes para atendimento regional. “Mostramos para
os clientes as vantagens do alcance de nosso portfolio,
e como podemos maximizar seus investimentos. Tam-
bém tivemos o cuidado de criar equipes dedicadas a
alguns projetos que consideramos estratégicos, onde
tivemos a maior parte de nosso crescimento no ano
passado e neste ano”, afirma. Os projetos para servi-
¢os moveis e distribuigao de video continuam atraindo
os investimentos das teles, motivando a JDSU a focar
na integracdo das solugdes com os instrumentos de
campo, muitos deles conectados a nuvem, para me-
lhorar a eficiéncia dos grupos de trabalho.

Com a entrada de elementos virtualizados na rede, 0s
clientes demandam mais solugdes de testes, fazendo
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a JDSU expandir o portfélio com solugbes para pro-
vedores de conteudo, datacenters e servigos em nu-
vem. “Esperamos que a convergéncia entre esses dois
mercados de telecomunicagdes e TI gere ainda mais
oportunidades em 2016", completa.

Para alinhar os novos negocios, a JDSU mudou sua
marca para Viavi Solutions. De acordo com Luiz Ce-
sar, a unidade de negoécios Communication and Com-
mercial Optical Products (CCOP), que se dedica a
desenvolver e fabricar componentes opticos e lasers,
e tem como principais clientes os fabricantes de equi-
pamentos para infrestrutura de redes Opticas, dara
origem a uma nova companhia, a Lumentum. As uni-
dades Network & Service Enablement (NSE) e Optical
Security and Performance Products (OSP), mais rele-
vantes para o Brasil, com raizes no negocio de teste e
medigdo, vao se transformar na Viavi Solutions. A OSP
continuard a ser uma unidade de negécios indepen-
dente dentro da Viavi Solutions.

Vitorias na Copa

A despeito do fracasso da Sele¢ao Brasileira, a Copa do
Mundo de Futebol adicionou negdécios para a maioria
dos integradores de redes entre 2013 e 2014. A Agora
Telecom criou uma nova unidade de negdcios, para
o fornecimento de redes corporativas especialmente
para o evento e que serviu para alavancar seu cres-
cimento, que chegou a 55,3%. A empresa forneceu
sistemas de redes para o Ministério da Justica, com a
implementacao dos Centros Integrados de Comando
e Controle para a SESGE - Secretaria Extraordinaria
de Seguranga para Grandes Eventos, nas 12 cidades
sede da Copa. “Tivemos como foco investimento em
TeCursos e pessoas para prover a infraestrutura neces-
séria em projetos nas diversas cidades”, diz o presi-
dente da empresa, Severino Gago Sanches. No peri-

odo, segundo €le, a empresa ampliou contratos com
0 segmento governamental, principalmente nas areas
de seguranca publica e conectividade: “Também atu-
amos no setor de geracgao e transmissao de energia,
como parte da estratégia de modernizagao, além de
atuar em transportes e logistica em fungdo das con-
cessOes a iniciativa privada”. Para as atividades da
Agora Telecom, 2015 estd sendo um ano de ajustes,
com poucos projetos de grande porte. “Vemos novas
oportunidades com a proximidade dos Jogos Olimpi-
cos de 2016. Nossa estratégia é reter a mao de obra
que sera empregada no desenvolvimento de projetos
a serem implantados a partir da segunda metade de
2015, e em 2016", afirma. Para atrair clientes, a em-
presa esta trabalhando em novas frentes, desenhando
solugdes modulares que podem ser implantadas por
etapas, compativeis com os recursos financeiros dis-
poniveis dos clientes.

Os resultados da venda de sistemas Opticos de redes
GPON (Gigabit Passive Optical Network), radio UHF e
solugbes de distribuigao de video e radio monocanal
com modulagdo digital alavancaram o crescimento
da AsGa, que teve um aumento de 18,2% na receita
liquida no ano passado. “Neste ano devemos manter
os investimentos, destinando 17% do faturamento a
pesquisa e desenvolvimento, grande responsavel por
continuarmos competitivos nesse mercado”, afirma o
diretor comercial Carlos Kenichiro Yoshino. Para man-
ter o crescimento, a empresa tem feito um trabalho
continuo de reestruturagao de canais e de desenvol-
vimento de parcerias comerciais para alcangar novos
mercados. “Investimos no aperfeicoamento da linha
de produtos que hoje incluem modems épticos, swi-
tches, WDM, multiplexadores, SDH, chave 6ptica, ra-
dio UHF e conversores, além do GPON", diz.

Com um aumento de 21,6% na receita liquida, a Via\W
é também Destaque pelo segundo ano consecutivo no



segmento de Consultoria, Projeto e Desenvolvimento
de Aplicativos, além de ser a campea entre as mais
rentaveis, com a marca de 70,3% de rentabilidade so-
bre as vendas.

O socio-diretor Nelson Reis atribui o sucesso a es-
tratégia de ampliagdo do portfélio, agregando outras
frentes de melhoria de eficiéncia nos clientes, tais
como analise de contratos com datacenters e oferta de
Servigos para empresas de pequeno e médio portes. A
linha de servigos da Via\W abrange renegociagao de
contratos em T1 e telecomunicagdes, incluindo pregos
e tarifas, otimizagdo da infraestrutura e governanca e
analise do modelo de SLA (Service Level Agreement).
A empresa desenvolveu um sistema que faz o moni-
toramento, auditoria, relatérios e controle de tarifagao
que permite gerir as contas, com batimentos mensais
do que foi contratado e do que foi pago e instalado
(planta versus contrato), atuando na reducgao de cus-
tos, monitoramento e auditoria das faturas e recupe-
ragao dos valores cobrados incorretamente. Além de
gerir as faturas, detalha o trafego por linha ou ramal,
pacotes contratados, rateio do custo por departamen-
to, audita valores cobrados e padroniza a forma de re-
cebimento das faturas.

Antenas para a América Latina

O crescimento da TV por satélite em paralelo a rede
cabeada em todo o pais teve influéncia direta sobre o
crescimento da Cabletech, que registrou um aumento
de 17,4% na receita liquida. A empresa ganhou uma
licitagéo aberta pela Direct TV e passou a ser uma das
principais fornecedoras de antenas para paises latino-
-americano como Colémbia, Paraguai, Chile, Peru
e Equador. Sua carteira de clientes inclui também a
Embratel, Claro, NET, GVT;, e, no exterior, a DirecTV
América Latina e Cablevision; além de fornecer para a

Africa e paises da Europa. “Somos um dos principais
parceiros da Sky, do grupo Direct TV, que no Brasil
opera nos 27 estados e tem 5,6 milhdes de assinan-
tes”, diz o presidente, Jodo Arantes.

A entrada das operadoras de telecomunica¢des no
mercado de TV paga também alavancou a venda de
antenas para esse mercado. Entre seus clientes, Aran-
tes cita o grupo Ameérica Movil e a Telefénica. A Ca-
bletech continua investindo em produtividade e qua-
lificacdo da mao-de-obra para aumentar as exporta-
¢Oes, e ampliou a capacidade da fabrica em Cagapava,
no Vale do Paraiba, no interior de Sao Paulo, em 26%,
para dar conta da demanda, que deve crescer ainda
mais com a migragao gradativa da TV analdgica para
digital até 2018.

2016 aparece como uma incognita para a maioria dos
executivos ouvidos pelo Anuério Telecom que tem o
objetivo comum de continuar crescendo. Para Giuse-
ppe Forestiero, da 3Corp, é necessario esperar uma Si-
nalizacgao clara do governo federal sobre as mudancas
da politica econémica onde se espera sejam privile-
giados os investimentos em infraestrutura: “Também
teremos que aguardar uma sinalizagdo de que havera
controle fiscal efetivo, Unica maneira, na nossa visao,
de o pais voltar a atrair investimentos, sejam internos
e externos”.

De acordo com Ademir Piqueira, da Seicom, apesar da
queda dos investimentos das empresas em expansao
de redes, a empresa nao deve ser muito afetada pela
crise que se desenhou em 2015: “Como temos contra-
tos de maior duracéo, o faturamento nao deve cair; ao
contrario, esperamos crescer em 2015 e 2016".

A 1egra para a sobrevivéncia nesse periodo turbulen-
10, segundo os executivos, € melhorar 0s processos in-
ternos e investir em inovagao, na qualificagdo de mao
de obra e treinamento, para driblar 0 aumento de cus-
tos que sofrem com o impacto da alta do dolar.
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A Cabletech avanca com
a ampliacao do portfolio

Com 20 anos, especializada no atendimento do
mercado de TV paga e redes de banda larga, a Cable-
tech é beneficiada pela massificagao desses segmentos,
que continuam crescendo de forma acelerada. O diretor
geral, Jodo Arantes, se diz otimista com a manutengao do
desempenho da empresa também neste ano, a partir da
diversificagao do portfélio. Entre os varios projetos reali-
zados em 2014, estéo o fomecimento de antenas de alta
performance em banda Ku para o mercado de TV paga, e
a expansao internacional da empresa em paises latino-
-americanos, abastecidos pela fabrica inaugurada em
Buenos Aires, na Argentina, em junho de 2014. No ano
passado, a Cabletech obteve rentabilidade sobre as ven-
das de 14,2% e o crescimento da receita liquida de 17,4%
a colocou entre as dez empresas que mais cresceram.

Apesar de a expansdo do mercado de TV por assina-
tura ter ficado abaixo de dois digitos, o de TV via sa-
télite continua forte. Segundo a Agéncia Nacional de
Telecomunicagdes (Anatel), o servigo fechou o ano
com 19,58 milhdes de assinantes, um crescimento de
8,65% em relagao aos 18,02 milhGes de assinantes no
final de 2013. O crescimento ainda é substancial, mas
bem menor que o apresentado em 2013, quando o setor
cresceu 11%, até entdo o menor indice registrado desde
2005, quando o mercado se expandiu 9%. O potencial
de crescimento desse mercado, no entanto, segundo
Jodo Arantes, € imenso, principalmente em areas me-
tropolitanas fora do eixo Rio-S&o Paulo. A tecnologia
dominante continua sendo a da TV por satélite (DTH),
com 11,9 milhdes de acessos. Por sua vez, a TV a cabo

Empresa

Pontuagéo

Crescimento
Receita

contou com o segundo maior grupo: 7,7 mil conexoes.
A TV por fibra até a residéncia (FTTH) ainda registrou
121,9 mil acessos, 0 MMDS 11,1 mil, e o servigo de TVA
contava com 3,2 mil acessos.

A empresa € uma das principais fornecedoras da Sky,
do grupo Direct TV, que no Brasil opera nos 27 estados
e tem 5,6 milhdes de assinantes. Atuando fortemente
nos varios mercados latino-americanos, além do Brasil,
a Cabletech ganhou uma licitacdo aberta pela Direct
TV no ano passado e passou a ser uma das principais
fornecedoras de antenas para paises como Coldmbia,
Paraguai, Chile, Peru e Equador. A carteira de clientes
da empresa inclui também Embratel, Claro, NET e GVT;
e no exterior a DirecTV América Latina e Cablevision;
além de clientes na Africa e paises da Europa.

A Cabletech conta com um laboratoério de testes dos
equipamentos responsavel pelo controle de qualidade
dos produtos.

Outro mercado importante para a Cabletech e que ala-
vancou seu resultado € a oferta de equipamentos para
as operadoras de telecomunicagdes que estdo am-
pliando sua base de TV paga e banda larga. Entre seus
principais clientes, Jodo cita o grupo América Maovil e
a Telefbnica. Essas empresas buscam melhorar seus
indicadores de qualidade de rede em municipios de
todos 0s estados brasileiros o que demanda mais equi-
pamentos e investimentos em infraestrutura.

Ele destaca que em 2014 e 2015 a empresa continua
investindo em produtividade e qualificagdo da méo-de-
-obra para aumentar as exporta¢des. Com fabrica em

Rent. s/
vendas (%)

Rent. s/
patrimoénio

Endiv. sobre
ativo (%)

Liquidez
corrente

Liquida (%) (%)

CABLETECH 1.558,20

17,42 14,23 57,18 1,95 20,60




Joao Arantes
diretor geral
Pronto para a migracao
para a TV digital

Cacapava, no Vale do Paraiba, no interior de Sao Paulo,
produz cabos e antenas ha 20 anos, e em 2014 ampliou
sua capacidade produtiva em 28% devido a diversifi-
cacdo de produtos. “Passamos a produzir diferentes
modelos de antenas, em diversos tamanhos e nos pre-
paramos para a migra¢ao da TV analdgica para digital,
processo que, segundo o Ministério das Comunicacoes,
deve acontecer até 2018”, diz Jodo. Recentemente, o
Ministério das Comunicagdes alterou o cronograma
de desligamento da TV analdgica no pais para 2016.
A nova portaria do projeto de implantacao da digitali-
zagao inclui 44 cidades na lista das que receberdo, no
proximo ano, somente o sinal digital. Com a mudanca,
salta de 95 para 137 o numero de municipios contem-
plados nesta fase. A incluséo aconteceu para atender
parametros técnicos e evitar interferéncias no sinal di-
gital apds o desligamento. O desligamento analégico
deve terminar apenas em 2018, pois 0 processo sera
feito de forma escalonada. Para receber o sinal digi-
tal, é preciso possuir uma TV com conversor integrado
ou adquirir o aparelho separadamente. A faixa de 700
MHz, entédo usada pela TV analdgica, sera desocupada
para expansao da Internet moével via 4G.

Além das antenas para a banda Ku e DTH, a Cablete-
ch produz cabos coaxiais para diversos segmentos de
mercado com as solugdes de CATV (cabeamento es-
truturado), e sistemas destinados a Banda C (paraboli-
ca), CFTV (cameras), VHF/UHF, CATV, DTH, passando
pelos componentes, além de pegas para projetos de te-
lefonia celular, radiofrequéncia e teleinformatica. Neste

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liq.
Prop. Telecom
(US$ mil)

91.764,71 91.764,71

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

13.061,37

ano o governo federal sancionou a lei que estabelece
as regras para instalagdo das antenas pelas operadoras
que, na opinido de Arantes, deve agilizar a implantagao
da infraestrutura de telecomunicagdes que vinha sendo
lenta em funcdo das diversas legislagbes municipais,
que levavam em conta diferentes critérios para apro-
vacao das instalagdes. Além dos cabos coaxiais para a
TV paga, a empresa ganhou mercado com acessorios
usados na interligagao dos sistemas, incluindo a conec-
tores e cabos Lnbf.

Entre as novidades deste ano, Jodo Arantes cita o de-
senvolvimento de uma embalagem para a apresentagao
de cabos coaxiais por meio de um Kit, 0 switch case, em
que o cabo é acondicionado em uma embalagem reci-
clavel e pronto para usar, facilitando o armazenamento
e manuseio do cabo.

Com capital nacional, a empresa foi fundada em 1995, e,
em 2005, mudou-se para o atual enderego em Cagapava,
em um parque industrial de 205 mil metros quadrados.
De acordo com Jodo, a incerteza no cendrio brasileiro
incentivou a empresa a diversificar a linha de produtos
com novos modelos de antenas e cabos de intercone-
xao de sistemas via satélite: “Mesmo com a competicao
com produtos chineses de baixo custo, continuamos
apostando na qualidade para ofertar um produto com-
petitivo no mercado interno e na Ameérica Latina”. A
empresa conta com 200 distribuidores que além do Brasil
oferecem produtos em dez paises. Para 2016, a Cabletech
estuda a oferta de solugdes para 0 mercado corporativo,
além das operadoras, ampliando atuagao no mercado.

Lucro Liq p/ Func Giro dos Ativos

(US$ mil)
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A AsGa se destaca com
a oferta de redes opticas

Com 25 anos de mercado completados em
2014, a AsGa colheu os frutos da estratégia de diversifi-
cacao no mercado em comunicagées Opticas. Além de
ser Destaque do Ano, figura entre as dez empresas que
mais cresceram, de acordo com o Anuério Telecom. O
forte aumento nas vendas de redes GPON (Gigabit Pas-
sive Optical Network) para os mercados corporativo,
operadoras e governo, alavancou a receita liquida em
18,2%, com rentabilidade sobre as vendas de 2,8%.

No ano passado, a AsGa ganhou a licitagdo do Ministério
das Comunicacoes para fomecer redes GPON para as cin-
co empresas que fazem parte do projeto federal das cida-
des digitais. “Esses contratos comegaram em 2014, mas
com 0 contingenciamento dos recursos do governo fede-
ral, 0 periodo de implantagao deve ser estendido até 2016”,
avalia o diretor comercial, Carlos Kenichiro Yoshino. Serdo
contemplados 300 municipios, que ganhardo rede cabea-
da ¢ptica para servigos de banda larga de alta velocidade.
No auge do Plano Nacional de Banda Larga, em 2011, a
empresa chegou a formar um consoércio com a Digitel
e Gigacom para o fornecimento de solugbes de radio
enlace que fazem a distribuicdo do sinal de Internet da
rede nacional de telecomunicacdes (backbone) até a
sede dos municipios contemplados pelo programa.
Criada para desenvolver e fabricar sistemas opticos, a
holding reune quatro empresas. A Asga S/A tem foco
em sistemas Opticos e radios; a AsGa Sistemas & vol-
tada ao desenvolvimento de software; a AG Placas Ele-
trénicas tem fabrica em Santa Rita do Sapucai (MG),
produzindo para 0 grupo e sob demanda; e a Inova

Empresa Pontuagéo

AsGA 205,10

Crescimento
Receita
Liquida (%)

18,20 2,85

Participagtes, empresa incubada na Unicamp para o
desenvolvimento de produtos inovadores. A produgao
terceirizada ja representa entre 60% a 70% da AG Pla-
cas, diz Yoshino. Hoje a empresa formece para outros
mercados além das telecomunicag¢des, como o de uti-
lities, com smart grid, e o de saude, com componentes
para equipamentos médicos. “Atendemos diversas
empresas que precisam adquirir produtos fabricados
no Brasil para aproveitar beneficios fiscais e também
montamos localmente equipamentos que vém do ex-
terior”, diz Yoshino.

A alta do ddlar, segundo ele, vai impactar os contratos
futuros: “Alguns serdo renegociados e outros devem
sofrer ajustes para se adequar a nova realidade do
mercado”. A diversificagdo do grupo AsGa comecgou
héa trés anos, com o foco no software, dando origem a
AsGa Sistemas, responsavel pelo desenvolvimento do
billing da operadora Oi, além da oferta de sistemas de
geréncia de redes. A maior empresa do grupo, a AsGa,
oferece modems Opticos, equipamentos 1esponsaveis
pela maior parte de seu faturamento, além de switches,
acesso WDM e GPON e radios digitais.

A tecnologia GPON teve boa aceitagdo entre os prove-
dores de Intemet regionais (ISPs), com a oferta da linha
GPON Light Drive, plataforma de acesso Optico para
redes FTTH (Fiber To The Home) e FTTB (Fiber To The
Building) e interfaces de dados, voz e video.

Neste ano a empresa espera ganhar mais clientes entre
os ISPs, com solugbes WDM, switches, multiplexado-
res, conversores, chaves opticas, moduladores de video
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15,17 1,08 37,66
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Carlos Kenichiro Yoshino
diretor comercial

17% do faturamento para
pesquisa e desenvolvimento

e modems Opticos, 1adio e servigos.

Yoshino garante que a retragao do setor ndo freou as ini-
ciativas da AsGa: “Investimos muito em pesquisa e de-
senvolvimento para nos diferenciar, com ofertas mais ade-
quadas do ponto de vista técnico e do negocio do cliente”.
Apesar do esfriamento econémico, ele aponta iniciati-
vas que beneficiaram o setor, como o fundo garantidor
do Ministério das Comunicagdes para facilitar finan-
ciamento do BNDES para o segmento das pequenas
e médias empresas: “A questdo das garantias sempre
foi um entrave para conseguir o financiamento. Assim,
empresas como a AsGa, que dispde de produtos de-
senvolvidos com o0 apoio do Finame (Agéncia Especial
de Financiamento Industrial), com tecnologia nacional,
tem dificuldade em repassar os beneficios aos clien-
tes, especialmente para os provedores regionais. Com
o fundo garantidor do BNDES, as dificuldades podem
ficar menores, permitindo que os clientes que preci-
sam de financiamento abaixo de R$ 20 milhdes pos-
sam comprar nossa solugéo por essa linha de crédito”.
Segundo o executivo, as garantias hoje exigidas pelos
agentes financeiros parceiros do BNDES tormam os fi-
nanciamentos inviaveis: “Uma linha para o segmento
das PMEs podera fazer muita diferenca, reativando va-
rios elos da cadeia de telecom”.

