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editorial

Quando, ha um ano, se falou aqui, neste espago, que o
horizonte estava coberto pela chamada tempestade perfeita

— a ocorréncia simultanea e perversa de graves problemas
econbmicos, politicos e sociais —, foi s6 uma forma de chamar

a atencgao para os ultimos resquicios da invulnerabilidade do
setor brasileiro de telecomunicagdes as crises conjunturais.
Afinal, mesmo com o quadro sombrio desenhado ao longo

de 2014, nos periodos pré e pos eleicdes presidenciais, o
mercado conseguiu mostrar alguns laivos de vigor e crescer
5,16% em reais. Um ganho que a inflagdo, como se viu, se
encarregou de corroer, ao bater nos 6,41%. Estava claro que,
mesmo diante do crescimento de 0,1% do PIB (praticamente
um nao-crescimento), o indice bem mais robusto exibido pelo
mercado de telecom néo merecia grandes comemoracoes.

Em meio as turbuléncias geradas pelo processo de impeachment
da presidente da Republica, pelos escandalos de corrupgao,
pela queda vertiginosa da producéo industrial e de todos os
indicadores econdémicos (o PIB caiu 3,8%), 2015 acabou por

se tornar o ano do pesadelo tantas vezes anunciado, também
para as telecomunicagdes brasileiras. O mercado apresentou

o pior resultado em 25 anos: despencou 29,3% em doélares, de
US$ 70,9 bilhoes, para US$ 50,1 bilhdes. Em reais, o estrago foi
menor, em fungdo da despropositada valorizacdo do ddlar frente
ao real, de 41,8%. Com um indice de crescimento de 0,38%, o
mercado passou de R$ 166,9 bilhdes para R$ 167,5 bilhdes. Na
pratica, se descontada a inflacdo de assustadores 10,67%, o0 que
aconteceu de fato foi um encolhimento da ordem de 10,25%.
Como disse um dos analistas entrevistados para a reportagem
de abertura desta edigdo, quase tudo na economia saiu

pior do que o previsto. O mesmo, infelizmente, desta vez
também se pode dizer do mercado de telecomunicagoes.

Nesse ambiente de terra arrasada, cercadas de recordes
negativos por todos os lados, algumas das 106 empresas
analisadas pela equipe do Anudrio Telecom conseguiram,
surpreendentemente, encontrar razoes para celebrar. Afinal,
70% delas apresentaram algum lucro em seus balancos e 11%
obtiveram rentabilidade sobre as vendas superior a 20%. Por
maior razao, aquelas que foram premiadas como destaque e
empresa do ano mostraram que estao preparadas para enfrentar
0s cendrios mais adversos. Que, esperamos, nao se repitam, para
0 bem do desenvolvimento do setor e do pais como um todo.
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pesadelo

anunciado

Incertezas econémicas e politicas tornaram 2015 o ano do
pesadelo anunciado para as operadoras e fornecedoras

de bens e servicos de telecomunicacoes no Brasil. O
levantamento feito pelo Anuario Telecom com as 100
maiores empresas do setor mostra que o crescimento

do mercado em 2015 foi de apenas 0,38%. Considerada

a inflacaoide 10,67 %, o resultado foi um encolhimento
consideravel, de 10,25%, em relacao a 2014: O faturamento
do setor alcancou R$ 167,? bilh6es ante R$ 166,9 bilhdes de
2014. Dessa fatia, os servicos repregentaram 34,8%, servicos

moveis 30,9%, telgfonit fixa 19,3% e produtos 14,9%.
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Entre os servigos que mais sofreram queda
estdo os de infraestrutura de rede (-63,6%), conver-
gentes (-6,5%) e call center (-5,5%). A performance
dos negocios tem sido desalentadora para a maio-
ria das empresas bragsileiras, mesmo aquelas que vi-
nham crescendo continuamente na ultima década.
Os mercados que menos sentiram o impacto foram
os de datacenters, computagdo em nuvem e Servigos
gerenciados. De acordo com o Anuadrio, houve cres-
cimento significativo em servigos digitais (62,8%) e
provedores de hosting (16,6%) e mais modesto em
Servigos corporativos (4,1%).

O desempenho fraco de 2015, como era de se es-
perar, acabou tendo reflexos em 2016. “Quase tudo
na economia acabou saindo pior do que o previsto e
as telecomunicagdes nao foram excecado”, diz Jodo
Paulo Bruder, coordenador de telecomunicagdes da
empresa de pesquisa de mercado IDC. Entre os se-
tores mais afetados esta o de TV paga, que perdeu
mais assinantes do que os de banda larga. Como a
renda média caiu, a TV por assinatura, juntamen-
te com os planos de saude, sofreu cortes por parte
das familias que procuram reduzir seus custos fixos.
O pedido de recuperagao judicial da Oi, segundo
Jodo Paulo, acrescentou outro ingrediente negativo
a esse caldeirdo, afetando os consumidores em re-

gides onde a operadora é predominante: “A noticia
trouxe incerteza sobre a continuidade dos servigos
nas areas onde a operadora atua”. A recuperagao ju-
dicial ndo impacta somente a operadora, usuarios e
fornecedores, mas também a credibilidade do pais
como lugar para se investir. “Por outro lado, enten-
demos que esse Tecurso seja um passo Necessario
para que a empresa retome seu rumo e possa seguir
seu caminho de destaque no cenario nacional”, ob-
serva Saulo Bonizzato, lider de telecomunicagdes da
Accenture no Brasil e América Latina.

A crise econémica que paralisou o pais em 2015
se refletiu em todos os indicadores do setor ele-
troeletrénico. A produgao industrial apresentou
expressiva queda de 20%, atingindo todos os seg-
mentos e, em consequéncia do baixo nivel de ativi-
dade, as empresas fecharam cerca de 45,5 mil vagas,
derrubando o numero de trabalhadores na industria
para 248 mil contratados diretos. “Com esse resul-
tado, o nivel de emprego do setor voltou ao patamar
de maio de 2007", afirma o presidente da Associagao
Brasileira da Industria Elétrica e Eletronica (Abinee),
Humberto Barbato.

Todos os segmentos foram afetados, mesmo os
produtos que vinham apresentando uma trajetéria
de crescimento. Exemplo disso foi a redugao de

Produtos

Servicos Moveis
30,9%
R$ 51,8 bilhoes

14,9%
R$ 25 bilhdes

Servicos de Telefonia Fixa

Servicos
o —0348%

R$ 58,3 bilhdes

19,3%
R$ 32,4 bilhoes

~ MERCADO

O mercado em 2015 =zs 167,5 bilhdes (receita liquida)
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Joao Paulo,
da IDC:
“Quase
tudo na
economia
saiu pior
doqueo
previsto”

27% na comercializagdo de aparelhos celulares, e
de 37% dos tablets e computadores. Além da que-
da do mercado, o setor tem convivido com a in-
segurancga em relacao a isengao do PIS/Cofins da
Lei do Bem, que foi suspensa pela Lei 13.241/2015,
originada na MP 690. Por ora esses incentivos es-
tdo mantidos por uma liminar obtida pela Abinee.
A instabilidade do ddlar também tem trazido inse-
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guranca para os investimentos. “Com tantos altos
e baixos, as empresas do setor enfrentam dificul-
dades para tragar planos de médio e longo prazos,
pois os contratos de exportagcdo nao sdo negocios
pontuais”, afirma Barbato. Ele destaca que o setor
eletroeletrénico, um dos mais dependentes de in-
sumos importados, também é afetado pela volati-
lidade do cambio na formacdo de pregos de seus
produtos no mercado interno onde as margens sao
apertadas: “A industria ndo consegue conviver com
tanta instabilidade cambial”.

Uma sondagem da Abinee realizada no inicio de
2016 junto a suas associadas indicou que 24% das
empresas consultadas ja diminuiram suas projegoes
para vendas externas neste ano em fung¢do do novo
patamar cambial. A redugdo média esperada por es-
sas empresas é de 36% do total previsto anteriormen-
te. De acordo com a sondagem, 76% das industrias
eletroeletronicas mantiveram suas projegdes para as
exportagdes para este ano, principalmente em razao
de contratos ja firmados. A permanéncia da atual taxa
de cambio, entretanto, afetara as decisdes para 2017.
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Vivo. Pela segunda
vez consecutiva eleita
Empresa do Ano

pelo Anuario Telecom.

Ser eleita Empresa do Ano significa o
reconhecimento pela busca constante por
inovacdo, pela exceléncia de produtos e
servicos e pelo respeito ao cliente. Um prémio
que é motivo de orgulho para nés, que
continuaremos trabalhando para nossos
clientes viverem todas as possibilidades.
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Barbato,

da Abinee:
“O nivel de
emprego do
setor voltou
ao patamar
de maio de
2007".

A estratégia de redugao de custos nas empre-
sas alavancou outros mercados como o de data-
centers e servigos gerenciados. As empresas apro-
fundaram estratégias de terceirizacao de servigos
para companhias especializadas em gerenciamen-
to de dados e segurancga, investindo menos em
infraestrutura propria. Além dos datacenters, esse
movimento privilegiou as operadoras de teleco-
municagdes que prestam servigos corporativos de
computagdo em nuvem. “O modelo de outsourcing
¢ uma opgao mais econdmica no médio e longo
prazos, pois a empresa consegue terceirizar pro-
cessos que nao fazem parte do seu negdécio princi-
pal, tendo qualidade e niveis de servigo, e pagando
apenas pelo uso”, reforca o presidente da Equinix,
Eduardo Carvalho.

Segundo a IDC, o mercado de datacenters sur-
preendeu, crescendo 13,4%, acima dos esperados
11,8%. Os servigos gerenciados cresceram 4,7%,
mas frustraram a previsao de alcangar 7,3%. S6 em
termos de comparagao, ainda de acordo com a IDC,
0 servigo de voz fixa encolheu 5,3%, caindo menos
que a previsdo que apontava 6,3%. Comunicacao de
dados fixa cresceu 4,1%, mais do que os esperados
2,3%. Banda larga, no entanto, cresceu 3,5%, em vez
de 4,3%. Os servicos de mensagem de texto fizeram
com que a voz movel encolhesse 4,4%, sendo que a
previsdo era de um crescimento de 3,8%. Os servi-
gos de dados méveis cresceram 5,1%, ante a previ-
sdo de 3,8%.

Reagindo a queda de servigos de voz, as opera-
doras de telecomunicagbes vém fazendo movimen-
tos estratégicos para consolidar novas fontes de re-
ceita, uma vez que 0s servigos tradicionais — voz,
mensagens e dados — ndo crescem a taxas tao altas
quanto antigamente. Em 2015, a situagdo econémica
levou os usuarios a reduzirem 0 consumo e muitos
deixaram de usar servigos. “Isso se refletiu na base
de telefonia fixa e celular e na queda de investimen-
tos das empresas de telecomunicagées”, diz Eduar-
do Levy Moreira, presidente do Sindicato Nacional
das Empresas de Telefonia, Servico Movel Celular
e Pessoal (SindiTelebrasil). Entre as maiores difi-
culdades enfrentadas pelas empresas, Levy aponta
0s impostos embutidos na recarga de créditos, que
representam 50% do valor, e a legislagdo que obriga
as empresas a atenderem os clientes do SAC em até
30 segundos, além da burocracia para a renovagao
das licengas de antenas. “Com a mudanga de regras,
esses custos e obrigagdes podem se transformar em
novos investimentos”, alerta Levy.

A alta do ddélar também representou um custo
importante para o setor, bem como a queda das ven-
das, que impactou os balan¢os das operadoras com
consequéncias diretas nos fornecedores.

As pessoas estdo consumindo informagao de
forma diferente, assistindo a mais videos e acom-
panhando eventos em tempo real de forma remota,
exigindo infraestruturas para suportar a demanda
sem perder qualidade.

As empresas focaram seus esfor¢os no mundo
dos dados moveis para atender ao uso crescente das
midias sociais, do celular para ver videos, a Internet
das Coisas (IoT) — que conecta maquinas e pessoas.
Tudo isso exige grande capacidade de armazena-
mento e infraestruturas robustas em computacéo
em nuvem, para suportar a demanda sem perder
qualidade. Uma das apostas, neste ano e em 2017,
€ 0 inicio de um novo ciclo nas telecomunicacoes,
com a conexao de milhares de dispositivos por 0T,
mudando o patamar da demanda por conectividade.
“As operadoras terdo que melhorar suas ofertas as
empresas para competirem neste mercado e nao se-
rem meramente um canal sem valor agregado”, diz
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Levy, do
Sinditelebrasil:
Impostos e
burocracia
travam o
desenvolvimento
das empresas.

Saulo, da Accenture. As operadoras sdo candidatas
naturais a criar redes paraloT, mas nao as unicas. As
empresas de energia elétrica também podem parti-
cipar desse mercado. A rede nao serd um limitador
porque a maior parte das aplicagbes demanda um
trafego muito baixo de dados. O mais critico serdo
a cobertura e o alcance dessa infraestrutura. A IoT
deve se desenvolver primeiro no segmento indus-
trial e no mercado de distribui¢éo de eletricidade,

Negativa

n 0a20%

67,1
655 636

62,7

68,3

onde as aplica¢des estdo mais maduras e onde ha
maiores ganhos na adogao da tecnologia. Mas, se-
gundo Saulo, governos também sédo fundamentais:
“Paises que tenham um ambiente mais adequado
para solugdes de cidades inteligentes estimulam a
economia, criando um circulo virtuoso”.

Recente estudo feito pela IDC e patrocinado pela
Cisco, mostra que a adocédo de cloud computing
pelas empresas no Brasil e na América Latina esta
acima da média mundial. Porém, muitas empresas
ainda usam a nuvem para resolver necessidades
imediatas e responder a demandas internas de di-
versas areas, sem uma estratégia dedicada a essa
tecnologia. “A explosdo de adogado da nuvem per-
mitiu um crescimento significativo nas vendas de
servidores”, comemora Laércio Albuquerque, presi-
dente da Cisco.

Segundo ele, as restrigdes na instalacdo de no-
vas antenas e a demanda por maior cobertura indoor
criaram um mercado para as small cells e o chamado
off-load via redes wi-fi. Outro mercado que oferece
boas oportunidades, de acordo com o Laércio, é o

68,7 66,3

2012 2013 2014
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Laércio, da
Cisco:

*A explosao
de adocgao

da nuvem
permitiu um
crescimento
significativo
nas vendas de
servidores”.

do chamado mobile backhaul, que conecta estagdes
radio-base para permitir o multiuso da rede IP, usan-
do a mesma infraestrutura para todas as redes de
acesso fixo, 2G, 3G, 4G e wi-fi.

Assim como a Copa do Mundo, as Olimpiadas
oxigenaram alguns segmentos de redes e Servigos.
Esses foram 0s jogos mais conectados da historia,
com 5 bilhdes de espectadores, 18 bilhdes de page
views em paginas na Internet, 3,5 bilhdes de visua-
lizagOes de video on-line, exigindo eficiéncia das
operadoras moveis e refor¢co nas redes sem fio. Fo-
ram instalados mais de 181 mil quilémetros de cabos
opticos, 17 mil quildmetros de cabos submarinos, 17
mil estagbes radio-base de telefonia moével (ERBSs),
oito satélites em Orbita e cinco datacenters.

O maior impacto foi na ampliagdo das redes 4G,
que movimentou o setor de infraestrutura com tes-
tes e servigos de compartilhamento de sites entre
as grandes operadoras. “Observamos que 0O Cresci-
mento foi superior ao esperado pela Anatel, tanto na
infraestrutura quanto na venda de handsets e smar-
tphones, com a implantagao e adesdo do 4G muito
mais rapido que as redes 3G”, aponta Saulo Bonizza-
to, da Accenture. De 2015 para 2016, houve um cres-
cimento de acessos 4G acima de 200% e um pequeno
decréscimo na tecnologia 3G. Entre 2015 e 2020, é
esperado um crescimento médio anual de aproxima-
damente 60% em acessos 4G, segundo a IDC. Com
um crescimento dessa magnitude, e com ofertas
cada vez mais agressivas pelas operadoras para re-

ter seus clientes, havera muito mais demanda para a
otimizagao das redes e a criagcdo de novos Servigos.

Apostando na abertura de nova frentes de ne-
gocios, a NEC ampliou seu portfélio de produtos e
passou a oferecer no pais sistemas de DWDM, que,
até o ano passado, nao havia comercializado, segun-
do o presidente, Daniel Mirabile. Uma das novida-
des foram as solugbes voltadas as verticais de varejo
e saude trazidas do Japéao, que, segundo Mirabile,
demonstraram 0 novo posicionamento da empresa,
focado em inovagao.