As estratégias adotadas pela AsGa ha dez anos aju-
dam na travessia de situagdes de crise econémica. Um
exemplo é o sucesso da AG Placas Eletronicas, empre-
sa do grupo que mais cresceu no ano passado e conta
com 20 clientes. Agora a meta € consolidar-se no seg-

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

26.825,65

26.825,65

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

mento de redes GPON para provedores regionais e go-
verno, e lagar uma linha de produtos de radiofrequéncia
(RF). O novo sistema distribui sinais de video, como o
IPTV, usando a rede de fibra 6ptica GPON da empresa.
Outro sistema importante para a AsGa foi o recurso de
emulagdo da interface TDM E1 na rede ethemet/IP e
sistema de geréncia de rede, muito usada pelas opera-
doras e grandes empresas.

Além dos produtos, Yoshino destaca as solugdes WDM-
PON para Ethemet Ativo em Anéis Opticos, Transmis-
séo de Acesso a redes TDM, Backhaul para Redes Mo-
veis 3G Hibridas, Acesso Cartier Ethernet, e solugoes
compactas de Agregacido Optica em Redes DWDM
para Acesso: “A AsGa tem feito fortes investimentos
na linha GPON, radio UHF, solugdes de distribuigao de
video com radiofrequéncia overlay e radio monocanal
com modulagao digital. Devemos manter esse foco
neste ano, destinando 17% do faturamento em pesqui-
sa e desenvolvimento”.

A empresa conta com canal direto para a venda para
operadoras e indireto, com integradores regionais, para o
atendimento das pequenas e médias empresas.

Em margo, a AsGa colocou no ar sua loja virtual para ven-
da para clientes corporativos, incluindo as operadoras,
que querem adquirir produtos rapidamente. Segundo o
diretor comercial, 0 novo canal € um teste que servira
como aprendizado para a implantagdo de novos recursos
em 2016. A empresa esta avaliando a rea¢ao dos clientes
e 0s produtos sdo mais procurados para adequar © nNOVo
canal de comércio eletrénico a demanda.

Lucro Liq p/ Func Giro dos Ativos

(US$ mil)
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A Leucotron se fortalece
com a diversificacao da oferta

Uma das primeiras empresas a surgir no Vale da
Eletrénica, polo tecnolégico de Santa Rita do Sapucai,
no Sul de Minas Gerais, ha 32 anos, a Leucotron espe-
cializou-se em equipamentos para telecomunicagdes e
hoje é reconhecida com ofertas de telefonia IP e con-
vencional, com mais de 400 concessionarias parceiras
e 180 funcionarios.

A estratégia de fornecer centrais PABX analdgicas e
digitais, desenvolver solugdes de telefonia IP e comu-
nicagdo unificada permitiu superar as turbuléncias
econdmicas do ano passado, quando a Copa do Mundo
afastou alguns clientes e postergou decisoes de inves-
timentos. “Diversificamos o portfolio e segmentos de
clientes e entramos em 2015 mais preparados para en-
carar a conjuntura econémica”, afirma o diretor geral da
Leucotron Marcos Goulart Vilela.

A previsdo de que o PABX como era conhecido iria
morrer nao aconteceu e os mundos analdgico e IP man-
tém a convivéncia.

Para driblar o esfriamento do mercado interno, a em-
presa reforgou as vendas externas, com a oferta de pro-
dutos no México e Coldémbia, abrindo parceiros locais
de venda e suporte técnico. Assim como no Bragil, o
carro-chefe € a linha de telefonia Ision, composta por
solugbes de PABX IP modulares hibridas, que combi-
nam os mundos TDM e IP e atendem as pequenas e
meédias empresas que precisam de até 600 portas.
Marcos explica que a solugdo de PABX IP também in-
tegra recursos de mobilidade, transformando o celular
em uma extensao do ramal corporativo, através de um

Empresa Pontuagéo

LEUCOTRON TELECOM 639,40

Crescimento
Receita
Liquida (%)

4,90

aplicativo instalado no smartphone, com recursos que
permitem a redugdo de custos em telecomunicagoes:
“Desenvolvemos aplicativos de portabilidade para nos-
sos PABX. Quando o cliente liga de seu celular, o sistema
reconhece a operadora com tarifa mais barata e comple-
ta a ligagao”. Esse recurso deu frutos, com a criagao do
aplicativo para Smartphone LigBarato, disponivel para
Android e IOS de forma gratuita, para o controle de des-
pesas com conta de celulares. Sabendo com quais ope-
radoras o plano de determinado cliente permite que ele
fale sem custo, e quais as operadoras serdo mais onero-
sas, ele pode fazer a gestao de seus gastos. Antes de fa-
zer a ligagao, o assinante consegue identificar para qual
operadora esté ligando e as possiveis consequéncias de
tal chamada para a conta, preservando a agenda origi-
nal do usuario e nédo alterando 0s contatos sincronizados
com a conta de e-mail, WhatsApp e outros aplicativos e
servigos. Segundo Marcos, o LigBarato nasceu da ideia
de que a experiéncia de desenvolvimento de recursos de
portabilidade poderia ser direcionada a um beneficio ao
usuario final. O LigBarato traz uma agenda alternativa e,
para numeros que nao estdo na lista de contatos, o usu-
ario pode fazer a consulta rapidamente e prosseguir a
ligagdo. Caso queira uma ajuda mais detalhada, ha ainda
a possibilidade de realiza¢éo de levantamentos, em per-
centuais, dos contatos que a pessoa tem por operadora
de movel e de fixo.

No ano passado a Leucotron escolheu algumas verti-
cais de negocios para a oferta de solugbes especificas,
integrando ao PABX sistemas de gestdo hoteleira e
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Marcos Goulart Vilela
diretor geral

Expansao para

a Ameérica Latina

hospitalar. Além da linha Ision IP 1500 e Ision IP 1600, a
empresa langou um sistema de call-center e criou uma
nova area de servigos voltada para a gestao da infraes-
trutura de redes e tecnologia da informagao, com oferta
de servigos para pequenas e médias empresas. “O seg-
mento hoteleiro, nosso carro-chefe, tem crescido para o
interior, abrindo boas oportunidades de negdcios além
do turismo”, afirma Marcos Vilela.

Para facilitar o relacionamento com 0S USudrios e me-
Thorar o suporte técnico, ele destaca o langamento do
LTTS.0.S, que permite gestao de tarefas e mais agilida-
de na resposta as solicitagdes internas das empresas.
O sistema nao € um software, mas uma ferramenta de
gestdo de comunicagéo e processos desenvolvido na
nuvem. N&o requer instalagdo, conta com navegagao
criptografada, backup diario e os usuarios podem abrir
chamados via PC ou celular, de qualquer localidade.
O servigo permite respostas mais ageis pois 0 proprio
sistema gera um alerta interativo para as pessoas que
fazem parte da equipe envolvida no projeto. Além disso,
hé a possibilidade de gerir prazos e estatisticas sobre os
atendimentos ao cliente.

“Foi decisivo para nossa entrada no mercado de co-
municagao unificada contar com nossa experiéncia no
funcionamento das redes, suporte técnico e sistemas
de telefonia”, diz ele. Na linha Ision, a empresa tem
apostado em recursos de voz e chat, com o desenvolvi-
mento de terminais denominados Orbit que, integrados
aos equipamentos de PABX, permitem identificacdo de
chamadas, viva-voz, teclas para fungbes usadas com

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

13.073,26 13.073,26

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

1.246,12

frequéncia, transferéncia, conferéncia e seis memorias
de um toque.

A internacionalizacao, iniciada ha dois anos, tem rendi-
do frutos a empresa. Seus produtos foram homologados
no México, além do Chile e Peru, sendo que as exporta-
¢Oes representam 5% do faturamento. Na Colémbia, a
empresa firmou uma parceria com a REMS Engenharia,
especializada em consultoria, projetos e implantagdo
de servigos integrados de comunicagao e engenharia
elétrica, e estd ampliando oferta de solugdes IP naquele
pais. Marcos explica que, na parceria, a Leucotron ofe-
rece treinamento a toda a equipe da REMS e suporte
ao departamento de pré e pds-vendas, realizado dire-
tamente do Brasil: “Apostamos no suporte técnico e
adequamos solugdes a mercados especificos”.

No ano passado, a empresa investiu em novas linhas de
montagem, com objetivo de melhorar a produtividade
e qualidade dos produtos, com a internalizacdo de 50%
da producgao de placas eletronicas para seus sistemas
de PABX, ampliando o controle sobre o ciclo de fabri-
cacdo. “Recentemente, criamos uma area de Servigos
voltada a gestdo da infraestrutura de redes e de TI nas
empresas e planejamos langar novas ferramentas para
esse segmento”, antecipa Marco.

Em linha com a inovagdo dos produtos, a Leucotron
mantém convénios para desenvolvimento de software
com o Instituto Nacional de Telecomunicacdes (Inatel),
de Santa Rita do Sapucai, a Universidade Federal de
Permnambuco (UFPE), o Centro de Pesquisa Cesar, de
Recife, e a UnB (Universidade de Brasilia).

Lucro Liq p/ Func Giro dos Ativos

(US$ mil)
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A Furukawa amplia a producao
e se expande na América Latina

A inauguracao de uma nova fabrica para pro-
ducéo de cabos opticos em Palmira, na Colémbia, e
a plena capacidade de operagao da planta de fibras
Opticas em Sorocaba, no interior de Sao Paulo, adquiri-
da da Prysmian em agosto de 2013, foram marcos im-
portantes para a Furukawa no ano passado. Destaque
pelo terceiro ano consecutivo, a empresa registrou
10,8 % de rentabilidade sobre as vendas, segundo O
Anuério Telecom.

“Os grandes eventos como a Copa do Mundo de 2014
e as Olimpiadas de 2016 do Rio de Janeiro contribu-
iram para o bom desempenho da empresa”, avalia o
VP de engenharia da Furukawa América Latina, He-
lio Durigan. A empresa forneceu infraestrutura de ca-
bos e fibras para 11 das 12 arenas da Copa do Mundo,
além de responder pela infraestrutura de redes dos
maiores aeroportos do pais como Guarulhos (SP), Vi-
racopos, em Campinas (SP) e Brasilia (DF). Para as
Olimpiadas, a empresa esta implantando as infra-
estruturas de redes do Centro Olimpico, do Parque
Aquatico, do Parque de Ténis e do novo terminal do
aeroporto internacional do Galeao.

Com o crescimento da demanda por Servigos em nuven,
outro grande mercado atendido pela Furukawa séo os
datacenters. Para esse segmento, a empresa oferece um
sistema especifico de cabeamento, o IT MAX, ja implan-
tado em grandes provedores de servigos no pais. Outro
destaque do ano passado, segundo Helio, foi a venda de
cabos Opticos totalmente secos para operadoras de te-
lecomunicagoes: “O produto foi desenvolvido integral-

Empresa Pontuagéo

FURUKAWA 647,70

Crescimento
Receita
Liquida (%) (%)

mente no pais e obteve o reconhecimento do Ministério
da Ciéncia Tecnologia e Inovagao (MCTTI)". Faz parte dos
planos da empresa iniciar a produgao local de equipa-
mentos GPON/EPON utilizados nas redes FTTx.

A internacionalizagdo da companhia continuou for-
te no ano passado e neste ano. Além da Colémbia, a
expansao incluiu o inicio de operagbes comerciais na
Tailandia, no Sudeste Asiatico, e a abertura de uma re-
presentagdo no México. “Acompanhamos 0 aumento
da demanda por sistemas de redes, tanto do mercado
corporativo quanto das operadoras”, diz Helio. Neste
ano, a fabrica de Palmira, na Coldémbia, comegou a ope-
rar em trés turnos para a produgao de cabos 6pticos, e
foi aberta uma operagao de montagem de corddes e de
conectividade Optica e metalica.

De acordo com o executivo, a variagdo cambial entre o
ultimo trimestre de 2014 e o primeiro semestre de 2015
impactou fortemente os custos das matérias-primas e
de todos 0s materiais e componentes importados utili-
zados na producgao de fibras Opticas, cabos 6pticos, ca-
bos para redes locais (cabos LAN) e de todos os acesso-
rios e equipamentos de conectividade: “Esse acréscimo
nao pode ser repassado integralmente ao cliente, 0 que
determinou uma drastica redugdo de nossas margens
operacionais, com a reavalia¢ao de projetos de investi-
mentos que estavam programados”.

Para recuperar parte das perdas no mercado local, a em-
presa buscou crescimento nos mercados da América
Latina, através das operacoes da Argentina, Colémbia e
Meéxico. No Brasil aposta na retomada dos incentivos fe-
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-3,65 10,86 20,14 2,91 7,35
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Helio Durigan

VP de engenharia América Latina

Os eventos esportivos no Brasil
impulsionaram o bom desempenho

derais para o projeto Banda Larga para Todos como um
instrumento para fomentar investimentos em redes.

Um dos segmentos mais ativos em 2014 foi 0 mercado
de infraestrutura de redes locais, com a oferta do FCS
- Furukawa Cabling System. “Independente de crises,
as empresas continuam investindo em redes de acesso
para conectar seus negocios”, afirma Helio.

Neste ano, a aposta é na oferta de fios e cabos GPON
para pequenas operadoras (ISPs) com o langamento do
cabo 6ptico Laserway, que conecta os provedores aos
assinantes com fibras Opticas. A empresa espera aten-
der os mercados de rede local, comunicagdo de dados,
telefonia IP, videoconferéncia, monitoramento e controle
de acesso por meio de rede 6ptica. Outro mercado im-
portante é o de cabeamento estruturado, com foco na In-
temet das Coisas (IoT) e no M2M (Machine to Machine),
que conecta maquinas por meio de sensores.

O segmento de utilities também estad na mira da Furuka-
wa. A empresa planeja o langamento de um pacote de
sistemas de monitoramento e controle de distribui¢éo, o
chamado FiberMesh, para o setor de energia elétrica. E
um recurso inteligente de transporte de dados por fibra
Optica, projetado especificamente para as redes smart
grid, ou redes inteligentes, para suporte aos sistemas de
automagao de distribuigdo (Advanced DAS) de energia
elétrica, permitindo uma evolugao da atual infraestrutu-
ra. Helio lembra que a tecnologia da informagao comeca
a suportar o uso em larga escala de medidores eletroni-
COs € sensores, 0 que exige uma melhor administragio
das redes de distribuigdo. Outro foco no ano passado foi

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

244.874,07 244.874,07

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

26.581,86

nas solugdes de cabeamento estruturado para institui-
¢0Oes de saude, datacenters e aeroportos.

Na saude, segundo Helio, a empresa ganhou mer-
cado tendo como clientes os principais hospitais do
pais como o como Albert Einstein (SP), Beneficéncia
Portuguesa (SP), Hospital Osvaldo Cruz / Aleméo (SP),
Hospital das Clinicas (RS), Rede Unimed e Grupo Amil:
“Por suas caracteristicas, o segmento necessita de in-
fraestrutura fisica de comunicagao e armazenamento e
controle dos dados. Os servigos médicos, ambulatoriais
e administrativos estao cada vez mais integrados as re-
des locais e com acesso a Internet, favorecendo todo o
fluxo de acesso aos profissionais da saude, pacientes e
seus familiares, colocando os hospitais como um gran-
de consumidor de tecnologia”.

A preocupagdo com a sustentabilidade continua como
prioridade méxima. A empresa expandiu para toda a
América Latina o programa Green IT Furukawa, iniciado
em 2007, dando destino para milhares de toneladas de re-
siduos de cabos e componentes que sdo substituidos em
projetos de modemizagao de redes de comunicagdo em
todo Brasil. Pelo Green IT, cabos e componentes de gera-
¢Oes anteriores, mesmo de outros fabricantes, séo coleta-
dos pelos canais parceiros da Furukawa, reciclados por
empresas homologadas e reaproveitados por outras in-
dustrias, com economia dos recursos naturais e redugao
da emissdo dos gases de efeito estufa. Antecipando-se
as determinactes da Lei Brasileira de Residuos Soélidos,
0 programa originou-se do conceito da responsabilidade
compartilhada em relagao a destinagao de residuos.

Lucro Liq p/ Func Giro dos Ativos

(US$ mil)
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Com a diversificacao,
a Seccional segue imbativel.

Campea em prémios do Anuario Telecom no
segmento de infraestrutura por dez anos consecuti-
vos, a Seccional, fabricante de torres e estruturas me-
télicas de alta capacidade, ampliou a atuagao e cres-
ceu, no ano passado, 6,7% em receita liquida. A em-
presa também registrou 29,4% na rentabilidade sobre
as vendas, marca que a colocou entre as dez empresas
mais rentaveis do Anuario.

Apesar da queda de vendas de torres metalicas para o
mercado de telecomunicagdes, a empresa diversificou
operagdes, apostando em outras oportunidades como
o formecimento para broadcast —aproveitando o langa-
mento da TV digital —, setor de energia elétrica e edlica, e
estruturas para o setor de petréleo e gas. “Cada ano é di-
ferente, mas hoje (2015) 50% da nossa produgao vao para
telecomunicagées e outros 50% para outros mercados”,
afirma o diretor superintendente da Seccional, Paulo Em-
manuel Abreu Junior.

Desde 1976, a empresa desenvolve torres e postes meta-
licos para telecomunicagdes, iluminacao e transmissao
de energia. O trabalho comegou em Itajai (SC) e logo al-
cangou proporgdes nacionais, fazendo da Seccional uma
especialista em torres monotubulares até 60 metros de
altura e torres triangulares de telecomunicagao de até
150 metros. Por meio da parceria com a Sectional Po-
les, empresa sul-africana, trouxe ao Brasil a tecnologia
de encaixe telescopico para torres, chamada Slip Joint.
Dez anos mais tarde, em 1986, foi fundada a Seccional
Tecnologia e Engenharia — STE, que adquiriu a tecnolo-
gia Slip Joint de producédo e montagem de torres. Com

Empresa

Pontuagéo

Crescimento
Receita

o crescimento das empresas de telecomunicagoes e a
privatizagdo da Telebras, nos anos 90, ampliou atuagao,
oferecendo para esse segmento torres monotubulares e
triangulares treligcadas. Instalada em uma sede de 60 mil
metros quadrados na cidade industrial de Curitiba, no
Parana, a empresa tem investido em pesquisa e desen-
volvimento em projetos de geragao de energia elétrica e
ellica, além das telecomunicagoes.

No mercado de estruturas verticais, a Seccional é a
terceira maior em numero de patentes depositadas,
estando atras apenas da Siemens e da Woben, ambas
alemas. Sao dez patentes depositadas no Brasil, sendo
cinco concedidas no pais, além de outras depositadas
em diversos paises.

Um dos mercados em ascensao no ano passado, segun-
do Paulo, foi o de petrdleo e gas para a montagem de
grandes estruturas de armazenamento: “Com a operagao
Lava Jato e a salda do mercado de diversas empresas,
passamos a fomecer mais para esse segmento”.

A novidade da nova fabrica, inaugurada em setembro
de 2014, é o pétio de embarque automatizado, com 30
mil metros quadrados, que pemite a logistica otimizada
para o mercado brasileiro e maior facilidade no embarque
de containers para exportagdo. “O espago de logistica
¢ fundamental para o tipo de operac¢ao requerido pelas
estruturas verticais facilitando o envio das dez torres por
dia que embarcamos em média”, afirma Paulo. A fabrica
abriga o Centro Tecnoldgico Seccional, onde serdo con-
centradas as equipes de pesquisa e desenvolvimento nas
areas de energia e aerogeradores.
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Paulo Abreu Junior

diretor superintendente
Estruturas de até 40

metros montadas em um dia

A antiga fabrica, também em Curitiba, continua ope-
rando com células especificas.

Entre os produtos langados neste ano, Paulo destaca
o Ultra Fast Site para o mercado de telecomunicagoes.
Sao torres de até 50 metros que podem ser instaladas
em sete dias, ante 30 dias do modelo anterior, devido a
facilidade de montagem. Outra novidade foi a TET Te-
lecom também voltada para os chamados fast sites, que
permite a montagem de estruturas de até 150 metros
em um curto periodo. As estruturas dispensam 0 uso
de concreto, necessitando apenas de uma base metali-
ca reduzida e jogo de estais. “Conseguimos, com esses
produtos, que estruturas de 30 metros a 40 metros, nos
sites de telefonia celular, sejam montadas em apenas
um dia em diversas regides do pais”, diz Paulo Abreu.
De acordo com ele, 0 mercado de torres no Brasil evoluiu
com o compartilhamento da infraestrutura entre as opera-
doras de telecomunicagdes e a venda desses ativos para
empresas especializadas no gerenciamento como a Ameri-
can Towers e SBA: “Esse movimento aumentou o mercado
de aluguel e venda de torres, fazendo o Brasil passar ao pata-
mar de mercados mais maduros, como os Estados Unidos”.
Em 2014, a empresa apostou em estruturas de maior porte
para a area de energia, com postes para linhas de transmis-
S0 que requerem torres mais robustas, além de projetos
especiais em torres para iluminacao, sistemas de emergén-
cia e aerogeradores para energia edlica. Em funcao desses
novos mercados, Paulo prevé um crescimento de 15% nas
vendas: “O govemo federal ainda deve investir em portos
e aeroportos, onde havera ainda alguma expansao para o

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

21.704,40 17.797,60

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

6.380,12

nosso mercado. Nosso setor demora um pouco para sentir
aIrecessao pois 0s contratos sao de longo prazo”.

A empresa mantém convénios de pesquisa e desenvol-
vimento com a Universidade Federal do Parand, Univer-
sidade Positivo, TechPar e Instituto Lactec, de Curitiba.
A Seccional desenvolveu um software proprietario que
permite maior seguranga nos projetos, validados atra-
vés do Mode — Modelagem de Elementos Finitos, que
avalia tensdes e deformagdes nos estados de monta-
gem e de operagao, além do estado limite de suas es-
truturas, para os mercados de telecomunicagoes, ener-
gia, petroleiro, iluminagao e edlico.

Recentemente, inaugurou o Laboratério de Ultra-Alta
Tenséo do Cepel/Eletrobras em Adriandpolis, no Rio de
Janeiro, para a modelagem e simulacdo de condutores
de alta capacidade. Em telecomunicagdes, a solugdo de
postes trelicados permite estruturas de até 80 metros de
altura, ocupando uma base de somente 2,5 metros de
lado, dimensdes que atendem as necessidades de carre-
gamento de antenas e indices de seguranga. A torre mo-
notubular para grandes dimensoées foi desenvolvida para
atender o mercado de telecomunicagoes, apds as novas
restricdes nas legislagdes municipais, que limitam o ta-
manho maximo dos sites e fazem exigéncias estéticas.
Ja foram produzidas torres com até 70 metros de altura,
com grande capacidade para carregamento de antenas,
configurando as maiores estruturas monotubulares da
telefonia celular. Além disso, centenas de sites de 20 a 60
metros ja foram erguidos, em todo o territdrio nacional,
com sistemas para a Vivo, Claro, Oi e Nextel.

Giro dos Ativos

Lucro Liq p/ Func
(US$ mil)
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A tecnologia movel amplia
0 espaco da Ericsson

O crescimento exponencial da demanda por
mais velocidades no trafego de dados moéveis beneficiou
a Ericsson, fomecedora de tecnologias e solugdes de re-
des. Mas, além de fornecer tecnologia para redes celula-
res e dispositivos conectados, a empresa Concentrou-se
também no formecimento de software e servicos para a
operagao e administracao de redes de empresas de tele-
comunicagoes. Essa expertise lhe garantiu o prémio de
Destaque do Ano no segmento de Software e Ihe propor-
cionou crescimento de 12,1% na receita liquida em 2014.
A aposta em software fez a Ericsson ganhar participagao
de mercado local e global. Estimativas da empresa indi-
cam que o mercado de rede movel deve crescer entre 3%
e 5% ao ano até 2017, enquanto o mercado total de equi-
pamentos de rede deve se expandir entre 2% e 4%.

“Os investimentos em tecnologia movel trouxeram
avangos na inclusdo digital e cidades inteligentes,
impulsionando nossos projetos nos ultimos dois anos.
Concentramos esfor¢os e recursos para responder a so-
ciedade conectada”, diz o diretor de inovagéo da Erics-
son para a América Latina, Edvaldo Santos.

Para se beneficiar do novo cenario, ele conta que a empre-
sa criou a vertical Industria & Sociedade, que desenvolve
solugdes para cidades inteligentes: “A sociedade conec-
tada tem mais necessidade de banda larga movel e esse
movimento alcanga todos os segmentos de negocios”.
Uma das iniciativas da vertical foi a parceria com a Volvo
Bus Latin America, para o desenvolvimento de sistemas
de transporte e mobilidade urbana, em que a montadora
entra com a criagao da solugdo de transporte € a Erics-

Empresa

Pontuagéao

ERICSSON 348,30

Crescimento
Receita
Liquida (%)

0,03

son com a conectividade e banda larga mével. A parceria
com a Volvo tem a finalidade de atender as necessidades
de customizagdo do ITS (Intelligent Transportation Sys-
tem) para o mercado latino-americano. A Ericsson sera
responsavel pelo desenvolvimento, implantagéo, suporte
e manutengao da solucdo de Gestao de Trafego e Infor-
magado para Passageiros, que sera oferecida comercial-
mente pelas duas empresas na América Latina, desen-
volvida por profissionais no Centro de Inovagao Ericsson
localizado em Indaiatuba, interior de Sao Paulo.

Em 2014 foram dados passos importantes na diversi-
ficagdo do portfolio de pesquisa aplicada. O laboraté-
110 brasileiro, no pais desde o ano 2000, foi responsa-
vel por depositar 80 patentes nas areas de redes SDN,
computagdo em nuvem, virtualizagéo e small cells para
cobertura indoor de rede celular. Entre os projetos esta
o Radio Dot System, equipamento compacto, que pesa
menos de 300 gramas, com uma antena que permite
acesso a banda larga moével, voltado tanto para empre-
sas quanto para consumidores.

Langado no ano passado, o0 Radio Dot obteve ja obteve
15 contratos comerciais. “Reforgamos as apostas em
pesquisa aplicada para sistemas avangados de suporte
a operagao no Brasil e redes globais, ampliando nosso
espaco de negdcios nesse segmento”, diz Edvaldo. Em
2015, a empresa recrutou e qualificou pesquisadores
nessa area para pesquisa aplicada em suporte a ope-
racao de redes 5G. Além do centro de pesquisa em In-
daiatuba, a empresa conta om instalagbes no parque
tecnolodgico de Sao José dos Campos, ambos no interior

Endiv. sobre
ativo (%)

Rent. s/
patriménio
(%)

Rent. s/
vendas (%)

Liquidez
corrente

5,14 14,72 1,01 11,07




Edvaldo Santos

diretor de inovacgao para a América Latina
Ampliacdo da oferta de

solugdes para cidades inteligentes

de Sao Paulo. De acordo com Edvaldo, a empresa refor-
gou o time de pesquisa e desenvolvimento e a forga de

vendas, diminuindo o time to market.

A regionalizacao das subsidiarias, fruto de uma reestru-
turagao implementada em 2010, faz com que se man-
tenha equilibrada, mesmo diante da queda da ativida-
de econdmica. Em 2014, ampliou negécios no México,
Peru, Chile e Equador. Edvaldo destaca a implantagao
de um sistema de inclusédo bancaria digital no Peru que
tem o objetivo de alcancgar 2,1 milhdes de pessoas sem
conta bancéria, no prazo de cinco anos. A solugao in-
clui servigos integrados em uma unica plataforma, que
hospedara produtos de diferentes entidades financeiras
e comerciais do Peru. O sistema permite que um pres-
tador reutilize os ativos existentes para unir servigos
financeiros e de telecomunicagées de forma segura. A
Ericsson esta fornecendo os sistemas de integracao, de
gerenciamento e de suporte.

Outra iniciativa voltada a populac¢ao nao bancarizada foi
uma parceria firmada com a VeriFone Mobile Money, for-
necedora de maguinas para pagamento movel para pon-
tos de venda no varejo. Os software da Verifone serdo in-
tegrados ao sistema Ericsson Wallet Platform, permitin-
do o pagamento por NFC (Near Field Communication),
ganhando mercado no segmento de pagamento movel.
No Brasil, Edvaldo prevé a retomada dos investimentos
em infraestrutura e melhora no ambiente macroeco-
némico em 2016: “Apoiamos operadoras que buscam
ofertar banda larga de qualidade, uma demanda da so-
ciedade, em qualquer periodo ou regido. Estamos bem

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liq.
Prop. Telecom
(US$ mil)

950.118,07 950.118,07

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

48.849,86

posicionados para a oferta de sistemas de reducao do
custo operacional, além de um portfélio rico em solu-
¢Oes de banda larga movel e servigos gerenciados”.

A diversificagdo de servigos permitiu a Ericsson im-
plantar para as operadoras grandes sistemas de transa-
¢Oes para redes celulares pré-pagas, que exigem infor-
magoes em tempo real, além da oferta de solugdes au-
tomatizadas de suporte as operagdes para companhias
de agua e luz. O desenvolvimento proprio de produtos e
SErvVigos e a aquisigao de empresas permitiram posi¢ao
privilegiada na oferta de grandes sistemas para merca-
dos como 0 aeroportudrio, shopping centers, ilumina-
¢ao publica e comércio eletrénico. “Além dos negocios
tradicionais nas redes 3G e 4G, a venda de sistemas de
seguranca e business support systems (BSS) para a ad-
ministra¢ao publica também contribuiu para o0 aumen-
to da receita”, diz Edvaldo.

A linha de sistemas para 0 segmento de utilities ganhou
refor¢o no ano passado com a aquisigao da norte-america-
na Ambient, especializada em tecnologia de redes smart
grid, e da Metra Tech, formecedora de sistemas de cobran-
¢a baseados em metadados e computagdo em nuvem.
“Tudo isso combinado com a pesquisa local nos permitiu
ampliar a oferta de solugdes para cidades inteligentes e
projetos de mobilidade urbana”, garante Edvaldo.

A estratégia abrange também o mercado de Internet das
Coisas (IoT) e machine-to-machine (M2M) com a assina-
tura de um acordo de colaboragédo com a Telecom Italia,
dona da TIM Brasil, para o desenvolvimento de solu¢oes
para os setores automotivo, governamental e agricola.

Lucro Liq p/ Func Giro dos Ativos

(US$ mil)
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A Intelbras entra em novas
areas e da enfase a exportacao

Pioneira no desenvolvimento de um PABX nacio-
nal em 1987, a Intelbras continua inovando. Pelo terceiro
ano consecutivo é Destaque do Anuario Telecom, regis-
trando um crescimento de 12,1% na receita liquida e 7,8%
de rentabilidade sobre as vendas. “Em junho de 2015, a
empresa completou um ano do langamento do programa
de canais que alavancou diversos projetos, todos direcio-
nados a melhorar nossa relagdo com as revendas e clien-
tes finais”, avalia Amilcar Scheffer, diretor corporativo de
redes e telecom da Intelbras. A empresa dirigiu esforgos
para a exportacdo para os 20 paises onde atua, e entrou
em novas areas de negdcios, como vigilancia patrimonial
e equipamentos contra incéndio.

A plataforma de relacionamento de negdcios com 0s
canais, de acordo com Amilcar, é central para a com-
panhia: “Temos quatro valores principais: transparén-
cia, regras claras, relacionamento e apoio ao parceiro”.
A empresa conta com 19 mil revendedores e 40 mil
pontos de venda, que oferecem um portfélio diversi-
ficado de produtores nas areas de telecomunicagoes,
seguranca e redes.

O programa de canais é unificado em moddulos por
unidade de negdcio (seguranca, telecomunicacoes e
redes) visando atender as particularidades de cada
mercado em que atua e uma metodologia que permite
0 contato com todos os elos da cadeia.

O crescimento em 2014 e 2015, de acordo com o exe-
cutivo, foi pavimentado por uma série de aquisigoes re-
alizadas a partir de 2013 quando se uniu a Automatiza,

Empresa Pontuagéo

INTELBRAS 618,90

Crescimento
Receita
Liquida (%)

12,12 7,82

fabricante de equipamentos de controle de acesso, e a
Engesul, empresa de prevencéo de incéndio e ilumina-
¢ao de emergéncia, ampliando seu portfolio de segu-
ranga eletronica e expandindo a atuagdo. O mercado de
seguranca eletrénica no Brasil em 2015 devera crescer
10% esse ano, em relacao ao ano passado, devendo mo-
vimentar R$ 5,6 bilhdes em negdcios, segundo a Abese
(Associacao Brasileira das Empresas de Sistemas Eletro-
nicos de Seguranga). A Intelbras apostou no segmento,
com 0 langamento de solug¢des de circuito fechado de TV
(CFTV), Network Video Recorders (NVR) e cameras IP.
Seguindo a estratégia de parcerias, firmou um acordo
com a canadense Genetec, para o desenvolvimento de
solugdes de gerenciamento de sistemas de circuito fe-
chado de TV (CFTV). O sistema integra o equipamento
da Intelbras com o software Genetec, permitindo uma
instalagdo mista de sistemas analégico, HDCVI e IP, di-
mensionados para médias e pequenas empresas. A Ge-
netec desenvolveu uma versao co-branded do seu Secu-
rity Center exclusivamente para a Intelbras, visando ao
mercado de CFTV com tecnologia IP. Os equipamentos
produzidos pelas empresas integram-se a diferentes
sistemas de seguranga eletrdnica, facilitando a monta-
gem de solugdes mais complexas de monitoramento. O
software ainda oferece instalagdo mista, integrando as
tecnologias analdgicas, IP e HDCVI, dependendo da ne-
cessidade e da estrutura que o cliente possui.

Com 2,3 mil colaboradores, a Intelbras tem cinco fabricas
— duas em Sao José, na regido metropolitana de Floria-

Rent. s/
vendas (%)

Rent. s/
patrimoénio
(%)

Endiv. sobre
ativo (%)

Liquidez
corrente

22,67 1,77 20,80




Amilcar Scheffer
diretor corporativo de redes e telecom
Foco na plataforma de
relacionamento com canais

nopolis, em Palhoca (SC), Manaus (AM) e Santa Rita do
Sapucal (MQ). Esta tltima foi ampliada em setembro de
2014 passando de uma area de 1,5 mil para 6,8 mil metros
quadrados. “Nossa capacidade industrial foi ampliada em
400%, podendo se adequar ao aumento da demanda de
equipamentos”, garante Amilcar. Em Santa Rita a empre-
sa produz porteiro residencial, centrais de portarias, cen-
trais de alarmes, receptores para centrais de alarme (com
fio e sem fio), sensor de presenca e cerca elétrica

A matriz fabrica telefones (com fio e sem fio), centrais te-
lef6nicas, roteadores, switches, centrais de alarme de in-
céndio, fechaduras eletromagnéticas, sistemas de identi-
ficagéo e controle de acesso, iluminagao de emergéncia, e
terminais inteligentes; e a fabrica de Manaus € responsa-
vel pelas linhas de CFTV, DVR, porteiros e video porteiro.
A Intelbras inaugurou uma subsidiaria no México, com
cerca de 40 pessoas, em uma estrutura que inclui ven-
das, suporte e estoque. Em 2014, 7% da receita da em-
presa vieram das exportagoes e a meta, segundo Amil-
car, é ampliar esse indice:“No ultimo ano, reforgamos
presenca nas areas de gerenciamento de imagem em
centrais condominiais, na fabricagdo de produtos de
segurancga eletrénica, switches para pequenas € meé-
dias empresas e em telefonia”. Os equipamentos séo
desenvolvidos em um centro de pesquisa e desenvolvi-
mento de Sao José, onde sdo aplicados anualmente 5%
do faturamento. Para investir em novos produtos, a em-
presa obteve em 2014 um empréstimo de R$ 71 milhoes
do BNDES para um projeto de inovagao que compreen-

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liq.
Prop. Telecom
(US$ mil)

327.064,34 224.137,20

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

25.567,21

de o periodo de 2014 a 2016, no ambito do Programa de
Sustentacéo do Investimento (BNDES PSI). De acordo
com Amilcar, os recursos estao sendo usados para pes-
quisa em novas funcionalidades em aparelhos telefoni-
cos (com e sem fio), centrais telefénicas e dispositivos
de seguranga eletrénica: “O obijetivo é atuar também
em centrais telefénicas de grande porte, com tecnolo-
gias mais avangadas em centrais IP”. Ja na divisdo de
seguranca eletrénica, a meta € o desenvolvimento de
novos produtos, com vistas a aumentar a participagao
e consolidar a posigdo da empresa no mercado.

A aposta em 2015 tem sido no crescimento do mer-
cado em condominios, residéncias, varejo e outros se-
tores como hotelaria, aeroportos e industria. Especifi-
camente para o mercado de condominios, a empresa
desenvolveu a linha SCA 1000 - Sistema de Controle
de Acessos Condominial, que permite registro de even-
tos via apartamento, tem controles para acionar as sa-
idas de qualquer dispositivo, fungdes desperta porteiro
e panico, entre outros. “A linha de controle de acesso
foi criada também para gerenciar o fluxo de pessoas e
automoveis por meio do uso de dispositivo de identi-
ficagdo”, diz o executivo. A Intelbras oferece também
o HDCVI - High Definition Composite Video Interface,
que permite que sistemas analdgicos de CFTV trans-
mitam imagens em alta definicdo (HD, Full HD e 4K).
“Para reforgar nossa participagdao no mercado de segu-
ranga temos diversos langamentos de produtos e a¢oes
de marketing em andamento”, antecipa Amilcar.

Lucro Liq p/ Func Giro dos Ativos

(US$ mil)
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.3 Servicos

NAS PROXIMAS PAGINAS, ESTAO OS PERFIS DAS EMPRESAS
PRESTADORAS DE SERVICOS, CUJO DESEMPENHO LHES GARANTIU O
PREMIO DE DESTAQUE DO ANO DO ANUARIO TELECOM 2015, EM SEUS
RESPECTIVOS SEGMENTOS: ALLIED (CANAIS DE COMERCIALIZACAO);
VIA\W (CONSULTORIA E PROJETOS); ALCATEL-LUCENT (GERENCIAMENTO
DE REDES); NET SERVICOS (SERVICOS CONVERGENTES); COPEL
TELECOM (SERVICOS CORPORATIVOS);

AEC (SERVICOS DE CALL CENTER); LEVEL 3 (SERVICOS DE HOSTING E
DATACENTER); LINK (SERVICOS DE INFRAESTRUTURA DE REDES); iCARO
TECHNOLOGIES (SERVIGOS DE INTEGRAGAO); HISPAMAR (SERVIGOS
DIGITAIS); ALGAR TELECOM (SERVIGOS MOVEIS). A TELEFONICA VIVO,
DESTAQUE EM SERVIGOS DE TELEFONIA FIXA, FOl TAMBEM ESCOLHIDA A
EMPRESA DO ANO (VEJA A REPORTAGEM DA PAGINA 46).
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8 SERVIGOS > CANAIS DE COMERCIALIZAGAO

A Allied mantém a lideranca,
apoiada na diversificacao.

Destaque em Canais de Comercializacdo no
Anuario Telecom pelo quinto ano consecutivo, a Allied
obteve crescimento de 2,6% da receita liquida e renta-
bilidade sobre as vendas de 3,8%. O feito é atribuido
pelo presidente, Ricardo Radomysler, principalmente a
diversificagdo dos negocios: “Agregamos as linhas de
consoles e games ao nosso negocio de distribuicao,
bem como o portfolio de cameras GoPro. Isso nos aju-
dou néo s6 a aumentar a presenga em clientes com os
quais ja tinhamos relacdo comercial de longa data, mas
também a incorporar novos parceiros”. Fundada em
2001, a Allied oferece servicos e solugdes de gerencia-
mento de supply chain para mais de 3,7 mil clientes,
dentre os quais operadoras de telefonia, fabricantes,
varejistas e clientes corporativos.