Para a chinesa Huawei, que também fornece sis-
temas de infraestrutura de rede, a conjuntura econo-
mica foi um desafio que permitiu apostar em novos
modelos de negdécio. “Trouxemos tecnologias ba-
seadas em 4.5G para as redes wireless que comeca-
ram a ser testadas no pais”, explica Alan Constancio
da Silva, diretor de marketing estratégico: “Acredi-
tamos que o momento de instabilidade econdémica
favoreceu o negdécio de cloud computing, permitin-
do que as operadoras e os fabricantes investissem
mais”. Na opinido dele, a adogdo da computag¢dao em
nuvem permitiu as empresas reduzirem drastica-
mente a complexidade de infraestrutura, ajudando
os provedores de solugdes a entregar seus servigos
de forma mais rapida, reduzindo o tempo de lanca-
mento de produtos e rentabilizando o negocio: “Te-
mos conversado com nossos clientes sobre a trans-
formagao digital de seus negécios com adogdo de
tecnologias convergentes e apostamos em solugoes
como datacenter, Big Data e virtualizagdo de fun-
gOes de rede”.

As Olimpiadas deram sua contribui¢do nos ne-
gocios das empresas de infraestrutura. Para a NEC,
foi importante para o desenvolvimento de projetos
de preparagao para o evento. No que se refere as
dependéncias utilizadas para os jogos, a empresa foi
escolhida pelo consércio Onda Azul para implemen-
tar e integrar os sistemas de automacao as diversas
tecnologias do Estadio Aquatico, construido na Bar-
ra da Tijuca, no Rio de Janeiro (RJ). Além disso, for-
neceu sistemas e integragao de tecnologias da in-
formagao e da comunicac¢do para a construcdo do
Pier Sul e para o processo de modernizagédo das de-
pendéncias do Terminal 2 e do Edificio Garagem. O
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projeto incluiu circuito fechado de TV, detecgao de
alarme de incéndio, controle de acesso e sonoriza-
¢ao, telefonia, acesso wireless a Internet e sistemas
de sincronismo de relégios e monitores de sinaliza-
¢ao digital de voos. “As teles tém investido em no-
vas tecnologias de ofertas de servigo por meio 16gi-
co, mantendo a mesma estrutura fisica, algo que ha
pouco tempo ainda néo era possivel no Brasil. Além
disso, estao trabalhando na ampliagdo da cobertura,
que, para um pais continental como o Brasil, é algo
critico”, aponta o presidente da NEC.

Como apoiadora dos Jogos Olimpicos e Paraolim-
picos Rio 2016, a Cisco foi responsavel por toda a
infraestrutura de equipamentos de rede e servidores
corporativos. A rede conectou milhares de pessoas,
da familia Olimpica e dos patrocinadores aos cola-
boradores da Rio 2016, além de voluntérios, atletas
e imprensa. “A Cisco teve como objetivo, desde o
principio, apoiar ndo apenas 0s jogos em si, mas a
cidade como um todo, deixando um legado que néao
tem data para acabar”, reforga Laércio Albuquer-

wm—

que. Isso inclui a plataforma tecnolégica instalada
no Porto Maravilha, que pretende transformar a re-
gido em um laboratoério urbano e exemplo de bairro
digitalizado. Como parte do Programa de Inovagao
Urbana da Cisco, essa plataforma agrega 15 solu-
¢Oes inteligentes, que permitem a experimentagao
e implementacdo de novos servicos publicos com
agilidade, incluindo os criados pelos préprios cida-
daos e startups, fomentando o empreendedorismo
e a inovagao social. Outra parte desse legado, se-
gundo Laércio, é o educacional. Através da parceria
com a Prefeitura do Rio de Janeiro no projeto Naves
do Conhecimento, a Cisco treinou e capacitou desde
novembro de 2015 mais de 300 profissionais de rede,
pessoas que nunca tiveram contato com tecnologia.
“Desses profissionais treinados, mais de 70 foram
empregados em fungédo dos Jogos Olimpicos e Pa-
raolimpicos”, conclui.

Na opiniao de Saulo Bonizzato, da Accenture, 0
setor de infraestrutura foi beneficiado ao prover so-
lugdes corporativas, mas a crise limitou muito o po-
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tencial das Olimpiadas: “Com a chegada dos turis-
tas, as operadoras se movimentaram para capturar o
trafego do evento, beneficiando-se de dois meses de
pico de operacoes”.

2016 e 2017 trazem sinais um pouco mais ani-
madores para as empresas. A Ultima sondagem da
Abinee indicou que 42% das empresas do setor ele-
troeletrénico esperam crescimento das vendas no
segundo semestre. Segundo o levantamento, 33%
das industrias consultadas indicaram queda e 25%,
estabilidade. Essa reversao de expectativas também
se reflete na avaliagdo anual. Nas pesquisas de abril e
maio realizadas pela Abinee, a expectativa de queda
era maior que a de crescimento. A situa¢do se inver-
teu na sondagem de junho, com 43% das empresas
projetando crescimento em 2016, e 35%, retragao.

H4 também sinais de diminuigdo no ritmo de
demissdes no setor eletroeletrénico. kEsses nume-
ros dao algum alento e podem indicar um principio
de retomada, mas as perdas ocorridas foram tdo
expressivas, segundo Barbato, que sera necessario
percorrer um caminho extremamente longo para a

Evolucao do mercado (em uss vimses)

recuperacao: “O faturamento das empresas do setor
eletroeletrénico deve permanecer estavel em 2016 e
talvez possamos retomar o caminho do crescimento
a partir de 2017".

Para Saulo, da Accenture, as perspectivas para
2017 serao melhores. O Brasil devera ter rumos mais
claros, orientando investimentos em um mercado
que val retomar o crescimento. As oportunidades
devem, portanto, ser potencializadas, e quem lar-
gar na frente ird decolar em relagdo aos demais. E
CONSeNnso que, COmM Uma economia mais estavel em
2017 e algumas a¢des na macroeconomia, entre elas
a téo esperada reforma tributdria e o controle parcial
da volatilidade do dolar, os resultados serdo mais
robustos. A crescente conectividade dos consumi-
dores se tornou impositiva e incontornavel: hoje, o
cliente ja é digital, independentemente da crise. Os
investimentos em tecnologia nao param, Sob pena
de perda de competitividade e rentabilidade, em um
mercado cada vez mais dinamico. O que se espera
em 2016 e 2017 é a liberagao de recursos que esta-
vam represados e a retomada de projetos suspensos.
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Participacado dos segmentos nas areas de atividades

Participacao (%)

Produtos Receita Liquida
(R$ mil)
Terminais Fixos e Moveis 13.919.700,00
Equamfantos para Telefonia Corporativa + Redes 5.506.129,91
Corporativas
Infraestrutura de suporte e comunicagéo 2.034.771,59
Fios e Cabos 1.240.655,61
Software 1.137.892,83
Componentes, Partes e Pecas 731.525,91
Outro Produtos 221.004,61
Equip. Comunicagao de Dados para usuarios 139.148,55
Total 24.930.829,00

55,83
22,09
8,16
4,98
4,56
2,93
0,89

0,56

100,00

Participacao (%)

Servigos Receita Liquida

(RS mil)

Servicos Méveis 51.817.737,17

Servigos Convergentes 35.301.267,39

Servicos de Telefonia Fixa 32.409.206,65

Servigos Corporativos 6.435.594,44

é Servicos Digitais 4.394.204,69
é Servigos de Call Center 4.361.582,15
l 18 l Gerenciamento de Redes 2.443.872,02
Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos 2.012.828,31

Servicos de Integracéo 1.904.346,57
Provedores de Servicos de Hosting 865.133,45

Servicos de Infraestrutura de rede 644.352,38

Total 142.590.125,22

Total Geral 167.520.954,22

36,34
24,76
22,73
4,51
3,08
3,06
1,71
1,41
1,34
0,61

0,45

100,00



PAIXAO POR TECNOLOGIA COM
UMA VARIEDADE DE SERVICOS E

PRODUTOS AO SEU ALCANCE
G el

Nosso orgulho de ser pelo 6° ano consecutivo Destaque do Ano no segmento Canais
de Comercializacao do Anuario Telecom 2016 s6 ndo € maior que a nossa paixao.

Paixao que faz a Allied oferecer a maior diversidade de servicos e o melhor portfolio
de produtos tecnolégicos, gue deixa a gente mais proximo de nossos clientes e parceiros
e facilita a vida de quem, assim como a gente, é apaixonado por tecnologia.

ww.alliedbrasil com.br

dicarel ¢ 7SUs Google SR

Lenovo. @ LG B Microsoft @ moto

7 POSITIVO S e SAMSUNG soNYy Z7TF




«++3CRITERIOS DE AVALIACAQ

Critérios de Avaliacao

CRITERIOS DE AVALIAGAO

N
o

A pesquisa e a comparagao dos resultados finan-
ceiros das empresas do mercado de telecomunica-
¢Oes, no ano fiscal de 2015, sdo um trabalho realizado
pela equipe da Férum Editorial, sob a supervisao téc-
nica do professor Japir de Mello Junior (Anélise Fi-
nanceira), da Escola de Administragdo de Empresas
da Fundacgéo Getulio Vargas de Sao Paulo.

Na elaboragao do ranking, foram analisadas as de-
monstragbes financeiras contidas nos balangos do
periodo, pelo critério da legislagao societaria.

O Anuario Telecom compara as empresas pela evo-
lugdo de sua receita liquida, uma vez que as vendas
liquidas sdo o critério de avaliagdo mais adequado:
sdo aquelas que, efetivamente, entram nos cofres das
empresas. Quando as empresas participantes 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 dedugdes
do faturamento bruto que resultam na receita liquida
de fabricantes e prestadores de servigos).

Foi mantido o critério das andlises anteriores, com a
publicacdo dos valores em dolar médio. Para corregao
das demonstragdes financeiras do exercicio fiscal de
2015, do ativo, do passivo, e dos resultados, os valores fo-
ram convertidos em R$ mil e divididos pela média anual
do dolar mensal médio (R$ 3,3398). O mesmo procedi-
mento foi adotado para a transformacéo do lucro liquido.

PRINCIPAIS INDICADORES:

1. Receita liquida em reais: é o indicador para a
classificagdo das empresas no ranking das 100 maiores.

2. Receita liquida em doélares: A conversdo para
délar foi efetuada segundo metodologia definida acima.

3. Crescimento real das vendas: é a variacdo
real do faturamento liquido da empresa, em relagao
ao exercicio anterior, convertido em dolar, em %.

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

5. Rentabilidade sobre as vendas liquidas: é
o lucro liquido do exercicio, dividido pela receita li-
quida, em %.

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

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

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

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

9. Despesas financeiras sobre vendas: esse indi-
ce é obtido dividindo-se as despesas financeiras liquidas
pela receita liquida, em %. Indica o0 montante da receita
liquida consumida pelas despesas financeiras.

10. Retorno sobre investimento: é a relagéo en-
tre o lucro e os ativos totais. Mede a eficiéncia da
administragdo e o correspondente retorno sobre o
investimento da empresa.

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

Nos anos em que a variagdo cambial for 10 pon-
tos percentuais superior a inflagdo do periodo, ndo
serd considerado o crescimento da receita liquida na
cesta de pontos. Esse foi o caso de 2015, quando a
variagdo cambial chegou a 41,8%, ante uma inflagdo
de 10,67%.




A ESCOLHA DOS DESTAQUES DE 2015

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. Liquidez Corrente 10
B. Endividamento sobre o ativo, em % (10)

A aplicacao desses indicadores é o fator de pon-
tuacao final para classificagdo das empresas fabri-
cantes de equipamentos, com excegdo das empresas
que terceirizam mais de 50% da produgao.

Na classificacdo das empresas de desenvolvi-
mento de software e de servigos, néo é considerada
a rentabilidade sobre o patriménio, pois se entende
que o patriménio dessas empresas S40 0S recursos
humanos. Para essas empresas, a rentabilidade sobre
o patrimoénio foi substituida pela rentabilidade por
funcionario. Neste caso, o item tem peso 20.

Esse conceito é utilizado para medir a rentabili-
dade de empresas de servigos. Como nao possuem
ativos imobilizados significativos, essas empresas
dependem exclusivamente de seus funcionérios.
Portanto, a lucratividade por funcionario é um 6timo
indicador de rentabilidade. Consideramos o lucro li-
quido em milhares de ddlares.

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 patrimoénio, liquidez superior a 1,0,
nivel reduzido de endividamento e valor elevado de
lucro liquido por funcionéario é uma empresa saudavel.

Para a escolha dos destaques, foram utilizados os
seguintes critérios: informagdes econdmico-finan-
ceiras com pelo menos dois indices, obtencado de, no
minimo, 10% da receita no segmento e, em 2015, um
faturamento liquido de pelo menos US$ 1,56 milh&o
nos segmentos de produtos e servigos. Para as distri-
buidoras e revendedoras também foi considerado um
faturamento liquido de US$ 1,5 milh&o.

A Empresa do Ano é escolhida por esses critérios, além
de outros como estratégia empresarial, investimentos, pes-
quisa & desenvolvimento, 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
tiveram mais de 50% do faturamento em telecomu-
nicagoes, e que figuram no ranking das 100 maiores.

CRITERIOS DE AVALIAGAO

N
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Indice das 100 maiores

N
N

INDICE DAS 100 MAIORES

() Classificagédo no ranking por receita liquida proporcional em Telecom

ACCENTURE (18)

AEC CONTACT CENTER (19)
ALCATEL-LUCENT (21)
ALGAR CELULAR (31)
ALGAR MIDIA (68)
ALGAR MULTIMIDIA (35)
ALGAR TECH (30)
ALGAR TELECOM (25)
ALLIED (8)

ASGA SISTEMAS (87)
ATENTO BRASIL (11)
AUTOTRAC (43)

BRASILSAT HARALD (50)
BRASILSAT (94)
BRQ (86)

CABLETECH (44)
CEMIGTELECOM (51)
CISCO (22)
CLARO (2)
COPEL TELECOM (42)
CPQD (40)

DARUMA (67)
DIGISTAR (80)

DIGITEL (90)

DIGITRO TECNOLOGIA (46)

ENGESET (52)
EQUINIX DO BRASIL (38)
ERICSSON (9)

E-SAFER (100)

ETELBRAS (95)

EZENTIS SEICOM ENGENHARIA
(41)

GO2NEXT (79)
GRUPO BINARIO (57)
GRUPO CONTAX (7)
GUIATEL (78)

HISPAMAR SATELITES (39)
HUAWEI DO BRASIL (12)

{CARO TECHNOLOGIES (81)
INSTITUTO DE PESQUISAS
ELDORADO (54)
INTEGRAVOX (99)

INTEL (49)

INTELBRAS (29)

JUNIPER (55)

LEUCOTRON TELECOM (71)
LEVEL 3 (20)

LG ELECTRONICS (26)
LINX (66)

MAPRA (97)
MOTOROLA SOLUTIONS (37)
MTEL (63)

NAVITA (77)

NEC (32)

NEOVIA SOLUTIONS (82)
NESIC (61)

NETSERVICE (76)
NEXANS FICAP (70)
NEXTEL (5)

NOKIA DO BRASIL (13)

oI (3)
ONDA (92)

POSITIVO INFORMATICA (34)
PRIMESYS (28)

PROCABLE (62)
PROMONLOGICALIS (16)
PRYSMIAN DRAKA (36)

RADIANTE (56)

SAMSUNG (10)
SECCIONAL (75)
SERCOMTEL (48)
SERCOMTEL C. CENTER (83)
SET TELEINFORMATICA (98)
SIEMENS (69)

SISGRAPH (93)

SISPRO (96)

SPREAD TECNOLOGIA (47)
STAR ONE (27)

STEFANINI (45)

TATA CONS. SERVICES (58)
TDATA (6)

TECLAN (91)

TECNOSET IT SOLUTIONS (84)
TELEFONICA VIVO (1)
TELEMONT (15)
TELEPERFORMANCE BRASIL (23)
TELESPAZIO BRASIL (59)
TELLFREE (85)

TELSIGN CONSULTORIA (89)
TERRA (33)

3CORP TECHNOLOGY (65)
TIM (4)

TRIAD SYSTEMS (72)

TROPICO SIST E TELECOM (64)

UNITELCO (74)
UOL (17)

VIA\W (73)
VIAVI SOLUTIONS (60)
VOXAGE - SERV. INTERATIVOS (88)

WESTCON BRASIL (14)

ZATIX (53)
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LASERWAY

A FIBRA OPTICA ATE O USUARIO.

REDE 100% OPTICA.

VELOCIDADE, ECONOMIA E FLEXIBILIDADE PARA O SEU NEGOCIO.

MATRIZ:
* Rua Hasdrubal Bellegard, 820 - CIC - Curitiba - PR - CEP: 81460-120 - Tel.: (41) 3341-4200

ESCRITORIO NACIONAL DE VENDAS:

AS EMPRESAS PRECISAM ESTAR COM SUAS
REDES PRONTAS PARA ENFRENTAR 0S DESA-
FIOS DO FUTURO COM SUSTENTABILIDADE.
A Solucdo Laserway* Furukawa oferece uma
infraestrutura simplificada as redes LAN, com
baixo consumo de energia e totalmente adaptavel
aos complexos desafios de comunicacdo das
empresas. Essa solucdo de redes opticas passi-
vas, com tecnologia GPON, apresenta menor
ocupacao de racks e eletrocalhas, proporcionan-
do importantes reducdes sobre os investimentos,
tanto nainfraestrutura [CAPEX) quanto na opera-
cdo [(OPEX). A topologia de rede utilizada,
totalmente 6ptica, possui enorme capacidade de
banda, o que garante uma rede totalmente a
prova do futuro. FURUKAWA. TECNOLOGIA QUE
FAZ A DIFERENCA NA VIDA DE SUA EMPRESA.

*A Solucdo Laserway possui Garantia Estendida de 25 anos
se composta por produtos Furukawa e instalada por
Solution Providers credenciados.

FURUKAWA

« Av. das Nages Unidas, 11.633 - 10¢ and. - Brooklin - Sao Paulo - SP — CEP: 04578-901 - Tel.: [11) 501-5711 0800412100

CENTROS DE PRODUCAO:
* Brasil (Parana, S&o Paulo e Minas Gerais) ® Argentina ¢ Coldmbia

www.furukawa.com.br



> AS 100 MAIORES

Patrim.
Liquido

Cresc  Cresc
Rec. Lig. Rec. Lig.

Receita
Liquida

Class. Class. Empresa
Atual Ant.

Principal segmento
de negécios em

Rec. Liquida Receita
Prop. Liquida

telecomunicacoes

(RS mil)

(R$ mi)

(USS mil)

USS (%)

R$ (%)

(RS mil)

1 1 TELEFONICAVIVO Servigos Moveiss 1719 40286815 40286815 12062643 -18,85 15,11 68.567.242
2 4 CLARO? Servigos Moveis 159 33.695.383 33695.383  10.089.042 0,00 0,00 9.718.884
B 2 0 Servigos de Telefonia Fixa ' 27353765 27363765  8.190.240 -31,73 -316 13.215.664
4 3 TmM? Servigos Méveis™ 16.696.376 16.696.376 4.998.916 -38,34 -12,54 16.708.741
5 0 NEXTEL! Servigos Moveis 3.500.000 3500000 1.047.967 0,00 0,00 0
6 13 TDATA Servigos Convergentes 2.505.955 2.505.955 750.331 -19,12 1473 1.056.305
7 11 GRUPO CONTAX Servicos de Call Center 2:407.038 3.209.384 960.951 -3446 -7,03 170.693
8 14 ALLIED Redes Corporativas - Comunicagdo Voz e Dados® 2.327.743 3.103.657 929.294 2171 11,06 487.852
9 12 ERICSSON Infraestrutura de suporte e comunicagao*41%9 2.196.586 2.196.586 657.700 -3078 -181 539.806
10 8 SAMSUNG ! Terminais fixos e moveis 2.116.869 5721240 5721240 -2,70 -2,70 0
1 17 ATENTOBRASL Servigos de Call Center 1.954544 3.006.991 900.351 -2385 8,01 290.048
12 15 HUAWEIDO BRASIL! Redes Corporativas - Comunicagao Voz e Dados®® 1.900.000 1.900.000 568.896 -32.86 -4,76 0
13 9 NOKIADOBRASIL! Terminais fixos e moveis(5) 1.350.000 1.350.000  1.350.000 -1346 -1346 0
14 23 WESTCON BRASIL ! Redes Corporativas - Comunicagao Voz e Dados*®? 1.150.000 1.150.000 344.332 -9.92 2178 0
16 21 TELEMONT Gerenciamento de Redes 1.072.312 1.072.312 321.071 -38,54 -12,82 23014
16 22 PROMONLOGICALIS Servios de Outsourcing0:% 914.300 914.300 273.759 -35,60 -8,66 0
17 19 UOL? Servios Convergentes 910.876 910.876 272.733 -60,57 -44,07 1452.201
18 26 ACCENTURE Consultoria, projeto e desenvolvimento de aplicativos(11) 824.357 2.576.115 771.338 -24.91 6,52 264.313
19 27 AECCONTACT CENTER Servicos Digitais 820.466 820.466 245,663 -18,04 16,26 73998
20 28 LEVEL3 Servigos Corporativos'®¥ 759.839 759.839 227510 1599 19,17 112490
21 31 ALCATEL-LUCENT? Redes Corporativas - Comunicagdo Voz e Dados5119 743209 743.209 220631 -6,04 3327 393.230
2 16 CISCO! Redes Corporativas - Comunicagao Voz e Dados 700.000 700.000 700.000 -1250 -12.50 0
23 29 TELEPERFORMANCE BRASIL  Servigos Digitais 699.611 699.611 209477 -17,50 17,02 182.675
24 30  FURUKAWA Fios, Cabos e Sistemas de Cabeamento® 614.616 614.616 184.028 -24.85 6,60 363.052
25 24 ALGARTELECOM Servigos de Telefonia Fixa®* 593.566 823.252 246,497 -26,14 6,19 954.124
26 18 LGELECTRONICS® Terminas fixos e moveis 546.750 1822500 1.822.500 -25,00 -25,00 0
@ 27 33 STARONE Servigos Digitais®!9 512.103 512.103 153333 -2368 825 1.116275
SQ(: 2 34 PRIMESYS Servicos Corporativos 499578 499578 149583 -24.20 751 505.064
z 29 32 INTELBRAS Terminais fixos e moveis®” 461.337 876.067 262.311 -19,80 13,76 307.187
9 30 3 ALGARTECH Gerenciamento de Redes™% 454,880 454,880 136.200 -2877 104 69.704
2 31 37 ALGARCELULAR Servigos Moveis(15) 424492 424492 127.101 -2643 436 457186
24 32 40 NEC Fquipamentos de comunicagéo de dados para usuarios21769 407971 463,603 138.812 22,97 927 24506
33 38  TERRA! Servigos Convergentes 400.000 400.000 119.768 -29,68 -0.26 0

1 - Dados Estimados

2 - Segmentagao 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.

SE DIFERENCIAR NO MERCADO DE TECNOLOGIA E UM GRANDE DESAFIO.
SIMPLIFIQUE, FALE COM QUEM SE DESTACA.

LEVEL 3, SUA CONEXAO DE CONFIANCA PARA 0 MUNDO EM REDE.

DATA NETWORKS | SECURITY | CONTENT DISTRIBUTION | DATA CENTERS | APPLICATION PERFOMANCE | VOICE | ucc




Lucro Lucro Lucro Rent. Rent. Liquidez ~ Endiv. Endiv. = Despesas Ret.s/ Giros Lucro Lig.
Bruto Operacional Liquido Patriménio  Vendas Corrente  s/Patrim. s/Ativo  Finans/ Invest. dos p/func.
(R$ mil) (R$ mil) (R$ mil) (%) (%) (%) (%)  vendas(%) (%) Ativos (RS mil)
76.185.117 19941739 4393456 3420249 4,99 849 100 4830 657 21 33 040 10106
42,144,668 12929514 -4736.879 -3632.623 -37.38 -1078 078 544558 7.89 22,02 5,80 0,54 -30,02
28963852 12.045.131 -5.700.704 -5.347 601 4046 1955 149 625,08 61,70 30,72 551 028 114070
19.285.148 8694383 2972827 2072816 1320 1242 134 11629 23,08 165 610 049 0,00
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
78.068 1366478 1.286.190 857624 81,18 3422 2,06 68,15 0,00 439 488 141 0,00
1129146 201437 -294.165 -226.778 -132,86 707 054 143672 1780 6,07 8,65 122 217
16330 427499 127393 91.338 1872 294 146 204,98 1448 190 6,14 2,09 12146
196.465 345172 163155 80861 1498 368 109 33031 1768 078 348 0,95 1759
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
614.186 474.705 180353 117894 40,65 392 143 57773 1382 273 6,00 153 140
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0 0 0 0 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
57.768 79.160 -18.260 -29.469 -128,06 275 082 856,16 16,12 0,63 -1339 487 0,00
0 0 0 0 1620 590 154 119,00 1080 0,62 740 125 57,50
1976.309 579.235 1340 20877 1,44 229 057 91,51 16,10 685 075 033 0,00
217.266 385518 -108.295 -56.630 2223 219 127 521,44 373 083 -358 163 523
192.700 168807 105536 67.168 9077 819 061 390,35 18,10 125 1850 2,06 258
456744 376,508 170798 123,956 110,19 1631 078 593,74 0,04 136 15,88 0,97 190,70
14648 145,651 58.049 57569 14,64 775 121 162,19 0,00 1,90 581 075 0,00
0 0 0 0 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
122404 165.100 63.908 42145 2307 6,02 123 91,38 2,99 09 12,06 2,00 0,00
196310 167.132 48411 76.496 21,07 1245 2,34 4159 657 075 1488 120 7478
1920934 397762 140391 160947 16,82 1834 083 13467 1003 1431 674 037 933
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 0,00 0,00
0 323764 300,622 214172 19,19 a8 01 1419 0,00 055 7,93 0,19 0,00 a
0 56149 19.369 22.824 452 457 085 54,17 0,00 0,02 293 0,64 0,00 SQZ
171739 345972 64711 60.330 19,64 6,89 181 15862 20,23 530 759 1,10 2153 g
167700 94.188 22787 21166 303 465 107 349,20 1340 2,85 676 145 166 2
514.289 140722 46919 37.375 818 880 098 4723 1376 313 55 0,63 0,00 2
18991 110714 44601 44621 -182,08 962 092 1566,98 3830 6,04 -11,00 114 54,28 25
0 0 0 0 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

SERVICOS: 10) Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos; 11) Servicos de Integracao; 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).

COMMUNFCATIONS

0800 7714747
www.level3.com




-+ AS 100 MAIORES

Class. Class. Empresa Principal segmento Rec. Liquida Receita  Receita Cresc  Cresc Patrim.

Atual Ant. de negdcios em Prop. Liquida Liquida  Rec.Lig. Rec.Liq. Liquido
telecomunicages (RS$mi)  RSmi) (USSmi) US$(%) RS$(%) (RS mil)

4 43 POSITIVO INFORMATICA Terminais fixos e moveis 387.807 1.843.191 561887 -40,36 -1540 576.395

35 42 ALGARMULTIMIDIA Provedores de Serv. de Hosting de Servid. e aplic. ou data center 378.336 378.336 113.281 -1951 1417 413610

36 39 PRYSMIANDRAKA Fios, Cabos e Sistemas de Cabeamento 364.228 364228 109.057 -34,32 6,83 100.952

37 25 MOTOROLA SOLUTIONS ! Consultoria, projeto e desenvolvimento de aplicativos®” 291.920 291.920 291.920 -11,00 -11,00 0

38 52 EQUINIX DO BRASIL Provedores de Serv. de Hosting de Servid. e aplic. ou data center 276.331 276.331 82.739 16,18 64,80 135.988

39 47 HISPAMAR SATELITES Servigos Digitais 263.283 263283 78832 -6,60 3249 198.342

40 4 CPQD Consultoria, projeto e desenvolvimento de aplicativos(®? 262.013 285.729 85.553 -2991 -0,57 269.923

41 53 EZENTISSEICOM ENGENHARIA ~ Gerenciamento de Redes 233.849 233.849 70.019 -1,37 3991 0

42 48 COPELTELECOM Servigos Corporativos®!#19 232.553 272.247 81516 9,96 27,72 496.974

43 50  AUTOTRAC Servigos Digitais® 224,681 256,319 76.447 3117 2,37 116.167

4 46 CABLETECH Fios, Cabos e Sistemas de Cabeamento®! 219.271 219271 65.654 -28,45 1,49 58.394

45 55 STEFANINI Consultoria, projeto e desenvolvimento de aplicativos'” 170.774 853.870 255,665 -1943 1428 73.640

46 0 DIGITROTECNOLOGIA Servigos de Integragao 158598 288.360 86.340 0,00 0,00 0

47 54 SPREADTECNOLOGIA Servigos de Integragéo 168598 288.360 86.340 29,50 0,00 0

48 51 SERCOMTEL Servigos de Telefonia Fixa®* 158.074 188498 56.440 2459 697 88.281

49 41 INTEL! Componentes, Partes e Pegas 146.600 733,000 733,000 -0,95 -0,95 0

50 56 BRASILSAT HARALD Infraestrutura de suporte e comunicagao®? 122.810 122.810 36.772 -41,07 -1641 216653

51 58  CEMIGTELECOM Servigos de Infraestrutura de Rede® 118.202 120614 36.114 -27,80 242 170.022

52 61 ENGESET * Gerenciamento de Redes 116.174 116.174 34.785 -5,92 3345 32.726

53 57 ZATIX Servigos Digitais 114,609 114.609 34316 -35,52 853 170.283

54 63 INST. DE PESQ. ELDORADO Consultoria, projeto e desenvolvimento de aplicativos 109.928 186.319 55.788 -2047 1281 0

55 45 JUNIPER! Infraestrutura de suporte e comunicagao™ 107.800 107.800 107.800 497 497 0

56 64  RADIANTE ENGTELECOM Gerenciamento de Redes!” 98.360 98.350 20448 -1358 2259 19.131

57 68  GRUPOBINARIO Redes Corporativas - Comunicagdo Voz e Dadog0!1612 81.242 101.553 30.407 -6,50 32,62 25899

58 0 TATA CONSULTANCY SERVICES!  Consultoria, projeto e desenvolvimento de aplicativos 78.589 167.178 167.178 2,92 2,92 0

59 65  TELESPAZIO BRASIL Servigos Corporativos'®¥ 77.280 77.280 23.139 2917 047 53343

ﬁ 60 69  VIAVISOLUTIONS Infraestrutura de suporte e comunicagao/65°10 64.664 64.664 19.362 22,63 9,75 15938
SQ(: 61 66  NESIC Gerenciamento de Redes” 58.050 58.050 17.381 -38,02 -12,08 22.037
z 62 60  PROCABLE ENER. ETELECOM  Fios, Cabos e Sistemas de Cabeamento 57.622 144,055 43133 -30,04 0,77 0
9 63 62  MTEL Servigos de Infraestrutura de Rede%14 52982 132454 39.659 -42.24 -18,06 0
2 64 71 TROPICO SIST ETELECOM Software de apoio a Operagéo da rede!2Y 47.168 47.168 14.123 -25,30 596 20.111
26 65 73 3CORPTECHNOLOGY Servigos Moveis®2" 46.191 46.191 13830 25,59 555 10244
66 76 LINX Redes Corporativas - Comunicagao Voz e Dados™® 44918 449.183 134494 1414 2179 665.239

1 - Dados Estimados

2 - Segmentagao 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.
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Lucro Lucro Rent. Rent. Liquidez  Endiv. Endiv. = Despesas Ret.s/ Giros Lucro Lig.
Operacional Liquido Patrimonio  Vendas Comente s/Patrim. s/Atvo  Finans/ Invest. dos p/func.