No ano passado, a empresa aprofundou lagos com as
operadoras, com uma parceria firmada com a Oi para
a distribuicéo de aparelhos em todos 0s canais, projeto
ao qual dedicou muito trabalho. Ricardo conta que a
Allied também foi escolhida pela Claro para gerir sua
plataforma online de vendas, tanto para sua base quan-
to para novos clientes: “Estamos confiantes em que as
parcerias com as teles serdo muito benéficas para todas
as partes, e que a tendéncia é de que esse tipo de ini-
ciativa continue a surgir. Para os proximos anos, que-
remos expandir alguns acordos que temos com essas
empresas e diversificar nossa atuagao através desses
novos canais, num trabalho conjunto e de longo prazo”.
O explosivo mercado de smartphones, cuja venda cres-

Empresa Pontuagéo

Liquida (%)

ALLIED 1.336,50

Crescimento
Receita

2,67 3,81

ceu bb% no Brasil em 2014, na comparagado com 0 ano
anterior, alcangando 54,5 milhdes de unidades, segun-
do a consultoria IDC Brasil, alavancou os negécios da
Allied. A isso se somam 0 langamento das redes 4G
pelas principais operadoras do pais e a modernizagao
da 3G. A Allied também atende o mercado corporativo
para compra de equipamentos, projetos especiais, cus-
tomizagao e distribuicdo. Oferece acessorios, cameras
de acéo, cameras digitais, celulares, games, informati-
ca e tablets. Entre os parceiros com os quais a Allied
trabalha, Ricardo cita os fabricantes Acer, Alcatel One
Touch, BMobile, BlackBerry, GoPro, Gradiente, LG, Mi-
crosoft, Qualcomm, Samsung e Sony.

No final de 2014, o fundo de private equity Advent In-
ternational assinou acordo para a aquisi¢cao do contro-
le acionario da Allied, detido pela One Equity Partners
(OEP) e de outros acionistas minoritarios, transagao
que foi concluida no inicio de 2015. Ricardo Radomys-
ler, fundador da empresa, permanece sOcio e continua
no comando: “A reputagao do time do Advent é a me-
Thor possivel e temos sentido isso em nosso dia a dia.
A contribuigdo de um parceiro com tanta experiéncia
em outros setores de mercado nos ajuda a sofisticar a
gestao, e buscar novas oportunidades de crescimento
em produtos e servicos, além de expandir nossa atua-
¢do na América Latina”.

Com 14 anos de mercado, a Allied tem mais de 4 mil
clientes ativos, distribuidos por todo o territério nacio-
nal, e presenca em mais de 17 mil pontos de venda. Tem

Rent. s/
vendas (%)

Endiv.
sobre
ativo (%)

Liquidez
corrente

Lucro Lig.
P/ Func.
(US$ mil)

1,63 4,88 61,45



divulgacao

Ricardo Radomysler
presidente

Maior presenca na base
€ NOVOS parceiros

em seu portfolio celulares e acessoérios, smartphones,
tablets, games, notebooks, ultrabooks e cameras digi-
tais, representando as principais industrias do setor.
Em paralelo a parceria com as operadoras, a empresa
fortaleceu seu papel como facilitadora de negoécios en-
tre varejo e os fabricantes no pré e pos-venda. Entre
as estratégias dos dois ultimos anos estd a expansao
da capilaridade para que os produtos e servigos dos fa-
bricantes cheguem a cada vez mais pontos de venda.
“Bstamos dedicados a aumentar nossa participa¢éo
nos clientes que ja estdo dentro de nossa base. Temos
abordagens multiplas para esse tipo de projeto, tais
como gestdo de categorias, store-in-store e promogoes
nos pontos de venda, entre outros”, diz o presidente.
Nos tltimos anos, a empresa também apostou, junto com
fabricantes de smartphones, em conteudos exclusivos,
com foco em modelos desbloqueados que sdo vendi-
dos no varejo, participando de langamentos de modelos
customizados, alcangando novos pontos de venda. Isso
popularizou os aparelhos, alcangando pontos de varejo
que até entdo néo ofereciam smartphones. Os aparelhos
trazem embarcados conteudos relacionados a artistas,
wallpapers e musicas em MP3. O custo de licenciamen-
to e de desenvolvimento do conteudo embarcado costu-
ma ser dividido entre as partes que detém exclusividade:
o fabricante, o distribuidor e o varejista.

A massificagdo das redes 3G e 4G e os planos das prin-
cipais operadoras incentivaram assinantes a trocar os
aparelhos, alavancando as vendas da empresa. Outra

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

1.186.941,18

890.205,88

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

45.165,43

politica que contribuiu para o avango dos smartphones
foi a popularizagao de aplicativos moveis e de mensa-
gens instantaneas. Ricardo, no entanto, se queixa da
alta carga de impostos: “Como a Allied é intermediaria
nas relagbes comerciais entre fabricantes, operadoras e
varejistas, somos afetados pela complexidade tributa-
ria, que poderia ser mais simples No NOsso setor”.

2014 foi um ano atipico para a Allied, com as vendas
afetadas pela Copa do Mundo e, no final do terceiro tri-
mestre, pelas incertezas do processo eleitoral.

Entre as novidades em produtos, o executivo destaca
as linhas de consoles e games, com impacto no cres-
cimento do ano passado e 2015. No ultimo trimestre
de 2014, ele aponta a oferta das cameras de aventura
GoPro, que contribuiram para a diversificagao do por-
tfélio de dispositivos moveis.

A empresa passou ilesa pelos obstaculos, registrando,
segundo Ricardo, uma retomada de vendas entre ou-
tubro e dezembro: “2015 também tem sido um perio-
do bastante desafiador. As empresas que conseguirem
focar em gestao e eficiéncia serdo aquelas que sairdo
com menos danos desta turbuléncia. E exatamente
1ss0 que estamos fazendo: avaliando a fundo cada um
de nossos segmentos e adotando estratégias detalha-
das para mantermos uma operacao saudavel”.

Apesar do cenario desafiador, a empresa espera crescer
20% em vendas frente ao ano passado, baseada nas pro-
jegdes de novos negocios incorporados desde 0 segundo
semestre de 2014 e que tém efeito até o final de 2015.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos

(%)
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A vigilancia sobre as contas
é o trunfo da Via\W

Em periodos recessivos, quando as empresas
priorizam o enxugamento dos custos, a Via\W nada de
bragada. Especializada na reduc¢éo de despesas com
telefonia movel, fixa e dados, a empresa promete me-
lhorar a eficiéncia nas telecomunicagoes e tecnologia
da informacgao dos clientes, mesmo em projetos com-
plexos, proporcionando redugdes de custos superiores
a 30%, atuando nos contratos dos prestadores e na
qualidade dos servigos. “No ano passado, demos con-
sultoria para empresas como a Sul Ameérica, Valor Eco-
némico, Grupo AES e Tecban, entre outros”, destaca o
socio-diretor, Nelson Patricio Reis.

Com rentabilidade sobre vendas de impressionantes
70,3%, a Via\W aparece em primeiro lugar na lista das
dez empresas mais rentaveis, além de figurar entre as
dez que mais cresceram, com um aumento de 21,6%
na receita liquida. E é destaque do Anuario pelo se-
gundo ano consecutivo.

O resultado é fruto da estratégia de ampliagdo do portfo-
lio, agregando outras frentes de melhoria de eficiéncia
nos clientes, tais como analise de contratos com data-
centers e oferta de servigos para empresas de pequeno e
meédio portes. Outro movimento da Via\W no ano passa-
do, de acordo com Nelson Reis, foi a ampliagdo da abran-
géncia nacional, atendendo clientes fora do eixo Rio-Sao
Paulo e Minas Gerais: “Atualmente, temos clientes em
Goiania (GO), interior de Sdo Paulo, Salvador (BA), Mara-
nhéao, Para e Santa Catarina. Em 2015, o foco tem sido em
parcerias para ampliar ainda mais o leque de ofertas”.

Empresa Pontuagéo

Liquida (%)

VIA\W 8.416,60

Crescimento
Receita

21,65

Nos dois ultimos anos, de acordo com Nelson, a em-
presa firmou bons contratos nos segmentos financeiro,
seguradoras e empresas de energia elétrica e ampliou
o portfélio para prestagédo de servigos para empresas de
qualquer tamanho. “Fomos procurados por companhias
médias e pequenas que tém a mesma necessidade de
corte de custos e renegociacdo de contratos que as de-
mais. Esse é um mercado com potencial gigantesco”.
Sem vinculos com operadoras, fomecedores ou equipa-
mentos, a Via\W foca na economia e na melhoria dos ni-
veis de servigos contratados. A empresa € especializada
nas regras e leis de telecomunicagdes e olha com rigor os
precos praticados no mercado. Por meio de renegociagao
e gestao de contratos, recupera valores cobrados incorre-
tamente. A linha de servigos da Via\W inclui renegociacao
de contratos em T1 e telecomunicagdes, incluindo precos
e tarifas, otimizagao da infraestrutura e governanga e ana-
lise do modelo de SLA (Service Level Agreement). Em
gestao de telecom, oferece controle periddico dos gastos,
gestao de uso dos recursos, orientagao especializada para
tomada de decisbes e gestdo de qualidade técnica. Faz
ainda auditoria e contestagao de contas pagas indevida-
mente pelos clientes nos Ultimos ¢inco anos.

A empresa desenvolveu um sistema que faz o monito-
ramento, auditoria, relatdérios e controle de tarifagdo que
permite gerir as contas, com batimentos mensais do que
foi contratado e do que foi pago e instalado (planta versus
contrato), atuando na redugao de custos, monitoramento
e auditoria das faturas e recuperagao dos valores cobra-

Rent. s/
vendas (%)

Endiv.
sobre
ativo (%)

Liquidez
corrente

Lucro Lig.
P/ Func.
(US$ mil)

70,36 4,65 0,42 302,25
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Nelson Patricio Reis
socio-diretor

Foco em parcerias
para ampliar a oferta

dos incorretamente. Além de gerir as faturas, detalha o
trafego por linha ou ramal, pacotes contratados, rateio do
custo por departamento, audita valores cobrados e pa-
droniza a forma de recebimento das faturas. Acompanha
a gestao de cada contrato com as diversas operadoras,
evitando falhas nos processos intemos e retrabalho.

A vantagem de contar com uma consultoria externa que
se responsabiliza em avaliar € acompanhar os contratos
e tarifas, segundo Nelson, € o fato de liberar os gestores a
se dedicarem as suas atividades principais: “A gestéo de
contratos é desgastante e consome muito do dia a dia”.
Um sistema de telecomunicagOes eficaz deve permitir
facil acesso as informagdes de telefonia e a visdo das res-
pectivas despesas, quantidade de recursos, operadoras,
planos, tarifas e servigos contratados. “Para a gestao de
todas essas informagdes, o sistema deve ser gerido por
profissionais capacitados que analisam e compilam as in-
formagoes, além de fazer a interface com as operadoras.
Se 0s processos sdo adequados e estdo automatizados de
forma correta, as atividades estardo bem claras para todos
0s envolvidos e é possivel alcangar bons resultados”, diz.
Com a consumerizac¢ao e o chamado BYOD (bring your
own device) — a conexdo de diferentes dispositivos nas
redes corporativas —, a gestao dessa estrutura ficou ainda
mais complexa. As companhias estao pouco preparadas
para o aumento do uso de dispositivos moéveis como
smartphones e tablets e seus respectivos aplicativos.
Faltam estratégias internas para preparar a infraestrutu-
ra de sistemas, Processos e pessoas para gerir 0s Novos

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

9.880,65 9.386,62

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

6.951,79

recursos de telecomunicacdes. As empresas com grande
volume de dispositivos méveis, PABX, links e dados, e di-
ferentes areas envolvidas na gestao, tém que administrar
uma grande complexidade de integragdo. Outro compli-
cador € que o cenario regulatério das telecomunicagoes
sofre alteragOes constantes e é dificil para as grandes em-
presas acompanharem o impacto disso nas suas contas.

Com a queda na atividade econfmica, as empresas
passaram a ficar mais atentas aos custos. Como o tra-
fego de dados s6 aumenta, a saida, segundo Nelson, é
ter informagdes mais confidveis e gerir essa complexi-
dade de forma profissional, com pessoas especializadas
nesse campo: “Quando se fala em gestao integrada, é
preciso ter em mente que isso significa fazer uso de um
unico sistema e processos padronizados para todos os
servigos de telecomunicagdes, como telefonia fixa, mo-
vel e servigo de dados. Dessa forma a empresa ganha
escala de atendimento, reduzindo as fugas de trafego,
melhorando os custos de sistemas e operacionais”.
Segundo ele, as empresas estédo fazendo os ajustes ne-
cessarios, mas os responsaveis pelas areas de TI e tele-
com tém equipes cada vez mais reduzidas e limitagao
de investimentos, além da dificuldade em acompanhar
propostas distintas de diferentes fornecedores.

Em 2015, Nelson garante que a Via\W nao sentiu o de-
saquecimento, ampliando negocios para empresas que
buscam aumento de eficiéncia “O cliente esta mais cri-
terioso na tomada de decisédo, mas continua buscando
reducdes de custos e melhorias nos niveis de servigos”.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos

(%)
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O plano da Alcatel-Lucent
é ir além das operadoras

As vésperas de se fundir com a gigante de infra-
estrutura de redes Nokia — a aprovagao do negocio,
pelos acionistas, é esperada para o primeiro trimestre
de 2016 —, a Alcatel-Lucent segue forte em contratos de
transmissao e roteamento IP com as maiores operado-
ras no Brasil. Liderou, no ano passado, o segmento de
banda larga, atingindo a marca de 23 milhdes de aces-
sos na América Latina, sendo 10 milhdes no Brasil.
“Temos crescido globalmente em servigos de trans-
missdo e roteamento IP e em todas as camadas da
rede — core, edge e de acesso —, além de sermos mui-
to fortes nas tecnologias de banda larga, onde a fibra
esta substituindo o cobre”, destaca Javier Falcon, pre-
sidente da Alcatel-Lucent no Brasil.

Em 2014, a empresa langou um plano de diversifica-
¢ao, centrado em mercados verticais, com foco em
energia, transporte, seguranga e governo. A ideia,
segundo ele, é levar produtos que hoje sdo ofertados
as operadoras de telecom, para os clientes corporati-
vos: “As telecomunicacgdes tém papel fundamental no
desenvolvimento dessas industrias e um papel ainda
maior na gestao governamental”.

Um dos contratos importantes no ano passado foi fir-
mado com a Oi, para a modernizagdo do backbone IP,
visando aumentar a eficiéncia de servigos de banda lar-
ga fixa e movel, dando a operadora mais eficiéncia para
a banda disponivel em momentos de maior consumo, e
evitando congestionamento e lentiddo na rede. O pro-
jeto comegou em algumas cidades e deve ser estendi-
do para 167 municipios até 2016, cobrindo 6 milhdes
de assinantes de banda larga e mais de 9 mil acessos

Empresa Pontuagéo

Liquida (%)

ALCATEL-LUCENT 417,80

Crescimento
Receita

-35,64 9,91 1,39 0,00

corporativos. A arquitetura é do tipo single edge, que
permite oferecer servigos de redes de acesso, como
movel, banda larga, IPTV e B2B, a partir de uma mesma
plataforma. Esse sistema de gerenciamento Unico vai
pemitir que a Oi reduza em quase 50% o numero de
equipamentos na planta de rede de acesso IP.

Outro projeto da Alcatel-Lucent com a Oi é a amplia-
¢ao de capacidade de infraestrutura com a implan-
tagdo de equipamentos Optical Transport Network
(OTN) em circuitos de 100 GB em uma extensao de
30 mil km de rede que vai aumentar a capacidade de
transmissao de dados do backbone da operadora em
até b7 vezes e atender 12 capitais. A expectativa é dar
maior robustez a rede, para atender o crescente con-
sumo de dados nos proximos anos.

Com a TIM, a Alcatel-Lucent esta implantando small
cells integradas a rede 3G da operadora, como parte da
estratégia de redes heterogéneas, incluindo macrocé-
lulas, microcélulas, picocélulas, femtocells e Wi-Fi, para
dar conta do trafego de dados que dobra a cada ano.
Outra vertical importante é a de Grandes Empresas,
que oferece aos clientes sistema de automacado de
interconexdo de datacenters por meio da Nuage Ne-
tworks, uma das empresas do grupo Alcatel. A com-
panhia prevé a oferta de servigos especializados a in-
dustrias verticais, como bancos ou mineradoras.

O carro-chefe é uma solugao virtualizada para dinamizar
a infraestrutura de comunicagao de datacenters. “Co-
megamos a atacar um novo mercado que compreende
sistemas de cloud computing tanto para operadoras de
telecomunicagbes quanto para empresas de datacen-

Endiv.
sobre
ativo (%)
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Lucro Lig.
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(US$ mil)

23,15
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Javier Falcon

presidente

Automacéao da interconexao
entre datacenters e operadoras.

ter”, explica Falcon. Como a tecnologia dos datacenters
ja foi virtualizada, a meta da Alcatel € avangar o conceito
também nas telecomunicagdes, incluindo a automacao
da interconex&o entre datacenters e operadoras.
“Seguimos modernizando as redes que estdo se trans-
formando em 100% IP e, como segunda abordagem,
atuamos nas redes de acesso e agregagéo, com a
introdugao das fungdes virtualizadas de rede (NFV).
Varias operadoras ja anunciaram investimentos e cro-
nogramas para esses projetos e acreditamos teremos
as primeiras implantagdes em 2016", diz Falcon.

A Alcatel-Lucent esta testando a tecnologia NFV com
aTelefénica na Espanha, para avaliar o impacto de de-
manda em sistemas no conceito de Internet das Coi-
sas (IoT) e comunica¢des maquina-a-maquina (M2M),
ou seja, em ambientes de grande consumo de dados.
Recentemente, a empresa anunciou contratos de
fornecimento na Asia com a China Mobile e a China
Unicom. Ambos preveem a instalagao de infraestrutu-
1a 4G LTE e voz sobre LTE (VoLTE), infraestrutura de
redes de banda larga fixa, redes 6pticas e roteamento
IP, além de solugdes de redes definidas por software
(SDN) e de virtualizagdo de fungbes de rede (NFV).
Os contratos estenderam a relagao da Alcatel-Lucent
com as operadoras chinesas e tém como objetivo
atender ao compromisso com o governo chinés de co-
bertura de banda larga em todo o pais até 2020.

No Brasgil, a estratégia para 2015 é ampliar a partici-
pagao em banda larga fixa e mével e ganhar merca-
do na oferta de small cells, que estende a cobertura
da telefonia moével em ambientes fechados ou areas

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

236.846,46 236.846,46

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

23.477,60

restritas. Para esse segmento, anunciou, no ano pas-
sado, uma linha de equipamentos desenvolvidos em
colaboragdo com a Qualcomm para 0 mercado cor-
porativo. A solugdo permite que as operadoras esten-
dam a conexao 3G, LTE combinado com o Wi-Fi para
a cobertura em escritorios.

Falcon acredita que, apesar da conjuntura adversa, a
Alcatel-Lucent ainda tem bastante espa¢o de nego-
cios: “Apesar de termos alcangado uma penetracao
quase plena da telefonia celular, falta evoluir nas co-
berturas 3G e 4G em diversas geografias; muitos mu-
nicipios ainda nado possuem um backhaul com fibra
Optica; e a penetragdo da banda larga fixa ndo passa
de 30% dos domicilios”. Outra oportunidade importan-
te para a Alcatel é a modernizacéo das redes legadas
com tecnologia IP. “Um dos fatores que impacta nos-
S0 negocio é a capacidade de investimento de nossos
clientes e isso ainda nao sofreu alteragdes drasticas.
Mantemos nossa estratégia de ampliar participagao
em redes de banda larga fixa e mével”, diz.