(R$ mi) (RS mil) (%) (%) (%) (%)  vendas(%) (%) Atvos (R$mi)

164.465 347.157 -79.742 -79.881 -1386 433 141 23294 4422 097 416 09 -33.38
534201 212.678 81.650 56.076 1356 1482 080 62,85 16,34 2,63 833 0,66 0,00
45327 43.328 -56.233 -80.319 -79,66 -22,05 183 161,24 1994 0,60 -3046 1,38 221,88
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
384.466 80.663 7.052 4667 343 1,69 1,26 31383 2402 775 083 049 6,33
307.685 34707 17.146 13460 6,79 511 0,66 100,35 0,00 540 339 0,66 236,14
272.064 64.704 -75.555 -74.943 -2176 -26,23 1,33 7344 12,83 1,9 -16,01 061 66,57
0 0 0 0 -384,32 -2.84 127 6.238,95 53,60 739 6,06 213 -3,38
530.388 131,058 67.849 54644 11,00 20,07 398 54,80 358 019 710 035 8242
34045 142.847 79.949 58.169 50,07 2278 330 40,18 003 041 36,72 157 0,00
20.382 67.384 45399 30.043 51,46 1370 1,71 89,34 31,27 229 2117 1,98 117,36
20.988 175522 74075 53.283 72,36 6,24 167 20312 0,62 0,14 2387 383 385
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
179.967 59.196 7.259 6.992 792 37 082 24761 0,05 023 228 061 576
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
33.128 33.287 4030 2621 1,16 2,05 1489 14,36 0,00 641 1,02 050 2,85
256.386 37.247 -17.686 -33.826 -1990 -28,04 072 86,90 12,28 143 -10,64 038 -277,26
24492 24.028 11614 7.668 2340 6,59 192 121,20 1122 1,00 10,68 1,60 0,00
179.717 48.365 -7.3% -41.966 -24,64 -36,62 078 4951 1882 975 -1648 045 0,00
0 0 0 0 15,60 530 228 60,70 1,60 -040 970 186 12,60
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
8.761 19.169 10.293 6.779 3643 6,89 221 138,64 1043 0,54 1485 215 0,00
2982 40926 12.165 9.905 38,24 975 1,50 175,67 224 1,54 1386 142 71,26
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
24,407 17.830 964 561 1,06 073 279 49,78 0,00 340 070 097 0,00

1.329 38.044 -12.852 -13471 -84,52 -2083 1,65 589,53 4592 4017 -12,26 069 0,00 (|_/|_|)

2001 6533 292 292 133 0550 330 59,94 039 -148 083 1,66 088 éf()

0 0 0 0 -69,00 6,08 094 2.048.24 2,96 37,09 -2,78 0,50 -1.281,00 E

0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2

3.800 22233 3.657 1.869 929 396 2,61 11756 2993 032 427 1,08 15,58 (</’:)

13976 28563 4185 2.661 2698 576 1,11 248,16 40,46 16,49 746 1,30 35,01 | 27 |

619.262 320916 81.366 63818 959 1421 378 4973 12,88 2,58 641 045 21,89

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).

tropico

Solucdes Inovadoras de TIC para o mercado
global, com foco em sistemas de misséo critica
que cria valor para os acionistas e clientes.

19 3707.3495
www.tropiconet.com




> AS 100 MAIORES

Class. Class. Empresa Principal segmento Rec. Liquida Receita  Receita Cresc Cresc Patrim.
Atual Ant. de negdcios em Prop. Liquida Liquida  Rec.Lig. Rec.Liq. Liquido
telecomunicages (RSmi)  (RSmi) (USSmi) US$(%) R$(%) (RS mil
67 70 DARUMA TECNOLOGIA Gerenciamento de Redes(8,1) 42.465 96.511 28.897 -4511 -22,14 96.820
68 72 ALGAR MIDIA Servigos Digitais 40.372 40.372 12.088 -35,86 9,02 40.309
69 78 SIEMENS Servigos de Integragao 34727 4.961.000 1485418 -30,62 -159 0
70 75 NEXANSFICAP Fios, Cabos e Sistemas de Cabeamento 32.839 656.789 196.655 -37,63 -1183 161.777
71 80  LEUCOTRONTELECOM Redes Corporativas - Comunicagao Voz e Dados 30.971 30.971 9273 -29,07 0,62 0
72 79 TRIAD SYSTEMS Consultoria, projeto e desenvolvimento de aplicativos 30.591 30.591 9.160 -3137 -2,64 -5814
73 82 VIA\W CONSULTORIA Consultoria, projeto e desenvolvimento de aplicativos 30449 30.449 9.117 -173 30,88 21733
74 97 UNITELCO Servigos Corporativos™® 29892 29.892 8950 -30,00 0,71 4455
75 74 SECCIONAL Infraestrutura de suporte e comunicagao 26920 49.851 14.926 -31.23 -2.45 43.360
76 77 NETSERVICE Servigos de Integragdo 26.062 32.578 9.754 -4950 2837 47914
77 9  NAVITA Servigos Corporativos 22.590 22590 6.764 29,62 8387 13657
78 0  GUIATEL Servigos Digitais 17412 17412 5213 0,00 0,00 8379
79 104  GOZNEXT Servigos de Integragao®8512341267917 17.368 17.368 5.200 7444 14744 10.889
80 88  DIGISTAR Redes Corporativas - Comunicagao Voz e Dados® 17.205 17.206 5.152 -25,80 5,25 0
81 87  i{CAROTECHNOLOGIES Servigos de Integragao? 17.021 21.276 6.370 -37,54 -1140 9486
82 86 NEOVIA SOLUTIONS Servigos Convergentes™® 16474 25.345 7589 -31,19 -240 0
83 90  SERCOMTEL C. CENTER Servigos Digitais 16224 17217 5155 -22,52 990 860
84 91 TECNOSET IT SOLUTIONS Software de apoio a Operagdo da rede 15970 114.070 34.155 -28,06 2,04 17.093
86 93 TELLFREE Servigos Digitais1%% 14.878 14915 4466 944 2846 -36.862
86 ¥  BRQ Servigos de Integragéo™® 13644 426.363 127.661 -2941 013 78599
87 89 ASGA SISTEMAS Software de apoio & Operagao da rede®? 13530 13530 4051 -4146 -1697 7480
88 9 VOXAGE - SERVINTERATIVOS  Redes Corporativas - Comunicagao Voz e Dadog®019 12.974 12974 3885 -1943 1429 1.382
89 95 TELSIGN CONSULTORIA Servigos de Integragao°62739 11245 12494 3741 29,83 0,04 3958
90 86 DIGITEL Infraestrutura de suporte e comunicagéo® 10442 14917 4466 -60,09 -43.39 23031
91 0 TECLAN Consultoria, projeto e desenvolvimento de aplicativos 8.000 8.000 2.39% 0,00 0,00 0
92 %  ONDA Servigos Convergentes 6.682 6.682 2.001 -14,35 2149 2252
& B 99  SISGRAPH Software de apoio a Operagdo da rede 4725 78.742. 23577 -32.72 -457 0
é % 98 BRASILSAT Gerenciamento de Redes® 4.366 4.366 1.307 -25,49 5,69 357481
E 9% 0 ETELBRAS Componentes, Partes e Pegas 3422 6.843 2.049 0,00 0,00 -6.743
= 9% 100 SISPRO Software de apoio a Operagdo da rede 3.352 16.760 5018 -20,62 12,60 8.696
g 97 102 MAPRA Gerenciamento de Redes” 2.600 2.600 778 -3176 -3.20 0
| 28 | %8 103 SETTELEINFORMATICA Redes Corporativas - Comunicagao Voz e Dados™ 1.725 1725 516 42,45 -18,36 1337
9 106 INTEGRAVOX Fquipamentos para telefonia corporativa® 925 925 277 12,32 24,35 0
100 0  E-SAFER Servigos de Integragao” 686 6.864 2055 0,00 0,00 664
1 - Dados Estimados 2 - Segmentagao 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.
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Lucro Lucro Lucro Rent. Rent. Liquidez ~ Endiv. Endiv. = Despesas Ret.s/ Giros Lucro Lig.
Bruto Operacional Liquido Patriménio  Vendas Corrente  s/Patrim. s/Ativo  Finans/ Invest. dos p/func.
(R$ mil) (RS mil) (RS mil) (%) (%) (%) (%)  vendas(%) (%) Ativos (RS mil)
42.059 20.137 -15.116 -15.116 -15,61 -15,66 153 99,89 18,86 289 -781 056 -18.34
28185 29.249 2812 1.920 476 476 2,03 55,62 1,06 724 3,06 0,64 0,00
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
180400 51.866 -186.900 -238.506 14743 -36,31 117 315,79 20,23 845 -3,46 098 0,00
0 0 0 0 6,38 6,00 9,85 9,00 0,00 090 587 098 10,99
458 8.826 -3432 -3432 0,00 -11.22 048 0,00 45,64 922 -22,87 2,04 -14,48
391 24312 17.350 17.360 79,83 56,98 2172 474 0,00 0,80 76,22 134 913,16
14700 21.784 -4.760 -4.760 -106,85 -1592 0,62 47363 12,19 21,94 -18,63 117 0,00
30.001 26.450 23593 20.716 4778 4156 797 11,62 025 0,28 42,80 1,03 207,16
46.682 26352 251 261 0,52 077 1,35 145,34 9,89 5,09 0,21 0,28 0,00
9.592 4889 -1.015 -1.015 749 449 247 45,16 16,36 0,88 5,16 115 5,67
1044 8.710 -1.095 -1.09% -1307 -6,29 487 5378 7,02 0,63 -850 13% 0,00
12.3% 8.739 1841 1447 1329 833 183 40,97 18,17 416 943 113 26,84
1448 6.683 4 KX] 0,00 019 2,06 0,00 11,46 0,00 0,24 1,24 0,66
1708 7.708 2.684 1908 20,11 897 2,15 71,07 0,00 -2,80 11,76 131 16,17
0 0 0 0 0,00 0,00 071 0,00 11,33 1,36 0,00 1,29 0,00
3284 3876 2.988 2230 259,30 129 108 796,40 0,00 73 2893 223 0,00
33619 50.404 14,652 9.897 5790 8,68 1,06 336,30 259% 376 1327 153 22,80
11463 3558 -8.061 -8.061 0,00 5398 033 0,00 127,00 20,02 -46,38 086 -151,91
20.729 67.876 8.665 6.475 824 1,62 1,66 101,91 334 041 4,08 2,69 2,10
389 9.310 m % 128 071 211 23,66 37 -457 1,04 1,46 1,39
2279 12.814 685 685 4957 528 152 549,28 4,18 745 7,63 146 398
1 5.024 424 24 1071 339 234 74,63 1331 0,50 6,13 181 0,00
26.168 5.157 -9.638 -9.500 -41,26 -63,69 087 165,21 17,29 39,30 -16,16 025 9314
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1318 3.9%4 58 27 1,20 040 1,09 186,46 59,87 748 042 1,04 0,00
0 0 0 0 0,00 0,00 10,39 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 CLG
290.657 3.180 848 6.061 1,69 138,69 37,28 0,40 0,00 841 1,69 0,01 252,13 g_:)
494 6.239 5.368 5165 0,00 75,33 0,18 0,00 439 016 338,03 449 0,00 E
7.400 5.348 -456 575 -6,61 -343 119 3782 161 2,05 480 140 0,00 2
0 0 0 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 g’:)
251 1.095 414 168 1182 9,16 338 36,06 233 336 8,69 0,9 762 29 |
0 0 0 0 91,12 37,74 217 05,16 6445 1,05 58,73 529 27617
240 2062 1.268 1232 185,64 17.9% 112 584,79 033 178 27,09 151 30,80

SERVICOS: 10) Consultoria, Projeto e Desenvolvimento de Aplicativos; 11) Servigos de Integragéo; 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).
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MAIORES E DESTAQUES
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produtos

MAIORES
INTEL

NEC

CISCO
FURUKAWA
ERICSSON
ERICSSON

SAMSUNG

servicos

MAIORES

ALLIED
ACCENTURE
TELEMONT
TELEFONICA VIVO
CLARO

GRUPO CONTAX
ALGAR MULTIMIDIA
LEVEL 3

ERICSSON
PROMONLOGICALIS
ol

TELEFONICA VIVO

TELEFONICA VIVO

™

-

maiorés e destaques

SEGMENTOS
Componentes, Partes e Pecas

Equipamentos de Comunicacao

Equipamentos para Redes
Corporativas

Fios e Cabos
Infraestrutura
Software

Terminais

SEGMENTOS

Canais de Comercializagado

Consultoria, Projeto e
Desenvolvimento de Aplicativos

Gerenciamento de Redes
Servigos Convergentes
Servigos Corporativos

Servicos de Call Center

Servicos de Hosting de Servidores
ou Data Center

Servicos de Infraestrutura de Rede
Servicos de Integracao
Servicos de Outsourcing
Servicos de Telefonia Fixa
Servicos Digitais

Servicos Moveis

DESTAQUES

FURUKAWA
TROPICO

LEUCOTRON TELECOM
CABLETECH
SECCIONAL

ERICSSON

INTELBRAS

DESTAQUES
ALLIED

VIA\W CONSULTORIA

RADIANTE ENGENHARIA E
TELECOM

COPEL TELECOM
LEVEL 3

ATENTO BRASIL
ALGAR MULTIMIDIA
TELESPAZIO BRASIL
GRUPO BINARIO
PROMONLOGICALIS
ALGAR TELECOM
HISPAMAR SATELITES

TELEFONICA VIVO
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com tranquilidade.

Novas solucoes em banda C estendida e banda Ka
com alta capacidade e qualidade para suas

transmissoes de dados, voz e imagem.
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TECNOLOGIA BROADCAST TELECOM loT & SMART CITIES
Buscamos sempre estar Solucdes para o mercado Amplie sua rede utilizando 0 futuro ja chegou e a infra-
na vanguarda tecnoldgica audiovisual utilizando a banda Ka em alta velocidade. estrutura das comunicacoes
para garantir a entrega ' banda C estendida e banda Ka. inteligentes esta aqui.
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e EMPRESA DO ANO

A Telefonica Vivo

€ a empresa do ano

Destaque em Servicos Moveis, a Telefonica Vivo
ficou também entre as dez empresas mais rentaveis do
setor e conquista pela quarta vez (a segunda consecuti-
va) o prémio de Empresa do Ano de todo o mercado bra-
sileiro de telecomunicagdes. A empresa registrou cres-
cimento de 15,11% na receita liquida e obteve 8,4% de
rentabilidade sobre as vendas em 2015. Esse € o resulta-
do da estratégia de capturar as sinergias da combinagao
da Vivo com a GVT, adquirida em 2014, maximizando
0 potencial das redes, sistemas, modelos operacionais,
escala e base de clientes. “Nos resultados do segundo
trimestre de 2016, ultrapassamos 0 nosso melhor cenario
na integragao dessas sinergias. Os ganhos gerados pela
fusdo das empresas foram revistos para R$ 25 bilhdes em
valor presente liquido, ante os R$22 hilhdes estimados
anteriormente”, comemora o CEO Amos Genish.

A transformagdo acelerada para se tornar uma em-
presa cada vez mais digital, segundo ele, se refletiu
claramente nos numeros: “Somos hoje mais eficien-
tes, mais digitais e mais focados nos clientes. Esse
resultado extremamente positivo da sinergia também
esta ligado ao controle de custos”. Amos faz questao
de enfatizar que essa performance s6 foi possivel por
meio da valorizagdo dos colaboradores, que sao res-
ponsaveis pela transformacao da empresa no dia a dia.
Observando a tendéncia de queda dos servigos de
voz, cada vez menos relevantes, com os clientes bus-
cando novos servigos baseados em dados, a empresa
se antecipou, deixando para tras esse legado e se po-
sicionando, nas palavras dele, como uma “empresa di-
gital”: “Isto é s6 0 comego. Nos proximos anos, bilhdes
de dispositivos vao se conectar a Internet, e a Internet
das Coisas demandaréa redes de dados mais rapidas e
cada vez mais capilarizadas”.

Em 2015, a Vivo investiu R$ 8,3 bilhdes para incremen-
tar a cobertura e a capacidade da rede 4G, além de le-
var banda larga de ultravelocidade a mais locais, para
atender a demanda crescente de dados dos clientes.
De acordo com a Anatel, a Vivo é lider em UBB — velo-
cidades acima de 34Mbps —, com 54% de market share,
e teve 49% de adigbes liquidas no primeiro semestre
de 201b. "Nossa estratégia funciona: investimos mais,
a demanda dos clientes cresce, e as receitas também”,
avalia Amos.

Como resultado, no segundo trimestre de 2016, as re-
ceitas de servigos que nao sao de voz representaram
56% do total, um incremento de 8% em relagdo ao 2°
trimestre de 2015. Além disso, a receita de dados e
servigos de valor adicionado (SVAS) ja representava
56% da receita liquida do servigo mével, 10% acima do
segundo trimestre de 2015.

Dentro do negdécio movel, a receita do segmento de
dados e SVA é o motor do crescimento, com aumen-
to anual de 24% até o segundo trimestre de 2016. A
Vivo tem aproximadamente 80 SVAs white label e 180
off-portal, em diferentes areas como educagao, saude,
seguranca, entretenimento, finangas e comunicacao,
entre outras. Esse amplo portfélio permite a empre-
sa oferecer servigos em diferentes plataformas, como
SMS e portal de voz e aplicativos, com o objetivo de
atingir toda a gama de 73 milhGes de clientes moveis
que tém aparelhos de diferentes tipos.

Atenta a evolucao do mercado de smartphones, a Vivo
aposta em uma nova gera¢ao de SVAs, com a migra-
¢ao de servigos baseados em SMS para aplicativos,
Com recursos mais sofisticados e melhorando a usabi-
lidade e a experiéncia do cliente. Ao final do segundo
trimestre de 2016, 76,4% da base de assinantes ja pos-



sufam smartphones ou webphones. Alguns dos SVAs
mais populares da Vivo, em numero de clientes, sdo o
Vivo Som de Chamada, Vivo Musica by Naspter, Vivo
Sync e Vivo Seguranga Online, Kantoo, Seguros, Vivo
Ligue Saude, Nuvem do Jornaleiro e Nuvem de Livros.
A empresa alcangou a marca de cerca de 40 milhoes
de clientes com SVAs ativos, com receitas crescentes
nesse segmento, que totalizou cerca de R$ 2 bilhdes
em 2015, 15% a mais que o0 ano anterior.

Outro foco é o segmento corporativo, com a oferta de
servigos B2B (Business to Business), como o SMS. De
acordo com Amos, a medida que as empresas ado-
tam canais de comunicagéo digital e querem alcangar
clientes por meio dos dispositivos maoveis, o SMS r1e-
presenta uma ferramenta adequada: permite o envio
de mensagens para multiplos destinatarios, oferecendo
uma forma simples, eficaz e agil de manter os clientes
informados a todo momento. Essa aplicagéo, a SMS
A2P (Application to Many), segundo Amos, tem cresci-
do tanto na Ameérica Latina hispanica quanto no Brasil,
impulsionada principalmente pelo setor financeiro: “Es-
pecificamente no Brasil, o Grupo Telefénica projeta que
esse setor representara cerca de 33% do volume total
de SMIS A2P em 2017". Outros setores que estdo impul-
sionando o crescimento nesse mercado S0 COMEICIo,
saude, educacao e administracao publica.
Recentemente, a Vivo reposicionou o Torpedo Empresas,
que ganhou novas funcionalidades e estd mais intuitivo.
A analise dos clientes corporativos da base da operadora
mostra um crescimento consideravel do trafego de SMS
no ultimo ano, de aproximadamente 40%, em razdo do
aumento de utilizacao dessa ferramenta pelas empresas.
A receita de dados corporativos e servigos de TI no se-
gundo trimestre de 2016 totalizou R$ 600 milhdes.

A empresa continua apostando em diversificar as re-
ceitas com servigos digitais, que cresceram 21,5% no
segundo trimestre de 2016 em relagao a 2015, com

Amos Genish

presidente
“Somos hoje mais eficientes, mais
digitais e mais focados nos clientes”.

destaque para servigos cloud, que cresceram 67%, e 0s
servigos de seguranca digital, que aumentaram 163%.
Em junho de 2016, a empresa langou o Vivo Cloud Ser-
ver One, uma solugdo voltada para atender as peque-
nas e médias empresas.

A estratégia de transformar a empresa rumo aos ser-
vigos digitais passa também pela integragdo das are-
as de canais, business intelligence, produtos digitais,
inovacao e empreendedorismo.

Outro destaque na operagao da Vivo é a cobertura
4G. A empresa tem a maior abrangéncia nacional,
chegando a 3.543 municipios atendidos até junho de
2016. Até o final de 2015, eram 3.538 cidades cobertas
com rede 3G. Em tecnologia 4G, a Vivo lidera o mer-

divulgagao
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cado com participagao de 36,9%, conforme numeros
contabilizados até maio de 2016. “A cobertura vem
sendo expandida e é um dos grandes focos da nossa
atuacao. A Vivo esta presente em 203 cidades onde
vivem mais de 90 milhdes de pessoas e fechamos 2015
com 183 municipios cobertos com essa tecnologia”,
garante Amos. Na rede 4G, segundo €le, o foco néo é
sO em cobertura, mas também em capacidade, para
oferecer a melhor conexédo de banda larga: “No més
de julho, a empresa OpenSignal publicou um relatério
que confirmou o sucesso da nossa estratégia: as velo-
cidades de download do nosso 4G séo 50% superiores
aos dos nossos concorrentes”.

Segundo Amos, os planos para a rede 5G néo sao imedia-
t0s, ja que ha um longo caminho a ser trilhado pelas ope-
radoras: “Ainda ha muito espago para a evolucao do 4G,
com a possibilidade de melhor uso do espectro dispo-
nivel, 0 que permitira mais conectividade aos clientes”.

O Grupo Telefénica esta contribuindo com o processo
de padronizacado da rede 5G que ainda esta em esta-
gio inicial de discussdes e contribuigées. Os primeiros
releases de padronizacdo devem sair somente a partir
de 2018. "Aguardamos as especificagoes do padrao e
que o mercado tenha solugdes tecnologicamente ro-
bustas e escalavelis, fisica e comercialmente, antes de
decidirmos por testes”, diz Amos. Até 14, o plano da

Os numeros vencedores (2015)

Receita Liquida (R$ mil)

Patriménio Liquido (R$ mil)

Ativo Permanente (R$ mil)

Lucro Bruto (R$ mil)

Lucro Operacional (R$ mil)

Lucro Liquido (R$ mil)

Crescimento Receita Liquida (%)
Rentabilidade sobre patriménio (%)

Rentabilidade sobre vendas (%)

Liquidez Corrente

Endividamento s/ Patrimonio (%)
Endividamento s/ Ativo (%)
Desp. Financeiras s/ Vendas (%)

Retorno sobre investimentos (%)

Giro dos Ativos

40.286.815,00
68.567.242,00
76.185.117,00
19.941.739,00
4.393.456,00
3.420.249,00
15,11

4,99

8,49

1,00

48,30

6,57

2,11

3,36

0,40



Vivo é manter as redes ja em operagao atualizadas em
tecnologia e capacidade.

Para se abastecer com inovacgdes, a empresa conta
com iniciativas de apoio ao empreendedorismo, como
o Telefonica Open Future, que engloba desde proje-
to de inovagao social — Pense Grande, realizado pela
Fundacgdo Telefénica —, até apoio a empreendedo-
1es em estagios embriondarios de startup com o Cro-
wdworking, e de aceleragao de startups com o Wayra.
Esses projetos sdo apoiados por meio do financiamen-
to das novas empresas por fundos de venture capital
como o Amerigo/InvestTech.

A Wayra, de acordo com Amos, j4 investiu R$ 7,2 mi-
Ihdes desde sua criagao no Brasil, em 2012, para ace-
lerar 54 startups: “Além de oxigenar a Vivo, ao ter con-
tato estreito com esses empreendedores, em muitos
casos as startups atuam em setores de interesse da
operadora, desenvolvendo produtos e Servigos com-
plementares aos nossos. E uma outra maneira de es-
tendermos nossa atuagao no mundo digital”.

Pelo menos sete apps desenvolvidos por startups ace-
leradas pela Wayra Brasil e também de outros paises
ja foram absorvidos e fazem parte do catalogo da Vivo.
Entre os aplicativos bem-sucedidos esta a atendente
virtual Vivi, desenvolvida por uma startup chilena. A
Vivi faz cerca de 500 mil atendimentos/més, que repre-
sentam 500 mil chamadas a menos no call center.
Amos atribui a posigado de lideranca da Telefénica Vivo e a
resiliéncia dos negocios como resultados da relagéo cus-
to/beneficio em produtos como o pds-pago no negocio
movel, e a banda larga de alta velocidade, no negocio fixo.
A empresa teve papel importante nos Jogos Olim-
picos Rio 2016 na ampliagdo da cobertura moével na
cidade do Rio de Janeiro, sobretudo nas areas desti-
nadas as disputas esportivas, nas regioes da Barra da
Tijuca, de Deodoro, Estadio do Engenhéo, Maraca-
nazinho e Sambddromo. O reforgo atingiu também a
Cidade Olimpica, onde houve aumento da capacidade
de banda larga, com o objetivo de garantir melhor de-

sempenho para aplicagdes com videos e fotos.

Por toda a cidade, foram desenvolvidos projetos espe-
cificos com uso de mobilidrio urbano e sites susten-
taveis integrados a evolucdo urbanistica do Rio. De
maneira geral, toda a cidade ganhou upgrade de capa-
cidade e cobertura, que também ficard como legado.
Entre os projetos de maior destaque, o CEO da Telef6-
nica aponta o projeto do Porto Maravilha, localizado na
zona portuaria no Centro do Rio, em que foi executado
um projeto dedicado inovador de cobertura e qualida-
de. A empresa utilizou o mobiliario urbano adaptado e
uma rede de small cells (antenas internas extras) para
garantir alta performance na infraestrutura de dados.
Amos explica que a Vivo segue buscando produtos
inovadores para oferecer solugbes digitais que pos-
sam facilitar o dia a dia dos clientes, seja em casa, no
trabalho, na escola ou no lazer: “Nosso objetivo é apri-
morar a experiéncia do cliente com nossos produtos e
servigos, simplificar nossos processos, capturar siner-
gias e fortalecer nossa posi¢dao no mercado como em-
presa digital e integrada”. Essa estratégia, segundo
ele, ndo contempla mais aquisigdes de empresas: “A
integracao com a GVT nos deixou muito bem posicio-
nados com rede nacional fixa e movel e um portfolio
completo para todos os segmentos B2C (Business to
Consumer) e B2B (Business to Business). A nossa in-
tencao é continuar crescendo organicamente”.

A empresa tem enfrentado a inflagdo com iniciativas
de redugdo de desperdicios, além das sinergias de-
correntes da integragdo da GVT. Com isso, alcangou
EBITDA de 31,4% no segundo trimestre de 2016, 1,8%
acima do mesmo periodo em 2015.

“As expectativas do mercado sobre o ambiente ma-
croecondémico do Brasil tém melhorado no passado
recente e se essa sensagao se tornar realidade, acre-
ditamos que isso podera gerar mais crescimento no
nosso negocio. O Brasil tem um grande potencial e
esperamos que volte a crescer muito em breve”, con-
clui o presidente da Empresa do Ano.
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As 10 empresas

mais rentaveis

Em tempos de instabilidade economica, as
empresas enfrentam grandes desafios para aumentar
a produtividade e manterem a rentabilidade. Assim
como 0 aumento da receita exige atencao constante
aos custos, a rentabilidade esta ligada basicamente a
diversificacédo de produtos e servicos e flexibilidade no
atendimento ao cliente.

Para a BrasilSat, empresa especializada em infraes-
trutura de telecomunicagdes, que obteve 0 maior
indice de rentabilidade sobre as vendas (138,5%) de
todo o setor, essa férmula significou expandir a capa-
cidade da fabrica, em Manaus (AM), que produz re-
ceptores de sinais de TV para atender o crescimento
da demanda. A planta tinha 2,9 mil metros quadra-
dos e capacidade produtiva de 30 mil receptores. No
segundo semestre de 2016, dobrara seu espaco fisico
para 6 mil metros quadrados, com capacidade pro-
dutiva de 50 mil receptores por més. Além de desen-
volver novos produtos para DTH (antenas e LNBE's)
e IPTV, a empresa teve as antenas de satélite de
grande porte, de 10 a 18 metros de didmetro, homo-
logadas pela Anatel e iniciou a fabricagao de antenas
UHF para recepc¢éo de sinais de TV digital. Também
entrou no mercado de torres edlicas e estruturas me-
talicas para painéis solares, além de desenvolver an-
tenas de satélite para a banda Ka. “Nossa principal
estratégia foi a diversificagao de portfélio, com énfa-
se nos mercados de telecomunicagoes, energia edli-
ca e energia solar”, explica José Roberto Contrucci,
vice-presidente comercial da BrasilSat.

“Tanto em 2015 quanto em 2016, o mercado de ante-
nas de satélite profissionais para o mercado corporati-
vo e produtos para o segmento de DTH foram bastante
expressivos em vendas”, diz ele. Os planos para 2017
sdo incrementar a fabricagdo de novos produtos para o
mercado de recepgao de sinais de TV, consolidar a po-
sigdo em energia edlica e incorporar o mercado de es-
truturas metalicas para o segmento de energia solar.
Na Embratel Star One, que atua na area de satélites,
a rentabilidade de 41,8% veio principalmente dos in-
vestimentos em planejamento e atualizagdo constan-
te da frota, e do fato de contar com um dos mais mo-
dernos centros de controle de satélite, localizado em
Guaratiba, no Rio de Janeiro. Isso, segundo Gustavo
Silbert, presidente, permite a realizagao de ajustes e
a manutengao correta para utilizar da melhor forma
possivel a vida util os satélites: “Nosso compromisso
€ sempre promover o crescimento e a qualidade da
frota da Embratel Star One, aumentando nossa capa-
cidade satelital em diferentes regides das Ameéricas”.
A empresa é uma das maiores na regiao no segmen-
to de aluguel de capacidade de satélites, atendendo
clientes dos segmentos de telefonia, TV, dados e re-
des corporativas no Brasil e na América Latina. Atu-
almente oferece servigos via satélite para boa parte
das 500 maiores empresas do Brasil, as principais
emissoras de TV, canais independentes e diversos
orgaos do governo brasileiro.

Para atender essa demanda, em 2015 a empresa
langou o satélite Star One C4, voltado para o atendi-
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As campeas da rentabilidade,

CLASSIFICACAO AS 10 EMPRESAS
NO RANKING MAIS RENTAVEIS

90 BRASILSAT
91 ETELBRAS
70 VIA\W CONSULTORIA
26 STAR ONE
72 SECCIONAL
94 INTEGRAVOX
5 TDATA
41 AUTOTRAC
40 COPEL TELECOM
24 ALGAR TELECOM

mento das necessidades de DTH do Grupo América
Movil no Brasil e na América Central.

Em 2016, foi iniciada a oferta da capacidade satelital
do Star One C4, que usa a Banda Ku, para permitir a
expansao dos servigos de DTH (Direct to Home) da
Claro HDTV no Brasil e na América Central alcangan-
do milhares de novos assinantes. “O novo satélite ocu-
pa a posigao orbital de 70°W, a mais importante para o
mercado de broadcast no Brasil e é considerada uma
hot position, por transmitir os sinais das maiores emis-
soras de televisdo do pais e por dispor de um parque
de antenas. O desaquecimento da economia, de acor-
do com Gustavo, ndo chegou a afetar a empresa: “O
mercado de satélites costuma trabalhar com contratos
de longa duragao e nossas receitas séao diversificadas,
com clientes no Brasil e no exterior”.

Os planos para 2017 incluem expandir a frota de sa-
télites com o Star One D1 e servigos para as operado-
ras de telefonia célular, com a entrada da Banda Ka,

RENTABILIDADE RECEITA LiQUIDA

S/ VENDAS (%) (R$ MIL)
138,59 4.366
75,33 3.422
56,98 30.449
41,82 512.103
41,56 26.920
37,74 925
34,22 2.505.955
22,78 224.681
20,07 232,553
18,34 593.565

que permitird a oferta de capacidade satelital para
atender as operadoras moéveis, em areas nas quais o
atendimento por meios terrestres ¢ muito oneroso. O
executivo reforga que a empresa continuara inves-
tindo fortemente para a expansdo de sua frota.

Entre os segmentos que mais contribuiram para a
receita da companhia em 2015 esta o segmento de
emissoras de TV, responsavel por uma importante fa-
tia do faturamento, assim como grandes grupos em-
presariais. “O mercado mundial de satélites registra
forte demanda do segmento de video e no Brasil nao
¢ diferente”, aponta.

Como um dos patrocinadores das Olimpiadas, o gru-
po Embratel, junto com a Claro e a NET, ofereceu ser-
vigos de telecomunicag¢des para os jogos. “Ao longo
dos ultimos trés anos, uma parte importante de nos-
sos investimentos foi direcionada para a construgao
dessa infraestrutura, que ficara como legado para o
Rio de Janeiro e para o Brasil”, lembra Gustavo.
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Para atender a demanda, segundo €le, foram instalados
mais de 181 mil quilémetros de cabos Opticos, 17 mil
quilémetros de cabos submarinos, 17 mil estacoes radio-
-base de telefonia maovel, oito satélites em oOrbita e cinco
datacenters: “Resultado de anos de planejamento, as
instalagbes que foram construidas para atender a Rio
2016 foram criadas a partir da experiéncia de décadas
em grandes eventos esportivos brasileiros e interna-
cionais, atendidos pela Embratel”. Olhando para o fu-
turo, o executivo vé na Internet das Coisas grandes
oportunidades: “Ja existem testes de uso de satélites
para o carro conectado, visando expandir cobertura
celular, além do uso tradicional do mercado de cone-
X&0 entre maquinas”.