A fusao da Alcatel-Lucent com a Nokia, um negocio
que totaliza cerca de €15,6 bilhdes, foi anunciado em
abril de 2015 e colocara a empresa resultante da fu-
séo em melhores condig¢des de competir mundialmen-
te no mercado de infraestrutura de redes. Em julho de
2015, a fusdo foi aprovada pela Comissdo Europeia e
anteriormente pelas agéncias reguladoras e 6rgaos
antitruste dos Estados Unidos e do Brasil. Para a Co-
missdo Europeia, a companhia resultante da fusao fi-
cara com cerca de 30% ou mais de participagdo de
mercado em varios tipos de equipamentos.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos

(%)

16,47 0,67
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A NET tira proveito da sinergia
com as empresas do grupo

2014 foi marcado por novidades para a NET,
empresa do grupo Ameérica Movil. Logo no inicio do ano,
langou uma das op¢des de Internet banda larga mais
répidas do mercado brasileiro, 0 NET Virtua 500 Mega,
com tecnologia 100% em fibra éptica (FTTH), reforgando
seu pioneirismo em ultravelocidades no pais. Anunciou
também o servi¢o de video sob demanda NET NOW, que
pode ser acessado por diferentes dispositivos, quando
e onde se quiser, por meio do aplicativo para tablets e
smartphones, com sistema i0OS e Android.

Um marco para a NET no ano passado, segundo Mar-
cio Carvalho, diretor de marketing e produtos para o
mercado residencial da América Movil Brasil, foi a re-
alizacao, da primeira transmissdo ao vivo do NET Ul-
tra HD, com tecnologia 4K, que aconteceu simultane-
amente no Brasil e em outros paises da Europa, Asia e
Ameérica do Norte durante a Copa do Mundo.

Para coroar 2014, diz Marcio, a empresa encerrou o pe-
riodo com recorde histérico de participagdo no mer-
cado: “Ampliamos a lideranga em TV por assinatura e
banda larga, adicionando clientes em volume signifi-
cativamente maior que o das demais operadoras, con-
quistando aproximadamente metade do crescimento
total desses mercados”. No servigo de telefonia fixa,
aumentou o numero de assinantes em 13,1%.
Escolhida a Empresa do Ano do Anudrio Telecom em 2012
e 2013, a NET é Destaque com crescimento de 10,9% da
Teceita liquida e 2,6% de rentabilidade sobre as vendas.

A empresa conseguiu consolidar a oferta do chamado
quadriplay, que une banda larga, TV, telefone fixo e mo-

Empresa Pontuagéo

Liquida (%)

NET 134,90

Crescimento
Receita

11,29 2,30 0,50

vel no pacote Combo Multi, integrando produtos fixos
e moveis. “A NET tem uma rede fixa que atende prin-
cipalmente clientes residenciais e pequenas e médias
empresas, e a Claro oferece planos de telefonia mével
e Internet 4G, para conectar o cliente onde ele estiver.
Sao solugbes completas e integradas, com custos me-
Thores, com a vantagem de o cliente ser atendido em
uma unica fatura”, diz Marcio. O mercado brasileiro
esta se consolidando e, segundo €le, 0 grupo aproveitou
sinergias para somar as solugoes das empresas Claro,
NET e Embratel em seus segmentos de atuagao: “Sao
véarias plataformas, capazes de atender todo o pais.
Nossa meta ¢é liderar a convergéncia dos servicos de
comunicagao, entretenimento e informagao”.

Em 2014 e 2015, diz, a NET manteve investimentos
na infraestrutura de rede, inovacao e qualidade: “O ca-
minho é inovar e construir uma oferta cada vez mais
completa e qualificada. Investimos muito em infraes-
trutura de banda larga e em rede de distribuicdo de
video de altissima qualidade, nos posicionando como
um dos maiores distribuidores de conteudo e um dos
mais acessados pelos consumidores brasileiros”.

O préximo passo, segundo Marcio, € continuar aperfei¢o-
ando a tecnologia, criando novos mecanismos de entrega
de conteudo, da forma mais customizada e eficiente, seja
no modelo tradicional ao vivo, on demand, ou através dos
dispositivos conectados: “Nossa capilaridade e presenca
na casa de milhdes de brasileiros € um grande diferencial”.
A empresa tem expandido sua abrangéncia, princi-
palmente para novas geografias. Desde que obteve
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Marcio Carvalho
diretor de marketing e produtos para o Mercado
Residencial da América Mévil Brasil

“Sao varias plataformas, capazes de
atender todo o pais”.

licenga para servigos nacionais, langou-se na busca
de clientes em todo o pais. “Na regido Norte, princi-
palmente, vemos que hd uma demanda reprimida e

caréncia de infraestrutura”, afirma. Em regides onde
atua ha mais tempo a estratégia é oferecer mais servi-
¢os a atual base de assinantes.

Marcio destaca 0 NOW Online, um servico de video sob
demanda via streaming que permite o acesso a TV por
assinatura por meio de uma uUnica plataforma: “Outro
diferencial € a oferta de conteudos exclusivos da TV por
assinatura, como Telecine, Discovery e canais Globosat
(Multishow, GNT, Globosat+, entre outros)”.

O comércio eletrénico entrou no cardapio como mais
um canal de vendas com o lancamento da Loja dos
NETS by Submarino, uma loja virtual com artigos de
telefonia, informatica, eletrénicos e acessérios. Sao
mais de 10 mil itens entre smartphones, notebooks,
tablets e televisores, de diversas marcas, com condi-
¢Oes especiais para os clientes NET.

Nofinal de 2014, a NET iniciou a venda de um novo pacote
de acesso a Intemet dentro do Programa de Banda Larga
Popular do governo do estado de Sao Paulo, com velocida-
de de 2 Mbps a R$ R$39,90 mensais. O programa segue as
especificagdes do convénio firmado pelo Conselho Nacio-
nal de Politicas Fazendéarias (Confaz), que recentemente
fol ampliado para novas velocidades de acesso. Em 2009,
cquando o convénio foi langado, a NET foi a primeira em-
presa a assinar acordo com o govermo do estado de Sao
Paulo e a langar ofertas. A taxa de instalagéo € gratuita € o
modem é cedido em sistema de comodato.

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(USS$ mil)

3.635.591,42

3.635.591,42

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

Apesar da conjuntura econdémica complicada, Mar-
cio mantém o otimismo: “Acreditamos que 0 mercado
brasileiro de TV por assinatura ainda tem espago para
muitas oportunidades. O cliente vé valor em soluges
completas e integradas e, em periodos de crise, preci-
sa estar conectado, se manter informado. Além disso,
a tendéncia é que as pessoas saiam menos de casa e
gastem menos com lazer, logo a TV por assinatura pas-
Sa a ser uma opgao econdmica de entretenimento”.
Segundo ele, 0 mercado passa por um momento de 1a-
cionalizagdo, em que os consumidores estao se adap-
tando a realidade. “O ritmo de crescimento € menor, 0
dolar alto impacta o custo de aquisi¢do dos clientes e
a rentabilidade esta no limite para todas as operado-
ras. Nossa estratégia é continuar crescendo de forma
sustentavel, buscando democratizar 0 acesso aos Ser-
Vigos que oferecemos”.

Com as Olimpiadas 2016, as perspectivas de cresci-
mento sao ainda mais promissoras — 0 grupo Ameérica
Movil. A NET vai oferecer cobertura em alta definigao
com 16 canais HD exclusivos, além de disponibilizar os
principais momentos no NET NOW e no NOW Online.
Em julho de 2015, José Félix, que comandava a NET
ha sete anos, foi indicado para presidir o grupo Amé-
rica Movil no Brasil. O grupo foi organizado em trés
unidades de negdcio: residencial com predominio
da marca NET, cujo CEO sera Daniel Barros; pessoal,
com a marca Claro, tendo como CEO Carlos Zenteno;
e empresarial, com a marca Embratel, cujo presidente
¢ José Formoso.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos

(%)
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A Copel Telecom prioriza
a expansao da rede

Entre os projetos executados pela Copel Telecom
em 2014, o que seu diretor-presidente, Adir Hannouche,
considera mais importante foi a expansao da rede pelo
estado do Parana: “O objetivo foi levar banda larga aos
mercados carentes desse tipo de servigo, quebrando a
logica de atendimento apenas nos grandes centros, e
massificando os servigos de rede e Intemet na regido”.
A estratégia de atender o consumidor final e 0 mercado
corporativo, tendo em sua carteira empresas de todos
os portes, conferiu a Copel Telecom uma expressiva
rentabilidade de 36,9% sobre as vendas, 0 que a colo-
cou entre as dez empresas mais rentaveis do Anuéario
Telecom, além de lhe conferir o prémio de Destaque,
pelo segundo ano consecutivo.

Usando a infraestrutura da operadora de energia do es-
tado, a Copel Telecom conta com um backbone de fibra
Optica cabeando toda a regido. Ha dois anos, a empre-
sa tragou um plano estratégico para potencializar o uso
dessa rede, que chega a 399 municipios. A estatal, que
vendia capacidade no atacado, passou a atuar no varejo,
oferecendo acesso a Intemet com fibra 6ptica e tecnolo-
gia GPON (Gigabit Passive Optical Network) para clien-
tes residenciais e pequenas e médias empresas, com o
atendimento de banda larga em 50 cidades do Parana.
“Em 2015, em funcao da situagao econémica, que afe-
tou a producéo e o cambio, a Copel Telecom estrategi-
camente mudou o ritmo de construgao de redes e esta
ampliando sua atuagao junto aos parceiros, para que
os impactos da desaceleracao influenciem o minimo
possivel nossas ofertas”, diz Adir.

Empresa Pontuagéo

Liquida (%)

COPEL TELECOM 2.147,90

Crescimento
Receita

Um desses acordos foi com a TIM, para a oferta de Inter-
net sem fio em alta velocidade na regido central de Curi-
tiba. Por meio de uma parceria publico-privada (PPP),
esta disponivel sinal em tecnologia 3G e 4G aos clientes
da operadora a partir de microantenas — as chamadas
small cells —, instaladas em uma centena de postes da
Copel. A parceria permitiu a TIM aproveitar a grande
capilaridade da empresa, que conta quase 3 milhdes de
postes no Parana, melhorando a cobertura nos pontos
de maior trafego de pessoas. A Copel Telecom ficou res-
ponsavel pela fixagdo e energizagao dos equipamentos,
€ ainda pela transmissao de dados por meio de sua rede
de fibras 6pticas. O diferencial da Copel é contar com
uma grande rede de distribuigdo e o cabeamento com fi-
bra, 0 que deve render outras parcerias de empresas que
buscam ampliar suas infraestruturas na regiao.

Um projeto piloto de rede inteligente de energia elé-
trica em Curitiba, conhecida como smart grid, inau-
gurou, em 2014, uma nova area de atuacao da Copel
Telecom. Com investimentos de R$ 50 milhées, a ini-
ciativa combina tecnologias para reduzir 0 numero
e 0 tempo dos desligamentos na rede elétrica, medir
0 consumo de energia, agua e gas a distancia, des-
centralizar a geragdo de energia e servir de vitrine a
varias aplicagdes que antecipam o futuro da infra-
estrutura energética nas cidades. O projeto Parana
Smart Grid integra o programa Smart Energy Parang,
criado pelo governo do estado para incentivar a ge-
ragao distribuida por fontes renovaveis. Um dos ob-
jetivos do projeto é a automagao completa da rede

Rent. s/
vendas (%)

Endiv.
sobre
ativo (%)

Liquidez
corrente

Lucro Lig.
P/ Func.
(US$ mil)

4,52 36,91 0,75 5,63 52,21



divulgacao

Adir Hannouche
diretor-presidente
Estreia no mercado
de smart grid

elétrica, que dispensa a interferéncia humana para
isolar trechos sem luz. A rede inteligente permite o
monitoramento, a identificagdo e a transmissdo de
dados para a reconfiguragao da rede ap0s a interrup-
¢ao no fornecimento, realizada pelo préprio sistema.
O projeto também permite medi¢ao a distancia de
agua, luz e gas, utilizando um mesmo canal de comu-
nicagdo. Desenvolvida pela Copel, a solugao permite
maior agilidade as leituras, reduz o custo de opera-
¢do e também monitora a qualidade do fornecimento
e localiza pontos de perda.

Além da automacao da rede e telemedicao de energia,
agua e gas, o projeto também inclui microgeragao dis-
tribuida por fontes solares e edlicas e testes de conceito
que abrangem desde a automagao predial até a inte-
gracao a rede inteligente de eletropostos para carros,
bicicletas e 6nibus elétricos.

De acordo com Adir, o projeto da Copel é um passo
importante para o desenvolvimento das redes inte-
ligentes, estimulando a geracao distribuida e con-
vertendo novas tecnologias do setor elétrico e das
telecomunicac¢des em beneficios para o consumidor:
“Estamos preparados para 0s novos servicos trazidos
com a Internet das Coisas (IoT), quando os primei-
ros dispositivos integrados chegarem ao mercado”.
Em 2015, diz, a empresa volta seu foco para o mer-
cado corporativo, no atendimento de empresas de
todos os portes: “Dividimos o foco expansionista do
varejo aplicado em 2014, formando, neste ano, uma
forga-tarefa voltada aos grandes clientes corpora-

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

90.534,30

84.377,96

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

33.417,29

tivos”. Para a iniciativa, foram criadas areas espe-
cificas para clientes estratégicos e uma divisdo de
pos-venda.

No préximo ano, ele pretende manter o planejado, dividin-
do-se entre essas areas e a oferta de smart grid: “A desace-
leracao econdmica deve afetar o crescimento da operagao
de varejo, pois o publico desse servigo esta entre 0 grupo
mais atingido pelo declinio da atividade econémica, mas
acreditamos que podemos compensar essa queda com 0s
SErvicos corporativos e as novas solucoes de TT”.

Dentro da estratégia de diversificagao, os dois datacen-
ters da empresa, localizados em Curitiba, serao moder-
nizados, para dobrar de capacidade com vistas a oferta
de servigos de TI e comunicagao para 0 mercado em
geral a partir de 2016. “Os centros de dados serdo am-
pliados e capacitados para atender uma operadora de
meédio e grande porte e empresas em todo o estado do
Parand”, antecipa Adir.

De acordo com ele, o setor produtivo busca ganhos
de eficiéncia nas suas atividades, favorecendo os ser-
vigos de telecomunicagbes. A empresa tem buscado
parcerias estratégicas para novos formatos de presta-
¢do de servigos alinhados a tendéncias de consumo
e de entretenimento digital. Nessa linha, a empresa
planeja a oferta de IPTV (televisdo transmitida por
meio de rede IP) para clientes residenciais e pequenas
e médias empresas.

Em 2015, foi criada a divisdo de TI, com a oferta de pa-
cotes integrados a servigos de telecomunicagdes, com
novas ofertas que serdo anunciadas até o final de 2018.

Giro dos Ativos

Rent. s/ patriménio
(%)
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LL CENTER

A AeC finca suas

bases em todo o pais

Atuando na area de contact centers e terceirizacao
de processos de negdcios BPO (Business Process Out-
sourcing), a AeC investiu no ano passado R$ 40 milhoes
na expansao de suas unidades e aprimorou as existentes,
gerando 5 mil empregos diretos. Manter o crescimento e
fortalecer sua atuagdo em segmentos como varejo e area
financeira sdo os principais objetivos em 2015. “As orga-
nizagdes focam no ganho maximo de eficiéncia. Como
estamos em um momento de ajustes na economia, o
cenario exige austeridade e ainda mais responsabili-
dade em todos 0s processos que competem as empre-
sas”, afirma o CEO, Alexandre Moreira.

Em 2014, a empresa teve um aumento da receita liqui-
da de 5,9% e 17,1% de rentabilidade sobre as vendas.
Seguindo um agressivo plano de expansao, inaugurou
uma nova unidade de contact center em Mossoro, no
Rio Grande do Norte, onde foram criados mil postos de
atendimento para oferta de servigos para uma empre-
sa de TV a cabo. Outra unidade foi aberta em Juazeiro
do Norte, no Ceard, com a criagao de mais mil posi-
¢Oes de atendimento.

A expanséo faz parte do projeto de interiorizagdo da
AeC que comegou em Minas Gerais, nas cidades de
Montes Claros e Governador Valadares, e, desde 2012,
focou no Nordeste do pais, onde conta com mais de 7
mil funcionéarios. Em todo o Brasil, 0 numero de empre-
gados da AeC chega a 30 mil pessoas em 15 localida-
des, totalizando 16 mil posi¢des de atendimento.

Ja a expanséo pelo Nordeste comegou ha trés anos,
com a inauguracgado de uma unidade em Campina Gran-

Empresa

Pontuagéo

AeC CONTACT CENTER 177,10

Crescimento
Receita
Liquida (%)

de, e outra em Jodo Pessoa, ambas na Paraiba, soman-
do 400 pontos de atendimento. Antes de instalar-se em
uma regiao, a empresa costuma analisar a infraestru-
tura, a logistica e a qualidade do sistema educacional.
Em 2015, inaugurou na capital paulista um contact
center que classifica como butique, no bairro de Vila
Mariana, para diversificar os servigos prestados. In-
vestiu, segundo Alexandre, R$ 25 milhdes na nova
unidade, que conta com mil posi¢des de atendimen-
to: “No setor de call center ha uma grande demanda
por atendimento mais especializado, de menor porte,
e com a garantia de alto padrdo de qualidade, que sdo
chamadas butiques de relacionamento”. Os novos
servigos sao enderecados a empresas de telefonia, TV
por assinatura, governo, companhias de energia, sane-
amento, educagao e do segmento financeiro.

O investimento em Sao Paulo faz parte da aposta em
atendimentos premium. Isso quer dizer simplificar ao
mAaximo 0s processos e dar mais ferramentas ao opera-
dor, para que tenha melhor relacionamento com os clien-
tes. O uso de pesquisas qualitativas, aliadas a estudos
quantitativos, contribui para o desenvolvimento de solu-
¢0Oes para que o colaborador do call center possa atender
o cliente com mais informacdes e de forma diferenciada.
Uma das estratégias da companhia € a oferta de ser-
vigos flexiveis, para atender necessidades de cres-
cimento ou encolhimento dos clientes nas posigoes
de atendimento, conforme a demanda do mercado,
adaptando as opera¢oes de acordo com as variagoes
da carteira. Para aumentar a eficiéncia financeira e

Rent. s/
vendas (%)

Endiv.
sobre
ativo (%)

Liquidez
corrente

Lucro Lig.
P/ Func.

(US$ mil)

5,99 9,29 0,74 18,87 0,99



divulgacao

Alexandre Moreira
CEO

Integracao entre canais
convencionais e digitais

de percepgao da qualidade do servigo, a AeC tam-
bém implanta projetos de atendimento remunerado
conforme performance. Em termos praticos, foi aban-
donado o modelo tradicional de remuneragdo por
atendimento (numero de chamadas e tempo logado),
desenvolvendo um novo processo em que é cobrada
por performance. Esse modelo de gestdo envolve as
areas de planejamento, operagdes e comercial, e é
baseado nas premissas do cliente, como referéncias
de qualidade, definigdo de indicadores, dimensiona-
mento de posigdes de atendimento, formagao técnica
e conhecimento de produto, gestdo e especificacao
de infraestrutura de tecnologia da informacéo para a
operacdo. Cabe a AeC a autonomia de implementar
estratégias variaveis dentro do escopo acordado.

A empresa conta com uma carteira diversificada, traba-
Thando com segmentos como telecomunicagoes, finan-
ceiro, energia, govemo e servigos de saude, entre outros.
“Temos uma estrutura de gestdo que nos permite atuar
em grande escala em qualquer lugar do Brasil e, portanto,
todos os segmentos de mercado sdo importantes para nos
quanto ao resultado do faturamento”, afirma Alexandre.
A mobilidade e as redes sociais também séo ferramen-
tas importantes no atendimento. A empresa desenvol-
veu aplicativos moveis e de integragao com redes so-
ciais para ampliar a oferta de servigos. Tem operagoes
de atendimento por chat e redes sociais (Facebook e
Twitter), envolvendo clientes de telecomunicagdes e
concessionarias de energia elétrica, que funcionam 24
horas por dia, com equipes de atendimento, suporte

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

299.732,85

299.732,85

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

27.855,60

de supervisor, e monitoria de qualidade. Em suas uni-
dades, a AeC utiliza ferramentas para rastrear 100%
das demandas de Internet e prepara os operadores
para conversar online com os clientes. A partir desse
atendimento, sdo gerados dados sobre sua percep-
¢ao, volume e teor de questionamentos por canal. Por
serem atendimentos mais personalizados, Alexandre
conta que a AeC desenvolveu um aplicativo para dis-
positivos moéveis que permite a conexao dos clientes
para chamadas de voz de forma mais répida: “Busca-
mos integrar os canais digitais com os canais conven-
cionais e oferecer mais opgoes de atendimento”.
Internamente, a politica de recursos humanos & um pi-
lar importante para a AeC, de acordo com ele. A empre-
Sa criou projetos voltados para gestao, usando concei-
tos inovadores como a gameficacdo. E uma estratégia
de interagao entre pessoas e empresas, com base no
oferecimento de incentivos que estimulem o engaja-
mento do publico com as marcas. As empresas ofere-
cem recompensas a participantes que realizam tarefas
pré-determinadas, voltadas para a recomendacéo, a
divulgacéao, a avaliagdo e o atendimento dos clientes.
A mecanica envolve a definigdo de tarefas que estejam
de acordo com 0 objetivo da empresa, a criagdo de re-
gras e a aplicagao de sistemas de monitoramento. As
recompensas pelas interagées dos usuarios podem va-
riar desde incentivos virtuais a prémios.