Em 2017, a empresa terd um novo satélite, que vai per-
mitir a expanséo da oferta de capacidade e a conquis-
ta de novos clientes.

A diversificagao de produtos é a aposta da Seccional,
fabricante de torres e postes para telecomunicagoes
e energia, que estad investindo no desenvolvimento
de novos projetos de olho na retomada do mercado
em 2017. Para alcangar a rentabilidade de 41,5% so-
bre as vendas, a empresa trabalhou na reducao dos
custos e desenvolvimento de novos processos e pro-
dutos. “Finalizamos a construcdo do Laboratoério de
Ultra Alta Tensdo do CEPEL/Eletrobrds, onde sera
possivel a modelagem e simulagdo da transmissao
de energia em Ultra Alta Tenséo até 1.800 kV", apon-
ta Paulo Emmanuel de Abreu Junior, CEO da Seccio-
nal, destaque do Anuario Telecom pelo 11° ano con-
secutivo, no segmento de produtos de infraestrutura.

Aposta na inovacao

A criatividade e a inovag¢édo em novos produtos ren-
deram a Autotrac um bom desempenho em 2015,

com uma rentabilidade de 22,7% sobre as vendas,
segundo Mércio Toscano, diretor comercial e de ma-
rketing. A empresa langou diversos servigos auxilia-
res para os clientes, desenvolvendo novos aplicativos
que trazem pequenos beneficios adicionais, gerando
uma nova receita importante. A empresa também
investiu em agdes de captagdo de novos clientes,
com eventos proprios, participagdo em feiras e lan-
gamento de planos comerciais especificos para esse
publico. Na outra ponta, trabalhou na disciplina de
custos e no aperfeicoamento da gestao interna. “Em
hipdtese alguma gastamos mais do que o previsto no
orgamento e sempre que possivel renegociamos con-
tratos anteriores, ou até mesmo postergamos alguns
deles para segurar as despesas e custos”, conta Mar-
cio. De acordo com ele, 0s bons resultados podem
ser atribuidos a estratégia que ja vinha sido adotada
de aumento da rede de atendimento ao cliente, lan-
gamento de produtos para novos mercados, politicas
comerciais agressivas, intenso programa de treina-
mento da equipe e gestdo austera de custos.

A empresa continua forte no mercado de transporte
e logistica, em especial no modal rodoviario. A Au-
totrac também ampliou receitas de software, onde a
margem é melhor, e, em 2017, vai ampliar o portfolio,
com produtos voltados para pequenos e médios ne-
gocios, baseado em tecnologia hibrida que combina
satélite e celular. A ideia é preencher um gap na li-
nha de produtos entre um dispositivo celular puro,
que era usado por frotas exclusivamente urbanas, e
aqueles mais completos que utilizam satélite e séo
aplicados em frotas pesadas e linhas de longa distan-
cia. “Essa foi nossa resposta para o desaquecimento
da economia e devemos manter essa visao, apostan-
do em novos mercados. Acreditamos que nao é hora
de frear. Quando o crescimento da economia voltar



aos patamares anteriores, estaremos muito a frente

da concorréncia”, garante Marcio.

Expansao no mercado residencial

A expansao da rede de servicos foi a aposta da Copel
Telecom, que resultou no aumento de 20% na renta-
bilidade. A base de clientes passou de 8 mil em 2013
para 48 mil em 2015. “Embora seja mais um ano de
recessao, o setor de telecomunicacgdes em geral nao
estd sendo tao afetado como o0s outros”, avalia o dire-
tor presidente, Adir Hannouche. A empresa ampliou
acbes de vendas no primeiro semestre e, segundo
ele, esta tendo resultados bastante satisfatorios prin-
cipalmente no mercado residencial: “O mercado esta
reconhecendo a importancia de contratar conexao
de qualidade, investindo em servigos confiaveis e
com alta disponibilidade, vantagens que sao proprias
de uma estrutura implantada totalmente em fibra ép-
tica, no caso da nossa Internet”.

Em 2016, a Copel, destaque do ano no segmento de
servigos convergentes, langou sua Internet residen-
cial em mais 12 municipios paranaenses e hoje o
produto residencial Copel Fibra estd em 63 munici-
pios do Parang, e em uma parte de Porto Unido, em
Santa Catarina. A empresa conta com infraestrutura
de telecomunicagdes para atender todos os 399 mu-
nicipios paranaenses com solugdes para empresas
de todos os portes. Para manter a rentabilidade em
2017, a empresa esta olhando para os servigos de
valor adicionado como catalisador de crescimento.
“Pretendemos ampliar as parcerias estratégicas para
ter mais servigos”, completa.

Ja o presidente da Algar Telecom, Jean Carlos Bor-
ges, credita 0s 18,3% de rentabilidade sobre as ven-
das em um planejamento que vem dos ultimos trés

anos: “Criamos o Programa Transformagao, que pre-
parou o terreno para que a empresa atuasse de forma
mais eficiente e com foco total no cliente”. A estraté-
gia incluiu redefinir escopos de atividades e revisar
Processos.

A Algar Telecom - destaque do ano no segmento
de servigos de telefonia fixa e de servigos de hos-
ting e datacenter (com sua subsididria Algar Mul-
timidia) —, continua expandindo operacéo e oferta
de servigos nos segmentos de varejo e negocios
(B2B), com oferta de maior capacidade aos clientes.
Para reforcar presenga no mercado corporativo, a
empresa adquiriu, em novembro de 2015, a Optitel,
que detém redes de fibra nos estados de Sédo Paulo,
Parand, Santa Catarina e Rio Grande do Sul e atua
nos mercados corporativo, governo e atacado, com
o oferecimento de servicos de Internet dedicada,
banda larga, EILD e fibra apagada, expandindo os
negocios da Algar nessas regides. “Nossos bons re-
sultados decorrem também do fato de atuarmos no
segmento de varejo fora dos grandes centros e no
corporativo, junto a médias, micro e pequenas em-
presas que estao investindo em T1I para inovar e ofe-
recer melhores solugdes aos seus clientes”, aponta
Jean. O executivo acredita na recuperagao econo-
mica do pais e segue o planejamento estratégico de
manutengado da base de clientes do segmento vare-
jo, expansao no segmento corporativo e melhoria da
eficiéncia operacional.

De modo geral, as empresas ouvidas pelo Anudrio
Telecom estdo otimistas, trabalhando com o cendrio
de retomada econémica, estabilidade politica, ajuste
fiscal e maior oferta de crédito. Esses fatores devem
ajudar no aumento dos investimentos internos e ex-
ternos, no aumento do emprego, do consumo e dos
negocios em geral.
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As 1Q empresas que

Mmals cresceram

Aumentar a receita em tempos de recessao eco-
nomica e falta de confianga dos investidores exige
inovacao, investimento em novos servigos e corte de
custos, estratégias adotadas por algumas das dez em-
presas que mais cresceram do Anuario Telecom. Agi-
lidade para atender as demandas digitais dos clientes
também foi fundamental para os negoécios.

Uma das mais bem-sucedidas nessa empreitada foi
a integradora de solugbes Go2neXt, que mais do que
dobrou a receita liquida com um crescimento de im-
pressionantes 147,4% em 2015. "Nossos clientes en-
tenderam que crescer dentro de ambientes virtuais
e, principalmente, investir em inovacéo, é sem duvi-
da nenhuma, um diferencial competitivo que as co-
loca a frente da concorréncia no ambiente digital”,
afirma Paulo Henrique Pichini, CEO e presidente da
Go2neXt. Mapear e entender esse cliente, com uso
de ferramentas de inovacao, foi o segredo da empresa
para conguistar os bons resultados. Outra alavanca
de crescimento foram os Jogos Olimpicos Rio 2016. A
Go2neXt montou projetos em ambientes temporarios
com servigos de comunicagéo no Rio de Janeiro para
receber visitantes e atletas que nao iriam competir,
trabalhando para alguns patrocinadores dos jogos.

A GoZnext também tem investido em solugbes de
Internet das Coisas (IoT) para transportes, varejo e
agronegocios. “Sao verticais que tém planos de cres-
cimento agressivos para 2017", avalia Pichini.

A expansao da mobilidade como ferramenta cor-
porativa alavancou os negocios da Navita, que teve
um crescimento de 83,8% na receita liquida. “A cloud

computing disponibiliza mais servigos nos smartpho-
nes e tablets, aumentando a necessidade de sistemas
de seguranca e compliance nas empresas” afirma o
CTO da Navita, Fabio Nunes. Com a mobilidade ga-
nhando relevancia, diz ele, aumenta a necessidade de
controle, seguranga e gestao, principalmente dos cus-
tos: “Estamos em um momento dificil da economia,
nossos clientes sentem isso e por consequéncia aca-
bamos sofrendo o impacto. Por outro lado, nossas so-
lugbes ajudam as empresas a reduzir seus custos com
telecomunicagoes, favorecendo os negocios”. Uma
das apostas da Navita, segundo ele, é a Internet das
Coisas como motor de um novo ciclo nas telecomuni-
cagoes: “Milhares de dispositivos que fazem parte do
dia a dia das pessoas e empresas estardo conectados,
abrindo inumeras oportunidades para o setor de te-
lecomunicacoes; e a Navita estd se preparando para
atende-las”.

Com a mobilidade ganhando relevancia, aumenta a
necessidade de controle, seguranga e gestao, princi-
palmente dos custos. “A Navita oferece ao mercado
um conjunto de ferramentas e servigos para atender a
essas necessidades, o que aumenta ainda mais nosso
potencial de crescimento”, completa.

A empresa, segundo Fabio, aposta no crescimento da
economia em 2017, quando os clientes retomarem os
projetos congelados, reduzindo-se o ciclo de nego-
ciagado e vendas: “Para o proximo ano continuaremos
focados em nosso crescimento através da rede de par-
ceiros, que irdo representar nossas solugoes em seus
nichos de mercado”.



As campeds do trecil

CLASSIFICACAO AS 10 EMPRESAS

NO RANKING QUE MAIS CRESCERAM
76 GO2NEXT
74 NAVITA
36 EQUINIX DO BRASIL
39 EZENTIS SEICOM ENGENHARIA
50 ENGESET
20 ALCATEL-LUCENT
55 GRUPO BINARIO
37 HISPAMAR SATELITES
70 VIA\W CONSULTORIA
82 TELLFREE

Com a cabeca na nuvem

O crescimento do mercado de computagdo em nu-
vem fol outra alavanca para a boa performance das
dez que mais cresceram. “O mercado de outsourcing
se beneficia em periodos de crise econdmica, alavan-
cando o segmento de datacenters”, observa Eduardo
Carvalho, presidente da Equinix, cuja receita liquida
cresceu 64,8% em 2015. O modelo € uma opg¢ao mais
econdmica no médio e longo prazos, pois a empresa
consegue terceirizar processos que nao fazem parte
do seu principal negocio. A Equinix oferece no Bra-
sil o conceito de marketplace, em que varias empre-
sas compartilham recursos, enriquecendo sua oferta.
Além de contar com quatro centros de dados, dois em
Sao Paulo e dois Rio de Janeiro, esta construindo uma
quinta instalagdo, em Santana do Parnaiba, na Grande
Sao Paulo. Esse investimento, que dobrara a capaci-
dade da empresa no pais, segundo Eduardo, atende

CRESCIMENTO

RECEITA LiQUIDA e s et

(%) (R$ MIL)
147,44 17.368
83,87 22.590
64,80 276.331
39,91 233.849
33,45 116.174
33,27 743.209
32,62 101.553
32,49 263.283
30,88 30.449
28,46 14.915

a demanda crescente do mercado de interconexao e
co-location.

Em linha com conceitos de sustentabilidade e para
aumentar a eficiéncia energética de seus datacenters,
a Equinix vai usar uma nova tecnologia de refrigera-
¢do, que integra solugdes de resfriamento por evapo-
ragao de ar e free cooling indireto, a fim de reduzir o
consumo de energia elétrica no ar condicionado. O
novo datacenter também conta com um sistema de
captagdo de energia solar que alimenta 0s escritérios
e dreas comuns. Como resultado dessas iniciativas,
a companhia buscara a certificagdo LEED Silver, que
garante que o site construido esta de acordo com 0s
critérios de sustentabilidade definidos pela organi-
zagao norte-americana U.S. Green Building Council.
O novo datacenter, segundo Eduardo Carvalho, sera
inaugurado também com as certificagdes Tier III De-
sign e Facilities: “O uso crescente das midias sociais
e video no celular, além de conceitos como Internet
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das Coisas, exigem, necessariamente, capacidade de
armazenamento, obrigando as empresas a adotarem
computagdo em nuvem para conseguir suprir toda
essa demanda por qualidade”.

Ja para a Ezentis Seicon Engenharia, a estratégia para
0 crescimento centrou-se na especializagao em servi-
¢os de manutengao, principalmente de redes moveis,
consolidando as parcerias locais e agregando novas
atividades. Outra estratégia, que garantiu a empre-
sa um crescimento de 39,9% na receita liquida, foi a
diversificagao de clientes. A Ezentis é um dos princi-
pais fornecedores de manutengao para duas das trés
principais operadoras de celular no pais. “Ampliamos
nossa participagdo de mercado no ultimo ano, com a
amplia¢ao do portfélio de servigos”, diz o diretor geral
Tarcilio José Arruda Araujo.

Como sua operacao € focada na manutencao, de acor-
do com Tarcilio, o impacto da diminui¢do dos investi-
mentos das operadoras, que perderam mercado para
empresas over the top (OTTs), ndo foi tdo significativo
como de outras empresas com carteiras voltadas a im-
plantagdo de equipamentos: “Nossa estratégia foi nos
aproximar dos clientes e melhorar a gestao conjunta,
pois em nossa area ele é parte essencial no processo
de elaboragao da gestdo. Com alguns clientes, conse-
guimos negociar reducao de pregos em troca de maior
participagdo em outras areas, firmando uma parceria
boa para as duas partes”.

Tarcilio acredita que a crise econdémica é acaba se
tormnando uma oportunidade para as empresas com
gestao madura e proximidade com o cliente, com foco
em produtividade e qualidade: “Ha pouco espago para
eIT0 com O cobertor curto, principalmente para servi-
¢os essenciais, por isso o fortalecimento das parcerias
¢ primordial para o enfrentamento da crise”. Ele pre-
vé um crescimento organico para a Ezentis nos seg-

mentos de manutengao e infraestrutura em 2016: “Ja
No ano que vem nossa expectativa € de uma melhora
na economia, com a retomada dos investimentos das
operadoras. Acreditamos que serd possivel incremen-
tar nosso volume de negdcios em novas atividades,
como fibra éptica e rede externa”. Os planos incluem
também entrar em novos negocios de manutengao de
sistemas de satélite VSAT, manutengao de rede dptica
e metalica fixa.

O valor da boa gestao das redes

A éarea de servigos e infraestrutura de redes também
favoreceu o Grupo Binario, que atua principalmente
nos segmentos de educagao, governo e mercado cor-
porativo, e obteve crescimento de 32,6%. A empresa
ganhou o prémio de Destaque do Ano do Anuério
Telecom no segmento de Servigos de Integragdo. Em
2015, a Binario foi contratada pela DASA (Diagnosticos
da América S.A.), para fazer o gerenciamento da rede
de telecomunicagdes, com monitoramento, operagao
e suporte da infraestrutura. Na Infovias, ficou respon-
savel pela implementacao de servigos e construgao do
NOC (Network Operation Center), assim como o seu
gerenciamento. Um dos segmentos de destaque para
a Binario em 2015 e 2016, segundo o diretor geral Elin-
ton Lazzuri, foi o de educagéo, com o fechamento de
trés contratos: “Apesar da crise, 2015 foi um ano muito
bom para o Grupo Binério, e 2016 esta mostrando re-
cuperagao. 2017 deve ser um ano de estabilizacédo e
crescimento da economia brasileira.