A AeC projeta investimentos da ordem de R$ 160 mi-
Ihdes em 2015, com foco na gestdo dos contratos e
corte de custos, mantendo a qualidade dos servigos.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos

(%)

Q SERVICOS > SESERVICOS DE CALL CENTER



-+ DESTAQUE DO ANO | S—

SERVICOS > SERVICOS DE HOSTING DE SERVIDORES

[{e]
N

A Level 3 tira vantagem da
atualizacao da infraestrutura

Investimentos na expansao e atualizacao de sua
infraestrutura e no desenvolvimento de novos servigos
se traduziram em 17,15% de rentabilidade sobre as ven-
das e aumento de 2,75% na receita liquida da Level 3,
destaque do Anuério Telecom pelo terceiro ano conse-
cutivo. “2014 foi um ano de consolidagao de investimen-
tos importantes iniciados ainda em 2013, com expansao
da capacidade e a cobertura de redes em cidades como
Rio de Janeiro, Sdo Paulo e Porto Alegre, entre outras ca-
pitais”, diz o vice-presidente sénior Marcos Malfatti.
Segundo ele, 0 posicionamento global da empresa, e
também no Brasil, é a oferta de uma ampla infraestru-
tura de redes apoiada por dezenas de datacenters de
alta capacidade e confiabilidade: “Nosso portfolio inclui
também servigos de maior valor, como por exemplo so-
lugdes de e-mail em nuvem, seguranca, Servigos geren-
ciados de administracdo de bases de dados, ambientes
operacionais e armazenamento”.

Para atender uma carteira de cerca de 2 mil clientes no
pais, a empresa ampliou salas de equipamentos e atuali-
zou a infraestrutura dos datacenters. Em outubro de 2014,
concluiu as obras para a ampliagao de seu datacenter em
Cotia, na Grande Sao Paulo, incluindo a construgdo de uma
subestacao de energia, de 20 megawatts de capacidade,
para alimentagao exclusiva do novo empreendimento.

No Brasil, a Level 3 tem ainda datacenters em Curitiba
(PR) e Rio de Janeiro (RJ) que também foram moderni-
zados, e sdo parte de uma rede mundial de 14 na Amé-
rica do Sul e 21 no mundo. No ano passado, a empresa
também investiu no crescimento do alcance das bases

Empresa

Pontuagéo

LEVEL 3 548,30

Crescimento
Receita
Liquida (%)

comerciais, com destaque para Santa Catarina e o Cen-
tro Oeste, além de adequar a infraestrutura em areas
administrativas das unidades de Cotia e Rio de Janei-
10. “Esses investimentos nem sempre sao percebidos
imediatamente pelos clientes, mas contribuem para um
melhor ambiente de trabalho dos colaboradores e pres-
tadores de servigos”, diz Marcos.

O datacenter de Cotia é voltado as ofertas de produtos
corporativos e servigos de nuvem publica, que pode
ser contratada por empresas para sistemas considera-
dos criticos ou nao.

A expansao também apoia a oferta do chamado Content
Delivery Network (CDN ou Rede de Distribui¢éo de Con-
teudo), tecnologia que foi consolidada pela Level 3 no
ano passado. A oferta fol iniciada na América Latina em
agosto de 2012, quando a empresa divulgou uma expec-
tativa de alcancar US$ 80 milhdes em receita até o final
de 2016, apenas com contratos locais. As operadoras de
telecomunicac¢des avangaram em Servigos over-the-top,
incluindo video sob demanda (VOD) como complemento
a oferta de TV paga. Em paralelo, cresce o consumo de
banda larga, ou seja, ha cada vez mais demanda de con-
teudo para diferentes dispositivos. Como a Level 3 faz
troca de trafego com os principais players de telecomu-
nicagdes, Marcos explica que nao é necessario colocar
um servidor especifico na operadora para prestagdo do
servigo: “Para garantir uma boa experiéncia do usuario,
praticamente todas as operadoras buscam solugoes que
aumentem a velocidade de entrega, com a Rede de Dis-
tribuicao de Conteudo (CDN), que salva as informagoes,

Rent. s/
vendas (%)

Endiv.
sobre
ativo (%)

Liquidez
corrente

Lucro Lig.
P/ Func.
(US$ mil)

2,75 17,15 0,74 0,11 .



divulgacao

Marcos Malfatti
vice-presidente sénior

Solugdes customizadas
como diferencial competitivo

de forma estética, em local mais préximo do usuario (ca-
che) e, em alguns casos, define o0 melhor caminho para os
dados trafegarem na rede”.

Outro segmento importante para a Level 3 sdo as co-
municac¢des unificadas. A empresa firmou uma parceria
com a Microsoft para a oferta de uma soluc¢ao baseada
no Skype for Business, podendo substituir os sistemas
de comunicacdo interna e externa das empresas com
recursos de voz sobre IP, videoconferéncia, chat e com-
partilhamento de arquivos. Para impulsionar o uso da
solugao no Brasil, a Level 3 adicionou infraestrutura de
hospedagem e conexao.

Entre as prioridades de investimentos no ano passado e
neste ano, Marcos Malfatti aponta as solugdes de segu-
ranga da informacao, em especial de servigos para mi-
tigacéo de ataques de negacédo de servigo, o chamado
Distributed Denial of Service, ou DDoS. O segmento é
cada vez mais importante para garantir o bom funciona-
mento das operagdes dos clientes. Para atender a estra-
tégia, a empresa adquiriu a norte-americana Black Lotus,
que adicionou novas funcionalidades a oferta original da
Level 3, incluindo novos scrubbing centers ou estagdes
onde sao analisados os fluxos de dados e removido o tra-
fego malicioso, ajudando nos desafios da ciberseguranca
enfrentados no dia a dia pelas empresas.

Essa oferta foi reforgada neste ano com o langamento de
servigos de seguranca gerenciada, para que as empresas
possam proteger seus dados e sistemas criticos, tanto de
ataques a rede quanto aos aplicativos. O DDoS Mitigation
Service permite a Level 3 detectar ataques maliciosos e

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

270.797,62

270.797,62

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

46.442,13

alertar os clientes rapidamente para que redirecionem o
trafego, defendendo suas infraestruturas de dados.

Em 2014, a Level 3 ja havia adquirido a norte-americana
TW Telecom, provedora de acesso & Intemet, por US$ 5,6
bilhdes. O negdcio ampliou as operagdes da companhia e
aposicionou como uma das maiores provedoras mundiais
de servigos de Intemet dos Estados Unidos. O backbone
de fibra dptica da empresa € usado por clientes de peso
como Google e Netflix, além de operar cabos submarinos.
A aquisicao, segundo Marcos, reforgou seus servicos de
rede, como acesso de voz via Intemet nos mercados cor-
porativo, govermo e operadoras de telecomunicagdes.
Marcos acredita que a capacidade da empresa de mes-
clar tecnologias e servigos e gerar uma solug¢ao custo-
mizada para o0s clientes corporativos é um importante
diferencial competitivo: “Podemos incluir, em um mes-
mo projeto, madquinas do cliente em modalidade colo-
cation, ofertadas como servigo, dedicadas em hosting
ou compartilhadas, maquinas virtuais e solugdes em
nuvem. Essa flexibilidade permite criar um ambiente
em que a empresa pode aproveitar o maximo de recur-
sos, combinando a continuidade de investimentos ja
realizados e atualizagao tecnoldgica através de infraes-
trutura as a service".

A Level 3 atende clientes corporativos de médio e gran-
de portes, governo e outras operadoras, além de outros
segmentos de mercado.

“Empresas orientadas a servigos, como telecomunica-
¢0es, comércio e finangas, sao historicamente as mais re-
presentativas para nossos negocios no Brasil”, completa.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos

(%)
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A Linx ganha espaco com
sua plataforma multicanal

Mobilidade, redes sociais e comércio eletrénico
alavancaram os negocios da Linx, especializada em
software de gestdo do varejo. Em 2014 e 2015, a em-
presa vem investindo fortemente no conceito de
omni channel, que visa oferecer aos varejistas uma
plataforma que integre todos 0s canais de relaciona-
mento e venda com seus consumidores. A estratégia
teve como resultado um crescimento de 14,9% na re-
ceita liquida e 18,3% de rentabilidade sobre as vendas,
de acordo com o levantamento do Anuério Telecom.
“Apostamos em uma plataforma integrada com a fi-
losofia de atendimento multicanal para unir o ponto
de venda, o comércio eletrénico, smartphone, tablet e
até redes sociais, garantindo a presenga da marca do
cliente em todos os canais”, diz Dennis Herszkowicz,
vice-presidente de finangas, administracdo e RI da
Linx. Nas lojas, segundo ele, esse conceito é perce-
bido por meio do acesso rapido as informagdes sobre
0 estoque, catalogo de produtos e pregos, lookbooks
de colegdes, cadastro do consumidor, programa de fi-
delidade, promocéao, além da possibilidade de tracar
o perfil do comprador, com o ticket médio e histérico
de compras, gerando agdes comerciais e de marketing
mais eficazes: "Para os consumidores, a integragao de
multiplos canais permite facilidades como a busca e
informagbes de produtos e pregos, proporcionando
experiéncia unica da marca onde eles estiverem”. No-
vas tecnologias estdo transformando os clientes em
embaixadores das marcas e 0s varejistas estao dei-
xando de conversar com seus consumidores isolada-

Empresa

Pontuagéo

LINX 909,30

Crescimento
Receita
Liquida (%)

14,94 18,32 3,49 8,18

mente e passam a falar também com as redes com as
quais esses consumidores se relacionam.

A Linx segue um ritmo acelerado de crescimento des-
de a abertura de capital, em fevereiro de 2013. Com
sede na capital paulista, a empresa tem 30 anos de
mercado e iniciou em 2008 um programa agressivo
de crescimento por meio de aquisi¢des de empresas
como Quadrant, CSI, Inter Commerce, Formata, Dia
System, CNP Engenharia de Sistemas, CustomBS,
Spress, Microvix e Bitix. Mantém um acordo societa-
rio com o BNDESPar, o brago de investimentos do BN-
DES, e parceria com o fundo de investimentos norte-
-americano General Atlantic (GA).

A Linx estudou diversas verticais do varejo, analisan-
do mercados em crescimento e continua a investir em
aquisigbes que ampliam seu portfolio. Em outubro de
2014 pagou R$ 28,5 milhdes pela Big Sistemas, com
matriz em Bebedouro, no interior de Sao Paulo. A em-
presa fornece software para controle gerencial e finan-
ceiro de redes de farmécias e drogarias de pequeno e
meédio portes. Em dezembro de 2014 foi a vez da Sof-
tpharma. Com matriz em Cascavel, no interior do Pa-
rana, também oferece sistema de gestao para redes de
farmacias de pequeno e médio portes em mais de 850
municipios em todo o Brasil. Com a mudanga do com-
portamento de renda das familias e o envelhecimento
da populacéo brasileira, ha um cendrio mais propicio
para a aceleragao das vendas no setor de farmécias
que também segue investindo em novas lojas.

A linha de produtos abrange desde o marketing, sis-
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Dennis Herszkowicz
vice-presidente de finangas
Vantagem com a pulverizacao
da carteira de clientes.

tema para POS, Business Intelligence (BI) e recursos
de mobilidade para o vargjo. O Linx Retail Marketing
oferece plataforma que faz a gestao do relacionamen-
to com os consumidores. Trabalha com o status dos
consumidores (ativos, inativos e perdidos) e conceito
de frequéncia e valor, identificando o ciclo de vida do
relacionamento, auxiliando as agbes comerciais e de
marketing. O Linx POS faz a gestéo de loja para dife-
rentes segmentos do varejo cobrindo desde o plane-
jamento de compras, controle de frente de caixa e do
estoque em transito, comissdes de vendedores, BI, até
o relacionamento com consumidores e rede de fran-
quias. Ja o Linx Selling Mobile é uma ferramenta para
a forga de vendas que usa dispositivos moéveis em lo-
jas fisicas. Atende, segundo Dennis, os consumidores
de forma personalizada com interacdo com o mix da
loja, ganhando agilidade na rotina de atendimento:
“Contar com ferramentas para extragao de dados im-
portantes e mecanismos corretos para analisa-las sao
opgoOes estratégicas para os clientes varejistas, para
alavancar os resultados nos negocios”. Especialmente
para o comércio eletrénico a empresa langou o Linx
e-Commerce para gestdo multicanal e loja virtual. “O
sistema atende o crescente mercado de lojas virtuais,
oferecendo controle sobre os processos de gestdo exi-
gidos pelos dois canais”, explica Dennis.

Com a retragdo econdmica e 0 crescimento do varejo
abaixo do esperado, segundo ele, as grandes marcas bus-
cam altemativas para estar mais proximas de seus clien-
tes, oferecendo novos modelos de compra e uma experi-

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

156.641,75 15.664,17

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

28.703,33

éncia mais completa, a partir de novos modelos de venda:
“Mesmo com a desaceleragdo do varejo, a empresa se
mantém otimista pois as dinAmicas que afetam o investi-
mento em tecnologia nesse setor séo seculares, especial-
mente as relacionadas a formalizagao, profissionalizagao,
consolidacao e expansao geografica das marcas”.

Por ser muito diversificada em mercados de atuagdo
e também por estar presente em diversas geografias,
a empresa, de acordo com Dennis, sente menos a de-
saceleragao: “Focamos em clientes com marcas fortes
e formatos de varejo vencedores, como redes de fran-
quias, que conseguem um retorno melhor de vendas,
mesmo em um cenario mais desafiador”.

No segmento de conectividade, a Linx segue investin-
do em estrutura nos principais shoppings do pais. “Isso
garante custos menores e maior redundancia para nos-
sos clientes. De outro lado, temos investido fortemente
na nuvem e em toda a infraestrutura que a comporta.
Ja ha alguns anos, todos os novos produtos da Linx sao
100% entregues em cloud”, explica o executivo.
Dennis reforga que a Linx tem um modelo de negocios
solido, focado em receitas recorrentes, que responde
por 80% do faturamento, e altas taxas de renovacao de
clientes. Além disso, se beneficia da grande pulveriza-
¢ao da carteira: o maior cliente representa menos de
3% da receita da empresa. “Apesar da desaceleragao
das vendas, a Linx segue conquistando novos clientes,
aumentando o tiquete médio e utilizando aquisi¢des
para alocar investimentos em verticais, geografias e
tecnologias que ajudem a manter 0 bom desempenho
da receita”, afirma Dennis.
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O Big Data leva a icaro
para o mercado externo

Com 18% de rentabilidade sobre as vendas, indi-
ce que a colocou entre as dez empresas mais rentaveis
do Anuério Telecom, a fcaro Technologies é também
Destaque do Ano pela segunda vez consecutiva.

Esses resultados séo fruto da consolida¢éao da oferta de
sistemas analiticos, composta por solugdes de proces-
samento e andlise de grandes volumes de dados (big
data), além do desenvolvimento de projetos de automa-
¢ao de processos operacionais, em especial em gran-
des operadoras de telecomunicagdes, afirma o sOcio e
CTO da fcaro Technologies, Kleber Stroeh.

A caro é desenvolvedora e integradora de solugdes de
analise e geréncia de servigos, redes, sistemas, infraes-
trutura e seguranga e tem mais de 18 anos de mercado.
Em 2015, segundo Kleber, reforgou sua oferta de gerén-
cia e andlise de dados que potencializam a inteligéncia
das operagoes: “Isso nos permitiu atuar em novos seg-
mentos que contam com operagdes complexas, como
os de energia e financeiro”.

A expansao das operagdes ultrapassou fronteiras, com
a inauguragdo, em maio, de uma de uma subsidiaria
nos Estados Unidos. Com escritérios em Sao Paulo (SP),
Campinas (SP), Rio de Janeiro (RJ) e Curitiba (PR), a em-
presa comegou a prospectar o mercado norte-america-
Nno no ano passado, com sua plataforma de analise de
Big Data com funcéo preditiva e algoritmos especiali-
zados na operagao de telecomunicac¢des. A ferramenta,
chamada de Dash Analytics, é voltada para provedores
de Internet (ISPs) e também grandes operadoras. A es-
tratégia para ganhar clientes no competitivo mercado

Empresa Pontuagéo

Liquida (%)

iCARO TECHNOLOGIES 956,70

Crescimento
Receita

3,35

norte-americano foi apresentar um pacote completo de
analise, com algoritmos prontos para as telecomunica-
¢oes, e investir no relacionamento com o cliente. A fcaro
Tech, de acordo com Kleber, é responsavel pela comer-
cializagdo das solugdes da matriz no mercado norte-
-americano e atende também paises fora desse eixo: “A
abertura da unidade nos Estados Unidos ¢ estratégica
para o crescimento da empresa e a expectativa é que,
até 2020, a operagao norte-americana alcance 0 mesmo
faturamento da brasileira”. Inicialmente, a empresa ofe-
rece o painel de controle focado em gestdo de opera-
¢bes Advanced Dashboards e o Dash Analytics, solugdo
de analise especifica para visualizagdes avancadas de
dados operacionais. Ambas as solugbes foram desen-
volvidas sob o conceito de operagdes inteligentes para
gestao, controle, automagcao, visibilidade, otimizacao e
inteligéncia de dados. “Nosso foco sdo 0s segmentos
de telecomunicagoes, T, finangas e utilities, sendo que
neste ultimo os alvos principais sdo distribuidoras e
concessionarias de energia”, afirma.

A vantagem da solugdo Dash Analytics, um painel de
controle para andlise de grande volume de dados, des-
tinado as operadoras de telecomunicagoes, €, segundo
Kleber, a venda como um pacote de servigos desenha-
dos para auxiliar os clientes na captagao e parametri-
zagdo de dados que geram informagoes estratégicas
para 0 negocio. O sistema proporciona informagoes
que permitem identificar e tratar falhas, ineficiéncias,
gargalos e fraudes, além de visualizar oportunidades
de ganhos operacionais para aprimorar 08 Processos
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Kleber Stroeh

sécio e CTO

Novos segmentos e
operacoes complexas

e melhorar os servigos, extraindo dados de diferentes
fontes e periodos, processando proximo ao tempo real,
e gerando analises avangadas para os gestores. “A solu-
¢ao ja conta com uma série de algoritmos prontos, que
facilitam sua implantagao. Entre as andlises que podem
ser implementadas imediatamente estdo a de qualida-
de de servico, eficiéncia operacional, diagnodstico de fa-
Ihas, sazonalidade e analises preditivas. As operadoras
contam com uma vasta quantidade de dados, prove-
nientes de fontes como sistemas de geréncia de falhas,
registros de chamadas e centrais de relacionamento,
mas tém dificuldades em estruturad-los e tirar conclu-
sOes com base neles”, diz. O sistema permite identificar
pontos de melhoria para direcionar investimentos e de-
senvolver agoes preventivas.

O langamento do Dash Analytics ha dois anos também
marcou a entrada da fcaro Technologies no negécio de
consultoria em Big Data para as operadoras, com oferta
de servigos profissionais, auxiliando os clientes a apro-
veitarem melhor o potencial existente em seus dados
nao estruturados. “Temos grande expertise em ope-
ragdes de telecomunicagdes, atendendo as principais
empresas brasileiras como a Telefénica Vivo e 0 grupo
América Movil”, diz Kleber. Para essa operagao a empre-
sa investiu em um time de consultores com formagao
multidisciplinar em negocios, TI e estatistica.

“Quando poucas empresas falavam de Big Data, a fca-
ro criou o Centro de Exceléncia em Analytics (Analytics
Center of Excellence — ACE), para aprimorar o desem-
penho das andlises de seus sistemas e para o desenvol-

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

7.139,02

10.198,61

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

vimento de novas solugdes, alinhando as necessidades
reais dos clientes e as tendéncias académicas”, lembra
Kleber. O ACE é formado por um time especializado em
estatistica, mineragdo de dados, inteligéncia artificial e
Implementagdo de sistemas responsaveis por implantar
novas metodologias que promovem o aumento da eficién-
cla no processamento de grandes quantidades de dados.
Ele considera o atual cendrio brasileiro desafiador: “Para
enfrentar o atual momento, as empresas terdo que ser
muito racionais e produtivas. Paradoxalmente, isso fa-
vorece investimentos em tecnologias que promovem
eficiéncia e inteligéncia nas operagdes, justamente a
&rea onde atuamos”.

A aposta dos clientes deve se acentuar, na opinido dele:
“Independentemente do cenario, percebemos que essa
tendéncia continua forte em 2015, por isso nossas me-
tas de crescimento para o ano estdo mantidas. A procu-
ra por solugdes de automacao de processos para obter
ganhos de eficiéncia motivou uma série de projetos de
Integracdo em 2014 e em 2015 e a demanda continua
alta em um contexto de operagées inteligentes, incluin-
do solugdes de analytics”.

Kleber lembra que, no ano passado, 0s segmentos que
mais demandaram solugdes foram os de telecom e
financas: “Neste ano, esperamos que 0 setor elétrico
também seja representativo, respondendo por 16% do
nosso faturamento. Sao areas fortemente orientadas a
servigos e amparadas por operagdes em que nossas
solugdes podem ajuda-los a se conectar melhor com
o cliente final”.

Giro dos Ativos

Rent. s/ patriménio
(%)

SERVICOS > SERVIGOS DE INTEGRACAO

©
~



Q8 SERVICOS > SERVICOS DIGITAIS

S DIGIT

Com a banda larga, a Hispamar
paira acima das crises economicas

Diante da crescente demanda por capacidade
espacial, a Hispamar respondeu, no ano passado, por
60% do faturamento do grupo espanhol Hispasat, do
qual faz parte. Com presenga na Europa e nas Améri-
cas, a Hispamar é uma das subsidiarias do grupo que se
especializou na difusdo e distribuicao de conteudo em
espanhol e portugués, incluindo a transmissao de pla-
taformas digitais de DTH (Direct to Home) e Televisdo
de Alta Definicdo (HDTV) via satélite, além de prover
servigos de banda larga para operadoras e empresas.
Por firmar contratos de longo prazo, a empresa nao é
afetada por crises econdmicas pontuais, garante Sérgio
Chaves, diretor de negoécios América do Sul: “O Brasil
¢ um dos mercados mais ativos do mundo em banda
larga e TV por assinatura, foco da Hispamar”. A subsi-
diaria brasileira tem como sécia a operadora de teleco-
municagdes Oi, que detém 19% das agoes.

2014 foi um ano atipico para a Hispamatr, que viveu al-
guns percalgos. Um problema elétrico no langamento
do Amazonas 4, em marco, reduziu a capacidade dos
transponders do satélite em 50%. O Amazonas 4 foi lan-
¢ado em 24 de mar¢o do ano passado e deslocado para
sua posicao definitiva, onde ja se encontra 0 Amazonas
3. O 4 é um satélite inteiramente em banda Ki, origi-
nalmente com 24 transponders de 36 MHz, e foi dese-
nhado para ampliar a oferta de servigos audiovisuais na
América Latina, com destaque para a demanda gerada
pelos grandes eventos esportivos no Brasil em 2014 e
2016. O investimento total nesse satélite, segundo a
empresa, somou 140 milhdes de euros. Esse episddio

Empresa

Pontuagéo

HISPAMAR SATELITES 2.899,50

Crescimento
Receita
Liquida (%)

-1,34 8,90 1,17 0,00

e a crise cambial, contudo, ndo atrapalharam o cresci-
mento da empresa na regido. Segundo o Anuario Tele-
com, a Hispamar obteve 8,9% de rentabilidade sobre as
vendas no ano passado, embora tenha tido uma queda
de 1,3% na receita liquida.

Para expandir ainda mais 0S servigos, a empresa parti-
cipou da quarta etapa do leildo da Anatel de posigoes
orbitais brasileiras, saindo vencedora em maio de 2015
com um lance de R$ 50,29 milhées. Com a nova aqui-
sicao, o grupo espanhol passou a deter cinco posigoes
orbitais no pais. A companhia ja opera nas bandas C,
Kl e Ka, por meio dos satélites Amazonas localizados a
61°W. A nova posicédo escolhida foi a 74°W, para que o
satélite opere em toda a América do Sul na banda Ku.
Em 2014, a Hispamar j& havia arrematado uma posigao
orbital pela qual pagou R$ 65 milhdes.

Com planos de ampliar a oferta de servigos de banda
larga, a empresa ja programou o lancamento de um
novo satélite para substituir o Amazonas 4, previsto
para 2017. O Amazonas 5 vai oferecer banda larga na
banda K e redes DTH para TV via satélite.

Um dos principais clientes da empresa no Brasil é a Oj,
para oferta de TV e servigos de banda larga para esco-
las publicas e universidades.

Outro projeto futuro da Hispamar é operar um satélite de
grande capacidade em uma posigao espanhola, localizado
em 30°W, para ampliar a capacidade de cobertura da banda
Ku. A operadora também aposta em aprofundar a parceria
com a Intelsat, firmada para a cobertura da Copa do Mundo
e das Olimpiadas, expandindo suas posigdes orbitais.
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Sérgio Chaves

diretor de negdcios América do Sul
Parcerias para a expansao
na Ameérica Latina

Um dos grandes destaques no ano passado, de acordo
com Sergio, foi a expansao de negoécios na Ameérica La-
tina por meio de parcerias. Na Colémbia, juntamente
com a NEC, comecou a instalar quiosques digitais para
o Ministério de Tecnologia da Informac¢éo e Comuni-
cagbes. As empresas obtiveram licenga para instalar,
operar e administrar 648 quiosques digitais no pais.
Sao espacos localizados em estabelecimentos e sedes
educativas de zonas rurais e afastadas, que ganham
conectividade para que os habitantes tenham acesso
a servigos de telecomunicagdes tais como Internet via
satélite, telefonia nacional e internacional, alfabetizagao
digital e servigos publicos eletrénicos, entre outros.

Além de um contrato com a Telefénica do Peru para
prover banda larga, a empresa também firmou uma
parceria com a Syntelix para a oferta de servigos para o
setor maritimo. No Chile, a Hispamar e a Television Di-
gital, por meio da rede DTH, capacita operadoras locais
a oferecerem acesso banda larga em escolas publicas
em todo o pais. Um acordo com a companhia mexica-
na de telecomunicagdes GlobalSat vai prover acesso a
Internet para mais de 8,7 mil espagos publicos de po-
pulagdes rurais ou remotas, parte do programa México
Conectado, desenvolvido pela Secretaria de Comuni-
cagoes e Transportes (SCT). A rede vai alcancar mais
de 10 mil escolas, centros de saude, bibliotecas, centros
comunitarios e outros prédios da administracdo mexi-
cana localizados em regides que néo tinham conectivi-
dade de banda larga com o uso de multitransponders.
Também no México a empresa firmou um acordo com

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

84.400,08

84.400,08

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

7.505,75

o provedor de servigos de satélite Spacenet para a dis-
tribuicdo de filmes e espetaculos ao vivo nas principais
redes de cinema do pais. Serdo beneficiadas mais de
500 salas de cinema mexicanas, que receberdo conteul-
dos de forma mais agil por meio do satélite Amazonas
3, que dedicou um transponder para 0 Servigo.

A meta para os préoximos anos ¢ ampliar a oferta de
eventos ao vivo transmitidos através dessa plataforma,
para que produtores e exibidores independentes pos-
sam se beneficiar dessa modalidade de distribuicéo
audiovisual, estendendo o servigo para salas de cinema
de outros paises latino-americanos.

No final de 2014, a empresa vendeu capacidade do satélite
Amazonas 2 para a Satcom Digital, para expandir a cober-
tura de banda larga e oferecer servicos de voz e dados via
satélite para campos de géas localizados no nordeste dos
EUA e plataformas de petréleo na Costa do Golfo do Mé-
xico. A regido é atendida pelo Amazonas 2, projetado para
as demandas do mercado brasileiro e de todo o continente
americano, sendo que sua posi¢ao orbital o coloca exata-
mente sobre a Amazdnia. Além de banda larga e voz, é
capaz de fazer transmissao de conteudo multimidia.
“Avaliamos 2014 e 2015 como muito positivos: nesse
periodo compramos novas posi¢des orbitais e plane-
jamos expansdes de servigos de comunicagao, com 0
langamento de um novo satélite em 2017", completa
Sergio Chaves. Para continuar crescendo a empresa
prevé firmar novas parcerias comerciais, a exemplo da
Intelsat, para compartilhar posi¢es orbitais, e também
estuda a aquisi¢ao de outras operadoras.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
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Mercado corporativo e mobilidade
impulsionam a Algar Telecom

Empresa do ano do Anuario Telecom em 2014, a
Algar Telecom é novamente destaque em Servigos Mo-
veis, além de figurar entre as dez empresas mais renta-
veis, com o indice de 18,04% de rentabilidade sobre as
vendas. O crescimento da prestagdo de servigos de tec-
nologia da informagao e comunicagao para 0 segmento
corporativo e o aumento do alcance do servigo moével
para o consumidor final estdo entre as estratégias de
sucesso da empresa para alcangar esse resultado.

As novas regras do PGMC (Plano Geral de Metas de
Competigdo) facilitaram acordos de interconexao com
outras operadoras celulares, para que os clientes que
saem da area de cobertura pudessem pagar tarifas si-
milares as outras teles, permitindo que a Algar auferisse
mais receitas com o servigo. “Pudemos praticar pregos
competitivos para que o cliente ndo precise trocar o
chip ao viajar, 0 que nos garantiu maior rentabilidade”,
diz o presidente, Divino Sebastido de Souza.

Para moderizar o servigo celular, a Algar firmou um
acordo com a Nokia Networks, para a instalagao da
rede 4G com troca de antenas, estagoes radiobase e im-
plantagao de novas plataformas. “Pelo projeto, estamos
ampliando nossa cobertura geografica em trés vezes
e aumentando em cinco vezes a velocidade de dados
comparado ao que temos hoje”, garante Divino. Até se-
tembro, a nova rede estard operando em toda a area
de cobertura da Algar. A empresa, segundo ele, adquiriu
a frequéncia de 700 MHz para atender 87 municipios
de sua area de concessdo neste ano, prosseguindo no

Empresa Pontuagéo

Liquida (%)

ALGAR TELECOM 437,90

Crescimento
Receita

-4,00

projeto chamado Novas Fronteiras: “Mantemos o plano
de expansdo em cidades onde hoje ndo atuamos em
SErvigos Corporativos, e ampliamos Servigos ao varejo
dentro de nossa area de cobertura”.

O aumento de contratos no mercado corporativo conti-
nuou a dar bons resultados para a rentabilidade da em-
presa. Em 2014, a Algar Telecom instalou 1,1 mil quild-
metros de fibras Opticas, compondo um backbone que
alcanca 24 novas cidades da sua area de explora¢ao, nos
entomos do Rio de Janeiro, Curitiba e Sao Paulo, totali-
zando 192 cidades. “Para esses municipios, nosso pacote
inclui TT e telecomunicagdes, unindo hosting, pagina na
web e gerenciamento de e-mail”, diz Divino. Outra ini-
ciativa, conta, foi 0 langamento de um piloto para testar
o atendimento de microempresas fora de sua area de
cobertura, comegando por Belo Horizonte, em Minas Ge-
rais, e Rio Preto e Ribeirdo Preto, no interior de Sao Paulo:
“Comegamos a ofertar servigos de Intemet e redes e voz
para pequenas e meédias empresas, com até 20 funciona-
1ios, com pacotes de menos de R$ 1 mil, e avaliamos que
esse mercado estd em alta, tanto que vamos expandir
ainda mais esses Servigos neste ano”.

Entre os destaques de 2014, Divino cita a parceria com o
Google, Angola Cable e a Antel do Uruguai, para a cons-
trugao conjunta do cabo submarino que liga o Brasil ao
Estados Unidos, com conclusdo prevista para o final de
2016 e investimentos totais de US$ 530 milhdes: “Hoje,
60% dos dados que trafegam pela nossa rede dependem
de um hub intemacional. Essa iniciativa nos dard uma

Rent. s/
vendas (%)

Endiv.
sobre
ativo (%)

Liquidez
corrente

Lucro Lig.
P/ Func.
(US$ mil)

18,04 0,71 13,82 3,39



divulgacao

Divino Sebastiao de Souza
Presidente

Precos competitivos,

gragas a interconexao.

ponte para o exterior, permitindo melhores servigos aos
clientes corporativos e de varejo”. O consorcio interna-
cional vai construir um cabo de 10 mil quilémetros de
extensdo, ligando as cidades de Santos (SP) e Fortaleza
(CE) a Boca Raton, na Florida, Estados Unidos. O cabo,
que sera operado pelas quatro companhias em conjunto,
tera capacidade de 64 Thps e ja comegou a ser construi-
do. A Algar Telecom investird US$ 60 milhdes para contar
com infraestrutura de fibras destinada aos seus planos
de expansao, oferecendo servigos como transporte de
video em HD e rede 4K aos clientes.

A construcao de um centro de servigos compartilhados,
em Uberaba (MG), um investimento de R$ 6,3 milhdes,
permitiu a centralizagdo do backoffice e um melhor
controle da infraestrutura de prestagdao de servigos
corporativos. Outro investimento, de R$ 22 milhdes, foi
destinado a atualizagdo de tecnologias para a infraes-
trutura de seus dois datacenters, em Uberlandia (MG) e
Campinas (SP), com novas plataformas de backup, vir-
tualizacao, storage e equipamentos de rede.

A empresa também reforgou os servigos de autoatendi-
mento por meio de dispositivos moéveis com 0 langamen-
to do aplicativo Meus Servicos Algar Telecom, disponivel
para download gratuito nos sistemas operacionais Android
e i0S. Por meio do app, o cliente da Algar pode consultar
faturas, comprar recargas, acompanhar solicitagdes, atuali-
zar seu cadastro e até transferir titularidade, mesmos recur-
sos disponiveis no portal de autoatendimento na Intemet.
A vantagem da Algar, nestes tempos de crise econémi-

Receita Liquida Total
(US$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(US$ mil)

329.280,53

329.280,53

Lucro Liquido Total
(US$ mil)

59.413,46

ca, € na opinido do presidente, atender nichos defini-
dos, onde sua qualidade é reconhecida, investindo no
relacionamento com o cliente: “Os consumidores estao
mais criteriosos em analisar as contas antes de adotar
qualquer solugdo, 0 que nos obriga a trabalhar mais no
corte de custos e no aumento da eficiéncia. Revimos a
qualidade dos investimentos e os processos, focando
em Servigos corporativos mais rentaveis, para nao so-
brecarregar os custos”. A estratégia da Algar é continu-
ar uma empresa enxuta e privilegiar nichos de servigos.
Outra iniciativa da empresa, no ano passado, foi expandir
sua cobertura Wi-Fi na regido do Tridngulo Mineiro. Até o
fim de 2014, foram instalados 400 novos pontos de acesso,
em 50 locais publicos nas cidades de Uberaba e Uberlandia
(MG); e Franca (SP), que se somaram a rede que a operado-
1a ja tem em shoppings, faculdades e bares da regido. Os
clientes da Algar acessam a rede Wi-Fi automaticamente,
pelo reconhecimento de seus SIMcards, tecnologia que
ajuda a desafogar a rede movel da operadora, especial-
mente em locais com grande movimentagao de pessoas,
estratégia que comecou a ser adotada em 2012. E possivel
ativar a opgao de autologin, conectando automaticamente
depois da primeira vez que se fez a autenticagao.

Divino pondera que o setor de telecomunicagoes esta
Teceoso quanto ao possivel aumento do Fistel (Imposto
sobre Fiscalizagdo dos Servigos de Telecomunicagdes)
e seu repasse ao cliente final: “Sao incertezas que po-
dem impactar o bolso dos nossos assinantes e trazem
mais instabilidade ao cenério”.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos

(%)
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SEGURANCA TELECOM REDES
E se a solucao para n
os seus problemas @

viesse do mesmo lugar?

Se sua empresa precisa de solucdes em segurancga, redes e telecom,
esta na hora de vocé procurar a Intelbras.

N&o importa o tamanho do seu negdcio, s6 a Intelbras oferece solugdes
integradas de tecnologia para tornar seu dia a dia mais simples e seguro.

Para mais informacgdes, acesse intelbras.com.br/solucoescorporativas
ou ligue para (48) 2106-0065.

o intelbras.com.br I[ﬁ facebook.com/intelbras I t I ' r
You l l E :| g

twitter.com/intelbras youtube.com/intelbrasbr Inovagao conectada a vida.
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. ACCENTURE

1. Accenture do Brasil Ltda;

2. 11 5188-3000; 3. 11 5188-3200;
4 S30 Paulo; 5. SP;

6. alana.cunha@accenture.com;
7. www.accenture.com.br;

. AeC CONTACT CENTER

1. AeC Centro de Contatos S/A;

2. 31 3515-7000; 3. 31 2122-6651;
4. Belo Horizonte; 5. MG;

6. dadoscadastrais@aec.com.br;
7. www.aec.com.br;

. AGORA TELECOM

1. AGORA - Solugdes em
Telecomunicagdes Ltda;

2. 11 4058-9600; 4. Sao Paulo; 5. SP;
6. agora@agoratelecom.com.br;
7. www.agoratelecom.com.br;

. ALCATEL-LUCENT

1. Alcatel-Lucent Brasil S/A;
2. 11 2947-8133;

4. S&o Paulo; b. SP;

6. gabriela.antunes@alcatel-lucent.com;

. ALGAR CELULAR

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

6. institucional@algartelecom.com.br;
7. www.algartelecom.com.br;

. ALGAR MIDIA
1. Algar Midia S/A; 4. Uberlandia;
5. MG;

. ALGAR MULTIMIDIA

1. ALGAR Multimidia S/A;
2.113512-1212; 3. 3512-1260;
4. 5S40 Paulo; 5. SP;

.ALGAR TECH

1. Algar Tecnologia e Consultoria S/A,
2. 34 3233-6500; 4. Uberlandia;

5. MG; 7. www.algartech.com;

. ALGAR TELECOM

1. Algar Telecom S/A; 2. 34 3256-2963;
4. Uberlandia; 5. MG;

6. institucional@algartelecom.com.br;
7. www.algartelecom.com.br;

> 3 Fax > 4 Cidade

ALLIED
ALLIED
1. Allied S/A; 2. 11 5503-9911;
4. 840 Paulo; 5. SP;

6. vsampaio@alliedbrasil.com.br;
7. www.alliedbrasil.com.br;

. ALOG SOLUCOES DE
TECNOLOGIA

1. Alog Solugdes de Tecnologia em
Informética S/A; 2. 11 35624-4300;
4. Sao Paulo; b. SP;

6. contabil@alog.com.br;

7. www.alog.com.br;

. ALU- SERVICOS
1. ALU-Servigos em Telecomunicagoes
S/A; 4. 580 Paulo; 5. SP;

. AsGa

1. Asga S/A; 2. 19 3517-6410;
3. 3517-6420; 4. Paulinia; 5. SP;
6. comercial@asga.com.br;

7. www.asga.com.br;

. AsGa SISTEMAS

1. Asga Sistemas Ltda;

2.19 3131-4000; 3. 3131-4050;
4. Paulinia; 5. SP;

7. www.asgasistemas.com.br;

. ASK!