O mercado de satélites continuou movimentado em
2015 com reflexos em 2016. O Grupo Hispasat (Hispa-
mar Satélites) registrou crescimento em toda a Ameé-
rica Latina e a ampliagdo de sua frota exigiu inves-
timentos em um espago maior, para abrigar todos os



equipamentos de controle necessarios para sua ope-
ragao. O grupo comprou um terreno no Rio de Janeiro,
para onde serdo transferidos os servigos atualmente
operados pelo atual centro de controle de satélites da
Hispamar. No mesmo local, também sera instalada a
nova estagao terrena que controlara o satélite Ama-
zonas b. As novas instala¢des envolvem um investi-
mento de aproximadamente R$ 40 milhdes e contardo
com 20 antenas e equipamentos com tecnologia de
ponta. Entre 2015 e 2016 a empresa aumentou a sua
presenca e participagdo nos mercados da Ameérica
Latina, consolidando diversos projetos no Brasil, Chi-
le, Colbmbia, Peru e México, nos segmentos de video,
governo e operadoras de telecomunicacdes. De acor-
do com o Anuario Telecom, a Hispamar ampliou sua
receita liquida em 32,4% em 2015. “Além da estratégia
de internacionalizar a empresa, com o0 objetivo de ndo
depender tanto de um pais e de uma carteira de clien-
tes mais enxuta, a solucéo foi buscar novos mercados,
novos clientes e se adaptar as necessidades dessas
empresas”, afirma Clovis José Baptista Neto, presi-
dente da Hispamar.

A empresa, segundo ele, mudou seu modelo original
de oferta de servigos, descendo na cadeia de valor
para estar mais em linha com a necessidade do cliente
e oferecer mais servigos: “Acreditamos que 2017 trara
Novos ares e novas oportunidades, por isso estamos
investindo alto em infraestrutura, novos satélites que
serdo langados no proximo ano e em espago fisico”.
Outra empresa que tira proveito dos periodos de cri-
se é a Via\W, especializada em reducado de custos em
telecomunicagobes e TI. Entre 2015 e 2016, a empresa
adicionou ao seu portfélio novos servigos, expandindo
seu alcance de mercado, passando a atender as pe-
quenas e médias empresas com perfil menor de gas-
tos com telecomunicagées, além das grandes corpo-

racoes. A Via\W também expandiu atendimento para
todo o territorio nacional e adicionou servigos como
melhoria na eficiéncia em datacenter e consultoria de
projetos de grande complexidade. “Temos uma equi-
pe de especialistas em projetos de telefonia fixa, mo-
vel, dados, datacenter e juridico e forte conhecimento
na regulamentagao e contratos que agregam valor
para nossos clientes”, afirma o soécio-diretor, Nelson
Reis. A empresa tem como clientes 0s maiores ban-
cos privados do pais e grandes redes varejistas. A cri-
se econdmica é uma oportunidade para a Via\W, pois
apoia equipes internas das corporacdes para melhorar
a eficiéncia dos servigos de telecomunicacgoes. “Além
de reduzir os custos, buscamos melhorar os niveis de
servigos e melhores praticas de contratos”, diz ele. A
empresa, Destaque do Ano no segmento de Consul-
toria e Projeto, e também uma das dez mais rentaveis
do Anuério Telecom, teve um aumento de 30,8% na
receia liquida em 2015, fruto de novas estratégias na
cobertura de servigos e atendimento a outros seg-
mentos de consumidores. “O Brasil estd passando
por mudangas estruturais de grande impacto e no se-
gundo semestre de 2016 percebemos uma reversao
da tendéncia para um inicio de retomada da ativida-
de econdmica, 0 que nos deixa mais otimistas para
um futuro melhor”, afirma Nelson Reis. Para 2017, ele
prevé manter o ritmo de crescimento, ampliar o es-
copo de servigos e buscar parcerias estratégicas para
atender melhor o cliente.

Na opinido dos executivos ouvidos pelo Anuario Te-
lecom, com a estabilizacdo da economia em 2017 e
acdes macroecondmicas, entre elas a tao esperada
reforma tributéria e controle parcial da volatilidade
do dolar, as empresas devem ter resultados ainda
melhores com boas expectativas de grandes oportu-
nidades de novos projetos.

DESEMPENHO

»
()



‘) FUturecom 2011
2 a 5 de outubro

Transamerica Expo - Sao Paulo

O maior Evento de Telecom e Tl da América Latina!

e

e i | === _...: =g
L . AN 3 s :I i & i-'. i-" T -.' - I . .
=rrly L : o : . 1 - *_r ¥ A -‘: 1.1 * I:-
] - > 4 My AT o
YT e S X i
AN " e %_E F hdj,f.,ni I
0 ¢ _.“-—_‘____

Dag e ) ’; "ol ‘ 'EAJ"
p. \;_"‘_ ”J.-_ | .; ..1- _‘ %:‘r“_. - - ‘ ’ E i : & 1
T s LT 2 - ' - ;’

)
T80 - . A A =
% - 5 = v - i E- - --\1\ ™ e ._5' -
L 4 L P e < R : -
dle. \ \ Y a] = 1 . L
Ay \ £ hr A oo l .J 1
- 1 1 -, - .. \ ¢ '\._:_ - \ e
. : . TR .y bR + ﬂ
g \ WV JJ#
¥ _._ 4 + -|.I : A "\'.. 4 . > 1\

LY

X o &
- . . 4 .

N
&

i

v

|
i

[

A

www.futurecom.com.br

-'-' /futurecom . /futurecomevent p /futurecomevent



NAS PROXIMAS PAGINAS, ESTAO OS PERFIS DOS FABRICANTES

CUJO DESEMPENHO LHES GARANTIU O PREMIO DE DESTAQUE

DO ANO DO ANUARIO TELECOM 2016, EM SEUS RESPECTIVOS
SEGMENTOS: FURUKAWA (COMPONENTES, PARTES E PECAS); TROPICO
(EQUIPAMENTOS DE COMUNICACAO); LEUCOTRON (EQUIPAMENTOS
PARA REDES CORPORATIVAS); CABLETECH (FIOS E CABOS); SECCIONAL
(INFRAESTRUTURA); ERICSSON (SOFTWARE); E INTELBRAS (TERMINAIS).
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A Furukawa reforca a atuacao
em sistemas opticos

A expansao do portfélio de produtos em co-
nectividade Optica, para atender a demanda de
solugbes de fiber-to-the-home (FTTH), datacenters
e 0 segmento corporativo, foi uma das razdes de a
Furukawa ter obtido o prémio de destaque do Anua-
rio Telecom pelo terceiro ano consecutivo. A empre-
sa obteve 12,4% de rentabilidade sobre as vendas e
um crescimento de 6,6% na receita liquida.

Em 2016, a Furukawa Industrial Optoeletrénica aumen-
tou a capacidade produtiva de cabos Opticos premise,
com a incorporagéo da linha de equipamentos da em-
presa nacional AsGa, adquirida em outubro de 2015. A
fuséo foi aprovada pelo Cade (Conselho Administrati-
vo de Defesa Econdmica) em novembro. “A aquisigao
reforga a atuagao da Furukawa em sistemas opticos e
deu origem a uma nova divisao, a Furukawa Electrical
Industrial Optical Electronic, com cerca de 150 pessoas,
sendo 80 pesquisadores”, diz o vice-presidente de en-
genharia da Furukawa, Hélio Durigan.

A linha da AsGa de equipamentos ativos (como OLT's
e ONTs) foi incorporada a linha Furukawa Broadband
System (FSB). Com a compra, a empresa passa a ofe-
recer produtos com PPB (Projeto Produtivo Basico) e
tem acesso ao Finame (Financiamento de Maquinas e
Equipamentos), do BNDES. Com o PPB, os equipamen-
tos recebem desoneragdes pelo fato de fazerem desen-
volvimento nacional, e o Finame facilita a compra de
sistemas com recursos do BNDES.

Em agosto, a Furukawa langou um portal de comér-
cio eletrdnico, com o objetivo de facilitar o0 acesso dos

Empresa Pontuagéao

Crescimento
Receita
Liquida em

clientes finais — especialmente os ISPs (Internet Service
Providers) — a sua linha de produtos para redes opti-
cas com tecnologia FTTX (Fiber to Anywhere). O portal
permite aos clientes desenvolver seus proprios projetos
e comprar todos os componentes de rede necessarios,
oferecendo ndo apenas produtos e servigos, mas até
mesmo o financiamento para a compra.

A Furukawa tem apostado em software e no desenvol-
vimento de novos equipamentos customizados para 0s
diferentes mercados como o de ISPs, operadoras de te-
lecomunicacoes, empresas de utilities, datacenters e o
segmento industrial. A incorporacédo da AsGa se alinha
a estratégia de catalisar investimentos e acelerar a ofer-
ta de produtos e solugdes desenvolvidos com tecnolo-
gia brasileira para o0 mercado local e de toda a América
Latina. “A aquisicao traz tecnologias e refor¢o profissio-
nal ao centro de pesquisa e desenvolvimento da com-
panhia, estabelecido em fevereiro de 2013 no mercado
brasileiro”, diz Helio Durigan. Com a nova linha, além
dos clientes tradicionais, a empresa passa a atender
também operadoras, provedores de internet, solu¢des
para cidades digitais e redes inteligentes (smart grids).
As exportagoes tiveram uma participac¢ao significativa
no crescimento da companhia em 2015: foram respon-
saveis por 28% do faturamento liquido, além do aumen-
to no market share de produtos de maior valor agrega-
do, como as solugdes para datacenters e redes FTTx no
mercado brasileiro. Em 2016, ele prevé investimentos
de R$ 38 milhdes no pais.

Para reduzir o impacto da crise econdmica, a Furukawa

Rent. s/
patriménio
(%)

Rent. s/
vendas (%)

Endiv. sobre
ativo (%)

Liquidez
corrente

reais (%

FURUKAWA 752,60

6,60

12,45 21,07 2,34 6,57



Helio Durigan
Vice-presidente de engenharia
Aposta em software e
equipamentos customizados

trabalhou para expandir atividades nos mercados da
América Latina e Africa. E também aumentou a capa-
cidade produtiva das fabricas da Argentina e Colémbia,
ampliando os centros de distribuicdo nesses paises e no
Meéxico, alocando mais colaboradores nessas regioes.

Segundo o executivo, 2015 foi um ano muito dificil. A
incerteza politica afetou drasticamente a economia e a

empresa buscou novos mercados e clientes para cum-
prir o plano de negdcios: “Acreditamos numa melhora
da economia para 2017 em comparagao a 2016, com a
volta do crescimento, ainda que timido”.

Entre os segmentos significativos para a companhia
em 2015, Durigan destaca o crescimento de solugoes
de fiber-to-the-home/FTTx da Furukawa Broadband
System (FBS) para os segmentos de provedores de In-
temet e operadoras de telecomunicagoes. Em 2016 a
empresa espera que os produtos -- especificamente
0S equipamentos ativos, proveniente da aquisicdo de
tecnologia e do portfolio da AsGa --, acrescentem uma
parcela significativa ao faturamento da linha da FSB.

A estratégia para os proximos anos contempla novas
areas de atuacédo como o fornecimento de solugdes para
empresas de energia elétrica, com cabos e conectividade
Optica para sistemas de indicadores DEC (Duragao Equi-
valente de Interrupgao por Unidade Consumidora) e FEC
(Frequéncia Equivalente de Interrupgdo por Unidade
Consumidora) para atendimento dos valores estabeleci-
dos pela Aneel (Agéncia Nacional de Energia Elétrica).
Helio lembra que para esse segmento foi desenvolvido,
com tecnologia 100% nacional, 0 equipamento FiberMe-

Receita Liquida Total
(R$ mil)

Receita Lig.
Prop. Telecom
(R$ mil)

614.616

614.616

Lucro Liquido Total
(R$ mil)

sh, incluindo o software de gerenciamento: “Instalacées
piloto ja foram implantadas em 2015 e nos préximos dois
anos a perspectiva é de ampliagdo desses projetos, bem
como a implantagdo em outros clientes”.

FEle destaca o fortalecimento das operacgdes industriais e
dos centros de distribui¢do na Argentina, Coldmbia e Mé-
Xico e, principalmente, com a maior presenca de profis-
sionais Furukawa em todos os paises da América Latina.
Assim como a Copa do Mundo, quando a empresa forne-
ceu infraestrutura de cabos e fibras para 11 das 12 arenas
de futebol, as Olimpiadas de 2016 do Rio de Janeiro tam-
bém contribuiram para 0 bom desempenho da Furukawa
no pais. Os jogos geraram demanda para os produtos que
compdem a linha Furukawa Cabling System de cabos
metalicos para redes de longa distancia e cabos 6pticos,
conectividade metéalica e Optica. A empresa implantou
infraestruturas de redes do Centro Olimpico, do Parque
Aquatico, do Parque de Ténis e do novo terminal do aero-
porto intermacional do Galedo, além do entormo com pro-
jetos de transporte e seguranga em mais de 400 hotéis.
Outro foco da Furukawa tem sido o mercado de data-
centers, impulsionado pela demanda por servigos em
nuvem. A fornecedora tem uma solugao especifica de
alta densidade e desempenho para esse segmento, o
IT MAX, presente hoje em sete dos dez maiores hos-
ting datacenters do Brasil, segundo Helio. Ele baseia
a previsao de crescimento em 2016 na ampliagdo das
exportagdes e negdcios com novos produtos que en-
traram no portfélio e da linha da Furukawa Industrial
Optoeletrdnica, originada da AsGa.

Lucro Liq p/ Func Giro dos Ativos

(R$ mil)
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A Tropico se reinventa e
volta aos bons resultados

& PRODUTOS > EQUIPAMENTOS DE COMUNICAGAO

A Troépico se reinventou em 2015, inauguran-
do um novo ciclo. A retomada do crescimento foi
possivel com a entrada em novos segmentos como a vir-
tualizacdo de fungdes de rede e Intemet das Coisas (I0T),
com foco na comunicagdo entre maquinas (M2M). Ten-
do como acionista majoritaria a Fundagao CPgD, no ano
passado a Tropico aumentou em 5,9% a receita liquida e
obteve 3,9% de rentabilidade sobre as vendas. “Entre 2015
e 2016, investimos na evolugao tecnoldgica das linhas de
produtos e de servigos que irdao consolidar 0s novos nego-
cios da empresa, em segmentos como banda larga movel
e cloud computing”, diz o0 CEO, Paulo Cabestré.

Para o0 mercado de banda larga mével, a Tropico apos-
tou na linha de produtos 4G para LTE (Long Term Evo-
lution, de acordo com a padronizagdo do 3GPP), com
o desenvolvimento de estagbes radio-base e terminais
na faixa de 700 MHz, que se somam aos produtos ja
existentes na banda de 450 MHz.

Em computacdo em nuvem, investiu na Plataforma
de Virtualizagdo de Fungbes de Rede aderente aos
padrdes de NFV (Network Function Virtualization) do
ETSI, que permite que as fungdes dos equipamentos
de rede possam ser instaladas em qualquer datacenter
com flexibilidade. Trata-se de uma solugdo de virtua-
lizagdo que permite que as operadoras e corporagoes
substituam dispositivos das redes instaladas em clien-
tes, como CPEs residenciais e corporativos, por sof-
tware que roda em servidores padrdo em datacenters.
“Ampliamos e modernizamos a nossa base instalada de
plataformas NGN/IMS e dos servidores de sinalizagao

Empresa Pontuagéao
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junto as grandes operadoras”, explica Paulo.

Com a experiéncia acumulada em mais de trés déca-
das, a credibilidade junto aos clientes e a evolucéo das
redes e servigos de tecnologia da informagao e comu-
nicacdo, a empresa, segundo €le, entra em novos ne-
gocios: “Estamos conversando com investidores e ex-
pandimos nossa estrutura empresarial, o que facilitara
a captagao de recursos”.

Os principais negoécios em 2015 foram solugdes de
core de rede (NGN/IMS), com os respectivos contra-
tos de servigos de suporte e manutengao para o mer-
cado brasileiro. E em 2016 a empresa esta concluindo
um passo importante para atuagao em outros merca-
dos além das operadoras. “Vislumbramos segmentos
como agronegocio, defesa, seguranga publica, utili-
ties, e atuacdo em paises como Argentina, Colémbia,
Peru e México”, diz Paulo Cabestré.

A piora da crise politica, econémica e financeira, além
da recente recuperacao judicial da Oi, segundo ele,
afetou fornecedores como a Tropico: “Acreditamos
que 2017 vai se caracterizar pelo inicio da retomada
dos investimentos”.