1. Cia. Nacional de Call Center;
2. 43 3379-3300; 3. 3379-3301;
4. Londrina; 5. PR;

7. www.askcallcenter.com.br;

. ATENTO

1. Atento Brasil S/A; 2. 0800.565.565;
3. 11 5181-4584; 4. Sao Paulo;

5. SP; 6. brasil@atento.com.br;

7. www.atento.com.br;

.AUTOTRAC

1. Autotrac Comércio e
Telecomunicagoes S/A;

2. 61 3307-7000; 4. Brasilia; 5. DF;
6. marketing@autotrac.com.br;

7. www.autotrac.com.br;

. BRASILSAT HARALD

1. Brasilsat Harald S/A;

2.41 2103-0511; 3. 2103-05565;
4. Curitiba; b. PR;

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

> 6 e-mail

. 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;

. BRQ IT SERVICES

1. BRQ Solugdes em Informatica S/A;
2. 11 2526-0600; 4. Barueri; b. SP;

6. marketing@brg.com;

7. www.brqg.com;

. CABLETECH

1. Cabletech Cabos Ltda;

2. 12 3221-1300; 4. Sao Paulo; 5. SP;
6. contabilidade@cabletech.com.br;
7. www.cabletech.com.br;

. CEMIGTelecom

1. Cemig Telecomunicagdes S/A;
2. 31 3307-6300; 3. 3307-6422;

4. Belo Horizonte; 5. MG;

6. comercial@cemigtelecom.com;
7. www.cemigtelecom.com;

. CISCO

1. Cisco do Brasil Ltda;

2. 11 5508-9999; 4. Sa0 Paulo;

5. SP; 6. cisco-responde@cisco.com;
7. Wwww.cisco.com.br;

.CLARO

1. Claro S/A; 2. 11 99415-6555;
4. S&o Paulo; b. SP;

6. sac@claro.com.br;

7. www.claro.com.br;

Eg COPEL

Telecom

COPEL TELECOM
1. Copel Telecomunicacdes S/A,
2. 41 3331-3000; 3. 3331-3100;
4. Curitiba; 5. PR;
6. telecom@copel.com;
7. www.copeltelecom.com;

. CPqD

1. Fund CPgD Centro de Pesq e
Desenv em Telecoms;
2.0800-7022773; 4. Campinas;

5. SP; 6. contactcenter@cpgd.com.br;
7. www.cpqgd.com.br;
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. DIGISTAR

1. Digistar Telecomunicagdes S/A;
2.513579-2200; 3. 3579-2209;

4. Sd0 Leopoldo; b. RS;

6. digistar@digistar.com.br;

7. www.digistar.com.br;

. DIGITEL

1. Digitel S/A Industria Eletronica;
2.51 3238-9999; 3. 3238-9955;

4. Alvorada; 5. RS;

6. faleconosco@digitel.com.br;

7. www.digitel.com.br;

. EMBRATEL (CLARO)
1. Claro S/A; 4. Rio de Janeiro;
5. RJ; 6. imprensa@net.com.br;

. EMBRATEL TVSAT
Embratel TVSAT Telecomunicagdes
S/A; 4. Rio de Janeiro; b. RJ;

. ENGESET

1. Engeset — Eng. Servs de
Telecomunicagdes S/A,

2. 34 3218-6620; 3. 3218-6630;
4. Uberlandia; 5. MG;

6. comercial@engeset.com.br;
7. www.engeset.com.br;

. EQUINIX DO BRASIL

1. Equinix do Brasil Sol. de Tec em
Informatica S/A; 2. 11 3958-2500;

4. 580 Paulo; 5. SP;

6. marketing-brazil@equinix.com;

7. www.equinix.com.br;

. ERICSSON

1. Ericsson Telecomunicacoes S/A;
2. 11 2224-2000; 3. 2224-2046;

4. Sao Paulo; 5. SP;

6. priscilla.staell@ericsson.com;

7. WWW.Ericsson.com;

G FURUKAWA

FURUKAWA
1. Furukawa Industrial S/A Produtos
Elétricos; 2. 41 3341-4200;
3. 3341-4000; 4. Curitiba; b. PR;
6. fisa@furukawa.com.br;
7. www.furukawa.com.br;

. GO2NEXT

1. GO2Next Consult. e Ass em
Informética S/A; 2. 11 5051-3200;
4. S0 Paulo; 5. SP;

6. marketing@goZ2next.com.br;
7. www.goZnext.com.br;

. GRUPO BINARIO

1. Binério Distribuidora de Equip.
Eletrénicos Ltda; 2. 11 3704-0480;
4. Sao Paulo; 5. SP;

6. mktgrupobinario@binarionet.com.br;

7. www.binarionet.com.br;

. GRUPO CONTAX

1. Contax Participagoes S/A;
2.113131-5136; 4. Sao Paulo; 5. SP;
7. www.grupocontax.com;

.GVT

1. Global Village Telecom S/A;
2. 41 3025-2525; 3. 3026-2899;
4. Maringg; b. PR;

6. carlos.mazur@gvt.com.br;
7. www.gvt.com.br;

.HELLERMANNTYTON

1. HelllermannTyton Ltda;

2. 11 2136-9090; 3. 2136-9000;

4. Jundiai; b. SP;

6. vendas@hellermanntyton.com.br;
7. www.hellermanntyton.com.br;

. HISPAMAR SATELITES
1. Hispamar Satélites S/A;

2. 21 2555-4800; 3. 2655-4849:;
4. Rio de Janeiro; 5. RJ;

6. contato@hispamar.com.br;
7. www.hispamar.com.br;

. HUAWEI DO BRASIL

1. Huawei do Brasil Telecomunicag¢oes
Ltda; 4. Séo Paulo; b. SP;

7. www.huawei.com.br;

. ICARO TECHNOLOGIES

1. fcaro Technologies Servicos e Com.
Ltda; 2. 19 3731-8300; 3. 3731-8304;
4. Campinas; b. SP;
sales@icarotech.com;
www.icarotech.com;

. IMAGE TELECOM
1. Image Telecom TV Video Cabo Ltda;
2. 34 3218-6000; 4. Uberlandia; 5. MG;

. INSTITUTO DE PESQUISAS
ELDORADO

1. Instituto de Pesquisas Eldorado;
2. 19 3757-3000; 3. 3757-3131;

4 Brasilia; 5. DF;
paulo.ivo@eldorado.org.br;
www.eldorado.org.br;

. INTEGRAVOX

1. Integravox Solugdes em
Comunicagao Ltda; 2. 62 3997-1010;
4. Goiénia; 5. GO;

6. integravox@integravox.com.br;

7. www.integravox.com.br;

. INTEL

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

7. www.intel.com.br;

. INTELBRAS

1. Intelbras S/A Ind. de Telecom. Eletr.
Brasileira; 2. 48 3281-9500;

3. 3281-9505; 4. Sao José; b. SC;

6. altair.silvestri@intelbras.com.br;

7. www.intelbras.com.br;

.JDSU

1. JDSU do Brasil Ltda;

2. 11 5503-3800; 3. 5505-1598;
4. Sao0 Paulo; 5. SP;

6. vendas.brasil@jdsu.com;

7. www.jdsu.com/brazil;

. JUNIPER

1. Juniper Networks Brasil Ltda;

2. 11 3443-1468; 4. Sao Paulo; 5. 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;
7. www.leucotron.com.br;

Level(3)

COMMUNICATIONS

LEVEL 3
1. Level 3 Comunicagdes do Brasil
Ltda; 2. 11 3957-2200; 4. Cotia; 5. SP;
6. centralderelacionamento.brasil@
level3.com; 7. www.level3.com;

. LG ELECTRONICS

1. LG Electronics de Sao Paulo Ltda;
2. 0800 707 5454; 4. Taubaté; 5. SP;
7. www.lge.com/br;
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. LINX

Em 2015 a Linx completa 30 anos

como Lider brasileira* e especialista em
software de gestédo (ERP/POS) para o
varejo brasileiro. A Linx oferece também
servigos complementares em nuven,
com foco em conectividade, sempre com
solugbes completas. Para conhecer, visite
o0 site www.linx.com.br. *Fonte: IDC.

1. Linx S/A; 2. 11 2103-2400;

3. 2103-4249; 4. Sdo Paulo; b. SP;
6. comercial@linx.com.br;

7. www.linx.com.br;

. MAPRA

1. Mapra Eletrénica Ltda;

2. 15 2105-0400; 3. 2105-0401;
4 Votorantim; 5. SP;

6. vendas@mapra.com.br;

7. www.mapra.com.br;

. MOTOROLA SOLUTIONS

1. Motorola Solutions Ltda;

2. 0800 55 22 77; 4. Sdo Paulo; b. SP;
6. motorola@itpower.com.br;

7. www.motorolasolutions.com/br;

. MTEL TECNOLOGIA

1. MTEL Tecnologia S/A;

2. 11 4134-8000; 3. 4134-8050;

4 Barueri; b. SP; 6. contato@mtel.com.br;
7. www.mtel.com.br;

. NAVITA

1. Mobi All Tecnologia S/A;

2. 11 3045-6373; 3. 3045-6373;
4. S&0 Paulo; b. SP;

6. contato@navita.com.br;

7. www.navita.com.br;

.NEC

1. Nec Latin America S/A;
2.11 3151-7000; 3. 3151-7217,
4. Sao Paulo; 5. SP;

6. flaviohi@nec.com.br;

7. www.nec.com.br;

. NEOVIA SOLUTIONS

1. Directnet Prestacéo de Servigos
Ltda; 2. 11 3017-4680; 3. 3017-4464;
4. 540 Paulo; 5. SP;

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

> 3 Fax > 4 Cidade

. NESIC

1. Nesic Brasil S/A; 2. 11 2065-2214;
3. 2604-3819; 4. Sdo Paulo; b. SP;

6. akira@nesic.com.br;

7. www.nesic.com.br;

.NET

1. Claro S/A; 2. 11 2111-2785;
3. 2111-2780; 4. Sdo Paulo;

5. SP; 6. imprensa@net.com.br;
7. www.net.com.br;

. NETSERVICE

1. Net Service S/A; 2. 31 2123-9999;
3.2123-9910; 4. Belo Horizonte; 5. MG;
6. mkt@netservice.com;

7. www.netservice.com;

. NEXANS FICAP

1. Nexans Brasil S/A; 2. 11 3084-1600;
3. 3068-9986; 4. Sdo Paulo; b. SP;

6. nexans.ficap@nexans.com;

7. Www.nexans.com.br;

. NOKIA DO BRASIL

1. Nokia do Brasil Tecnologia Ltda;
2. 11 5504-2155; 4. Sao Paulo; b. SP;
6. jo.elias@nokia.com;

7. www.nokia.com.br;

. NOKIA SIEMENS NETWORKS
1. Nokia Siemens Networks do Brasil
Sist de Com Ltda; 2. 11 4833-9100;
3.4833-9194; 4. Sdo Paulo; b. SP;

7. WWW.NSN.com;

.0l

1. Oi S/A; 2. 21 3131-2140;
4. Rio de Janeiro; 5. RJ;

7. www.oi.com.br/ri;

.ONDA

1. Onda Provedor de Servigos S/A;
2.41 3331-8206; 4. Curitiba; b. PR;
7. www.onda.com.br;

. POSITIVO INFORMATICA

1. Positivo Informatica S/A;

2. 41 3316-7792; 4. Curitiba;

5. PR; 6. tlosso@positivo.com.br;

7. www.positivoinformatica.com.br;

. PRIMESYS

1. Primesys Solugdes Empresariais S/A;
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;

> 6 e-mail

. PROMONLOGICALIS

1. PromonLogicalis Tecnologia e
Participagdes Ltda; 2. 11 3573-7195;
4. 540 Paulo; 5. SP;

6. thais.cerioni@br.promonlogicalis.com;
7. www.br.promonlogicalis.com;

. PRYSMIAN DRAKA

1. Prysmian Draka Brasil S/A;

2. 11 4998-4216; 3. 4998-4000;

4. Sorocaba; b. SP;

6. vilma.batista@prysmiangroup.com;
7. WwWw.prysmiangroup.com,

.RADIANTE

1. Radiante Eng de Telecomunicacdes
Ltda; 2.41 3311-9466; 3. 3311-9451;
4. Curitiba; b. PR;

6. hilario@radiante.com.br;

7. www.radiante.com.br;

. SAMSUNG

1. Samsung Eletrénica da Amazonia
Ltda; 2.924009-1170; 4. Manaus;

5. AM; 7. www.samsung.com;

. SECCIONAL BRASIL

1. Seccional Brasil S/A,;

2.41 3318-2300; 3. 3373-0161;
4. Curitiba; b. PR;

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

SEICOM
1. Seicom-Servs Eng e Instal de
Comunicagdes S/A; 2. 11 4136-3048;
3.4136-3048; 4. Aragariguama; b. SP;
6. seicom@seicom.com.br;
7. www.seicom.com.br;

. SERCOMTEL

1. Sercomtel S/A - Telecomunicagoes;
2.43 3375-1010; 3. 3321-0105;

4. Londrinag; 5. PR;

6. sac@sercomtel.net.br;

7. www.sercomtel.com.br;

. SET TELEINFORMATICA

1. Set Servigos Espec em
Teleinformatica Ltda; 2. 85 4008-7700;
3.4008-7744; 4. Fortaleza; 5. CE;

6. set.com@setnet.com.br;

7. www.setnet.com.br;
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. SIEMENS

1. Siemens Ltda; 2. 11 3908-2211;
3. 3908-5663; 4. Sdo Paulo; b. SP;
6. atendimento.br@siemens.com;
7. www.siemens.com.br;

. SISGRAPH

1. Sisgraph Ltda; 2. 11 3889-2014;
3. 3889-2015; 4. Sdo Paulo; 5. SP;
6. mkt@sisgraph.com.br;

7. www.sisgraph.com.br;

. SISPRO SOFTWARE
EMPRESARIAL

1. Sispro S/A - Servigos e Tecnologia
da Informagao; 2. 51 3415-3300;

4. Canoas; b. RS; 6. sispro@sispro.com.br;

7. www.sispro.com.br;

spread

Tecnologia

SPREAD TECNOLOGIA
1. Spread Teleinformatica Ltda;
2. 11 3874-6000; 3. 3874-6001;
4. 580 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;
5. RJ; 7. www.starone.com.br;

. STEFANINI

1. Stefanini Consultoria e Asses.
Informatica S/A; 2. 11 3094-6165;
3. 3094-6045; 4. Jaguariina; 5. SP;
6. stefanini@stefanini.com;

7. www.stefanini.com;

. TDATA
1. Telefénica Data S/A; 4. Barueri;
5. SP;

. TECNOSET IT SOLUTIONS

1. Tecnoset Informatica Prods e Servs
Ltda; 2. 11 2808-7800; 3. 2808-7889;
4. S&o Paulo; b. SP;

6. tecnoset@tecnoset.com.br;

7. www.tecnoset.com.br;

. TELEFONICA VIVO

1. Telefénica Brasil S/A;

2. 11 3430-7020; 3. 3430-7020;
4. Sao Paulo; 5. SP;

6. imprensa@telefonica.com.br;
7. www.telefonica.com.br;

. TELEMONT

1. Telemont Engenharia de
Telecomunicacoes S/A,

2. 31 3448-8700; 4. Belo Horizonte;

5. MG; 6. contatos@telemont.com.br;
7. www.telemont.com.br;

. TELEPERFORMANCE BRASIL
1. Teleperformance CRM S/A;

2. 11 2163-3415; 4. Sao Paulo; b. SP
6. brasil@teleperformance.com.br;
7. www teleperformance.com.br;

. TELESPAZIO BRASIL

1. Telespazio Brasil S/A;
2.212141-3100; 3. 2141-3172;
4. Rio de Janeiro; 5. RJ;

6. alessandro.barilla@telespazio.net.br;

7. www.telespazio.com;

. TELLFREE

1. Tellfree Brasil Telefonia IP S/A;
2. 11 2126-2700; 3. 3842-0289;

4. Sao Paulo; b. SP;

6. marketing@tellfree.com.br;

7. www. tellfree.com.br;

. TELSIGN CONSULTORIA

1. Telsign Consultoria em Telecom
Ltda; 2. 11 3031-7619; 4. Sdo Paulo;
5. SP; 7. www.telsign.com.br;

. TERRA

1. Terra Networks Brasil S/A;

2. 11 5509-0500; 3. 5509-0505;

4. 580 Paulo; 5. SP; 7. www.terra.com.br;

. TIM

1. Tim Celular S/A; 2. 21 4109-4167,
3.4109-3990; 4. Rio de Janeiro; b. RJ;
6. ri@timbrasil.com.br;

7. www.tim.com.br;

. 3CORP TECHNOLOGY

1. 3CORP Technology S/A
Infraestrutura de Telecom;

2. 24 3388-3422; 4. Resende; b. RJ;
6. marketing@3corp.com.br;

7. www.3corp.com.br;

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

. TROPICO SISTEMAS E
TELECOMUNICACOES

1. Tropico Sistemas e Telecoms da
Amazoénia Ltda; 2. 19 3707-3495;
3.3707-3479; 4. Campinas; 5. SP;
6. tropico@tropiconet.com;

7. www.tropiconet.com;

. UNITELCO

1. Universal Telecom S/A;

2. 11 3523-0100; 4. Sao Paulo; b. SP;
6. vendas@unitelco.com.br;

7. www.unitelco.com.br;

. UOL

1. Universo Online S/A;

2. 11 3038-8100; 3. 3224-4253;
4. Sao Paulo; 5. SP;

6. alfalm@uol.com.br;

7. www.uol.com.br;

. URMET DARUMA
1. Daruma Telecom e Informatica S/A;
2. 12 3609-5003; 4. Taubaté; 5. SP;

. VIA\W

1. Via\W Consultoria Ltda;

2. 11 2894-0222; 4. Sdo Paulo; b. SP;
6. contato@viaw.com.br;

7. www.viaw.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 3590-6201;
3. 3590-6212; 4. Rio de Janeiro; 5. RJ;

6. vendas@westcon.com.br;

7. www.westcon.com.br;

. WITTEL

1. Wittel Comunicagoes Ltda;
2.11 2103-1666; 3. 2103-1633;
4. S&o Paulo; b. SP;

6. falecom@wittel.com;

7. www.wittel.com;

. ZATIX

1. Zatix Tecnologia S/A;
2.114196-1100; 3. 4193-2823;
4. Barueri; 5. SP;

7. www.omnilink.com.br;
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& FURUKAWA.
TECNOLOGIA QUE FAZ A DIFERENGA
PARA EMPRESAS E PESSOAS

i P - _5:'

Cada vez mais as empresas se beneficiam do avanco dos meios digitais e das novas solu¢des em conectividade para

transporte de voz, dados e imagem. A Furukawa é o Unico player do mercado que apresenta solu¢des completas

H para redes internas e externas nas mais diversas aplica¢des, gerando confiabilidade

i ’l_ﬁl’ll:lﬂ”M\ e seguran¢a em sua rede atual e futura. Suas linhas de produtos sdo desenvolvidas
TELECOM. A

\ ,”,”Iﬂ” para redes locais, Data Centers, Call Centers e ambientes corporativos, fornecendo

/ ©  conectividade para redes 6pticas e metalicas. NA SUA EMPRESA, QUANDO PENSAR

EM INFRAESTRUTURA DE REDES, A ESCOLHA CERTA E FURUKAWA.

L5 b ‘Il'l'l'l"'

MATRIZ:

 Rua Hasdrubal Bellegard, 820 — CIC — Curitiba — PR — CEP: 81460-120 — Tel.: (41) 3341-4200 @ FURUKAWA
ESCRITORIO NACIONAL DE VENDAS:
® Av. das Nagdes Unidas, 11.633 — 14° and. — Brooklin — Sao Paulo — SP — CEP: 04578-901 —Tel.: (11) 5501-5711 O 8 O 0 4 1 2 1 O 0

CENTROS DE PRODUCAO:

. o i . i 15 -f - .
¢ Brasil (Parana e Sao Paulo) » Argentina ¢ Colombia www.furukawa.com.bn
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Telefonica Vivo
de telecomunicacg
de Telefonia, segu

Este resultado é a pro
cada vez mais qualida
para deixar o Brasil ir

www.telefonica.c