Para entrar em novos mercados, vai oferecer solugoes
de Internet das Coisas (IoT) de missdo critica, usando
o portfolio oferecido as operadoras. Nessa linha, a Tro-
pico atua no core da rede (NGIN/IMS), acesso wireless
(padrédo LTE para redes 4G e 5QG) e virtualizacao (NFV).
A proposta da Tropico, segundo o CEQ, é oferecer so-
lugdes integradas de conectividade e aplicativos para
Nnovos segmentos.
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Paulo Cabestré

CEO

Investimentos em banda
larga e cloud computing

Ele diz que os Jogos Olimpicos Rio 2016 ofereceram a
Trépico a oportunidade de demonstrar o sistema de
acesso banda larga movel 4G no padrao LTE, baseado na
banda 28 (700 MHz): “Fomecemos ao Exército Brasileiro,
em Brasilia, uma rede celular 4G com LTE, durante os
Jogos Olimpicos, para cobrir a regido do Estadio Mané
Garrincha e a regiao hoteleira onde as equipes olimpi-
cas se hospedaram. Essa rede wireless de missao critica,
com tecnologia 100% brasileira, desenvolvida em parce-
ria com o CPgD, garantiu a disponibilidade adicional de
informacao para o Exército via aplica¢des implantadas
sobre a rede, como servigo de voz com videochamada,
consciéncia situacional e videomonitoramento”.

As solugtes wireless da Tropico, de acordo com Pau-
lo, sdo a base da infraestrutura de solugbes de missao
critica para a Internet das Coisas: “Como elas foram de-
senvolvidas em frequéncias mais baixas — usando os
espectros mais recentes do mercado abaixo de 1 GHz,
com grande alcance —, permitem raios de cobertura de
até b0 quilémetros e reduzem o investimento, uma vez
que poucas estagoes radio-base sao capazes de cobrir
regides amplas, seja em areas urbanas ou rurais”. Essas
solugdes permitem estabelecer conectividade entre as
coisas de diferentes segmentos de mercado como as
méaquinas (M2M — Machine-to-Machine), redes inte-
ligentes (smart grids), cidades inteligentes, atividades
automatizadas do agronegdécio, entre outros. Os apli-
cativos recebem dados que sdo processados e trans-
formados em informacéo e conhecimento atuando na
melhoria da produtividade dos processos nos quais as
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coisas estao inseridas e, consequentemente, na rentabi-
lidade do negécio. “A Trépico € uma empresa aberta a
diferentes modelos de negdcio com formas flexiveis de
remuneracgao dos produtos e servigos para dar alterna-
tivas aos seus clientes”, completa.

O crescimento do mercado de datacenters também
contribuiu para os bons resultados da empresa. Em um
mundo em que o protocolo IP tornou-se a base para o
transporte de voz, video e dados, 0s equipamentos de
rede das operadoras passam a ser virtualizados, ou seja,
tormam-se software, que é executado em processado-
res de alto desempenho na nuvem. “Nada mais natural
que esses software migrassem para os servidores dos
datacenters, onde o seu uso massivo barateou enor-
memente o custo dessa infraestrutura”, diz Paulo. Para
atender o0 segmento, a Tropico desenvolveu uma plata-
forma de software de virtualiza¢ao padrao de mercado.
A confianga da Trépico num bom desempenho em 2017
se baseia no portfélio de solugdes que contribuem para
ageragéao de receita dos clientes e a diminui¢édo do seu
custo operacional (OPEX), justificando o investimento
em um cenario de crise econdémica. “De forma geral,
vemos 2016 com muita cautela, mas sabemos que para
alguns setores da economia agora ¢ o momento de in-
vestir, ndo s6 em redugao de custos como também em
aumento de produtividade, através do uso de tecnolo-
gias”, alerta o executivo. Ele se diz otimista com a re-
tomada do crescimento na virada no ano, beneficiando
todo 0 mercado e também o de infraestrutura de tecno-
logia e comunicagoes.
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A Leucotron dribla a crise
com solucoes modulares

Depois de conquistar o prémio de Destaque
do Ano em 2011, 2012, 2013 e 2015, a Leucotron,
fabricante de PABX IP e solugbes de telecomunica-
¢Oes para pequenas e médias empresas, consegue se
destacar mais uma vez, apesar do cendrio econdmico
adverso. Uma das razdes que explicam o sucesso foi o
desenvolvimento de projetos para agregar valor as suas
solugoes, especialmente em Servigos, 0 que a capacitou
a enfrentar o desaquecimento do mercado. “Além da re-
tragdo das vendas, houve aumento na carga tributaria,
especialmente pela incidéncia de ICMS sobre a comer-
cializagdo de software”, relembra o diretor geral, Mar-
cos Goulart Vilela. De acordo com o Anuario Telecom,
em 2015 a empresa obteve 6% de rentabilidade sobre
as vendas, mantendo a receita liquida praticamente no
mesmo patamar de 2014, com um crescimento de 0,6%.
“A Leucotron iniciou suas atividades em um ano de re-
cessao, 1983, e desde entdo ja enfrentou mais de uma
dezena de crises econdmicas, mas em todos 0s casos
conseguiu superar os obstaculos”, diz Marcos. A estra-
tégia foi reforgar a venda de solugdes, atraindo o cliente
COm mais servigos que geram reducéo de custos.

A implantacao de telefonia IP em prefeituras, por exem-
plo, segundo ele, permite uma reducéo de cerca de 40%
0S gastos com telecomunicagdes com gestao centrali-
zada dos custos da administracdo publica. A Leucotron
também oferece solu¢des modulares, que dependem da
quantidade de portas do equipamento. Os pacotes va-
riam conforme a relevancia da telefonia para o negécio e
0 que muda é o nivel de servigo, a quantidade de acessos

Empresa Pontuagéao

Crescimento
Receita

e de visitas, adaptando-se as necessidades dos clientes.
Para reduzir custos e aumentar a produtividade, a Leu-
cotron passou a montar internamente as placas dos
equipamentos, que antes terceirizava. E, aproveitando
a desvalorizagao do real diante do ddlar, intensificou es-
forgos para aumentar as exportagoes. “HEsse processo,
no entanto, € bastante lento, especialmente devido a
necessidade de certificagdo dos produtos em cada pais
onde pretendemos atuar”, lembra Marcos.

Depois de comecar a operar na Colémbia, ha dois anos,
iniciou a expansao de sua atuagao internacional para
0 México, onde treinou equipe da empresa parceira
que cuida da venda, instalagdo e manutencgao de seus
produtos no pais. Os primeiros sistemas ja foram ho-
mologados pelo regulador do México, onde a empresa
comercializa a familia de PABX IP Ision. “Vemos opor-
tunidades de entrar em outros mercados com produtos
brasileiros com solugdes de alto valor agregado, nao
apenas focados em prego”, diz.

A familia Ision é composta de solugdes de PABX IP mo-
dulares hibridas, que combinam o mundo TDM e IP e
atendem pequenas e médias empresas que necessitam
de até 600 portas. “Com isso, atendemos mais de 90%
dos clientes corporativos do mercado, tanto no Brasil
quanto no exterior”, garante o executivo. A solugao de
PABX IP também oferece recursos que integram mobi-
lidade, transformando o celular em uma extensao do ra-
mal corporativo através de um app instalado no smar-
tphone, além de solugbes inteligentes para redugao de
custos em telecomunicagoes.
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Marcos Goulart Vilela
diretor geral

Foco na reducéo de
custos para os clientes

Para fazer frente a crise econdémica, de acordo com
Marcos Vilela, a empresa langou mao de outras estra-
tégias para evitar demissoes, mantendo o investimen-
to no desenvolvimento da equipe: “Apesar do cenario
negativo, nao tivemos nenhuma demissdo para corte
de custos”. Na opinido dele, 0 mercado deve retomar
gradativamente o ritmo de compra: “Para 0 nosso se-
tor 2015 foi um ano de forte retragdo e 2016 talvez seja
muito parecido, com algum aquecimento no segundo
semestre. Para 2017, nossa visao ¢ mais otimista e a
empresa esta preparada para ingressar em um novo ci-
clo de crescimento”.

Por meio de vendas diretas ou por parceiros, a Leuco-
tron fornece para as principais operadoras de telefonia
do pais e conta com mais de 300 concessionarias cre-
denciadas para a comercializacdo e manutengao de
toda a linha de produtos da marca, entre sistemas com
tecnologia de voz sobre IP, centrais PABX e tarifadores
para uso em empresas e residéncias. Ha alguns anos
passou a desenvolver solugdes especificas para a ver-
tical de hotelaria e tem visto esse mercado aumentar
principalmente devido aos grandes eventos esporti-
vos como a Copa do Mundo e as Olimpiadas. A em-
presa langou novas solugbes para hotéis de grande e
pequeno portes, como o Concierge Eletrénico, um sis-
tema interativo de relacionamento com os hdspedes.
O sistema pode oferecer informagdes como horario
de funcionamento de restaurante do hotel, cardapio,
regras de cambio, atragbes turisticas e ainda informa-
¢Oes uteis sobre seguranga, transportes e hospitais
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em cinco idiomas — inglés, espanhol, francés, alemao e
italiano. Outras linguas podem ser customizadas.

A estratégia da empresa tem sido integrar as solu-
¢Oes de PABX com softwares de gestdo hoteleira e
hospitalar.

Por agregar novos produtos ao portfolio, Marcos Vi-
lela espera um resultado mais positivo na receita em
2017 com a retomada dos investimentos em algumas
das verticais em que atua. Com uma base instalada
de centrais de PABX, a maioria em pequenas e meé-
dias empresas do pais, a Leucotron também cresceu
no mercado corporativo langando produtos com maior
capacidade e solugbes de comunicagdes unificadas,
uma linha de PABX digital e solug¢oes integradas de
telecomunicagoes.

Instalada no Vale da Eletrénica, na cidade de Santa Rita
do Sapucai, no interior de Minas Gerais, tem cerca de
200 funcionarios. Iniciou atividades com a produgao de
equipamentos para laboratérios de analises clinicas, de
onde surgiu seu nome. Em 1988, entrou no mercado de
telefonia com o langamento de um PABX eletrénico, to-
talmente desenvolvido por sua propria equipe técnica.
Conta com mais de 150 mil clientes no Brasil, soman-
do cerca de 2 milhoes de usuarios. Mantém convénio
para desenvolvimento, principalmente de software,
com trés universidades: o Instituto Nacional de Te-
lecomunicacgdes (Inatel), de Santa Rita do Sapucai,
a Universidade Federal de Pernambuco, o centro de
pesquisas Cezar, de Recife (PE), e a UnB — Universida-
de de Brasilia.
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A Cabletech reduz custos e
cumpre as metas de vendas

Para enfrentar um ano dificil como 2015, a di-
retoria da Cabletech revisou o orgamento, cortou cus-
tos e reavaliou estratégias. Com as metas redefinidas, a
empresa reforgou o foco no cliente e manteve 0s postos
de trabalho, investindo na valorizagdo dos colabora-
dores, diretrizes que lhe permitiram alcangar as metas
de vendas fixadas para 2015. Dessa forma, conquistou
pelo terceiro ano consecutivo o prémio de Destaque do
Anuério Telecom, tendo obtido o indice de 13,7% de
rentabilidade sobre as vendas, embora o crescimento
da receita liquida tenha sido de apenas 1,4%.

Apesar da queda de assinantes no mercado de TV paga,
a empresa fez bons negdcios com as principais opera-
doras em 2015 e 2016. Seu diretor geral, Jodo Arantes,
faz questdo de destacar os contratos fechados com a
Sky, Net, Claro e Telefénica, fornecendo cabos coaxiais,
LNBFs e antenas banda Ku, entre outros produtos: “Fi-
camos dentro do planejamento de vendas, cumprindo
0s contratos acordados com as operadoras e em 2016
estamos vendendo acima do planejado”. O servigo de
TV por assinatura fechou o més de maio de 2016 com
18,9 milhdes de assinantes, com menor taxa de desli-
gamento na base. Mas em um ano, 0 Servico perdeu
816.466 assinantes, sendo 208.775 s6 em 2016. A queda
concentrou-se principalmente no DTH, que perdeu 15
mil assinantes em maio, fechando o més com base de
10,84 milhdes — além do MMDS, que perdeu assinan-
tes, fechando o més com apenas 8,49 mil. JA o cabo e o
FTTH cresceram. Em 12 meses, a base do cabo cresceu
2,15%, enquanto a base do servigo por fibra conquistou

Empresa Pontuagéao

Crescimento
Receita
Liquida em

57,4 mil assinantes, um salto de 44,27%. “Acreditamos
em uma reviravolta ainda em 2017, pois vivemos um
consumo reprimido e um clima de inseguranga para oS
investimentos”, diz Jodo Arantes. De acordo com ele,
em 2016 j& é possivel perceber a volta da confianga
para investimentos e as exportagdes comegam a dar
sinais de retomada gradual com cambio mais favoravel,
gerando melhores expectativas: “A crise trouxe insta-
bilidade, mas o consumo reprimido sera compensado
em 2017".

A empresa fornece sistemas para os mercados de
CATV, DTH, banda C, UHF/VHEF, FTV, radiofrequéncia,
telefonia celular e teleinformatica. E também fornece-
dora de cabos coaxiais, responsaveis pela condugao do
sinal de onde serd gerada a imagem, para antenas de
TV para DTH e banda KU. Na familia de produtos, a em-
presa mantém a linha RGE 59, RGE 06 e RGE 11, cabos
especiais, pluscable, kits, antenas offset banda KU, LNB
e conector de compressao.

Entre os langamentos, Jodo destaca a antena DTH off-
set banda Ku, em que a recepcéo dos sinais € feita atra-
vés de uma antena parabolica do tipo offset. Integrados
ao cabo coaxial da familia RGE-06, a empresa oferece
acessorios para captar os sinais de TV com melhor qua-
lidade.

Entre as oportunidades abertas em 2016 e 2017 para
0 segmento de fios e cabos, estd a modemizacdo da
transmissao de TV, que passara de analdgica para di-
gital (a Cabletech oferece produtos para a transicao).
As emissoras ja investiram R$ 6,1 bilhdes na digitaliza-
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Joao Arantes

diretor geral

O consumo reprimido
sera compensado em 2017

¢ao e 29 retransmissoras estao prontas para retransmi-
tir a programacao digital, faltando o aval do Ministério
da Ciéncia, Tecnologia, Inovagdes e Comunicagoes. A
campanha obrigatoéria sobre a implantagdo da TV di-
gital comecou em 97 cidades brasileiras. A menos de
um ano do desligamento do sinal analdgico, previsto
para 26 de julho de 2017, os moradores das cidades de
Belo Horizonte (MG), Salvador (BA), Recife (PE), Forta-
leza (CE) e de municipios vizinhos que assistem a pro-
gramagao analdgica ja veem na tela do televisor avisos
sobre a transigdo do sinal. Os desligamentos se tornam
mais frequentes a medida que a data da mudanga se
aproxima. A campanha lembra que para continuar as-
sistindo a TV aberta sem interferéncias e ruidos, com
melhor qualidade de som e imagem, os aparelhos que
tém na tela a letra A indicando que séo analdégicos, vao
precisar de conversor digital e uma antena apropriada.
Em 2016, a Cabletech também entrou no mercado de
datacenters, fornecendo cabos coaxiais para o centro
de dados que a SKky esta construindo no interior de Sao
Paulo. Jodo destaca que a meta da empresa € oferecer
produtos tecnologicamente avangados, com a melhor
performance e qualidade, sem aumentar custos: “Nosso
forte é o atendimento e pontualidade na entrega”.

Com capital nacional, a Cabletech foi fundada em 1995,
e, em 2005, mudou-se para o atual parque industrial em
Cagapava, no interior de Sao Paulo, com 205 mil metros
quadrados. A empresa também conta com operagoes
em Santa Catarina e Espirito Santo. A fabrica de Bue-
nos Aires, na Argentina, inaugurada em 2014, foi pro-
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jetada com vistas a expanséo para todo o Mercosul. A
internacionalizacdo da companhia se deu ha trés anos,
com a abertura de uma planta em Hong Kong.

De acordo com o diretor geral, outro ponto forte da
empresa € a distribuigdo, contando com aproximada-
mente 200 pontos de venda espalhados por todo o pais:
“Néao planejamos aumentar 0 numero de canais, mas
fortalecer os que ja temos”. A estratégia da empresa é
aumentar o suporte, treinamento e capacitagdo do dis-
tribuidor e ampliar iniciativas de promogoes para que
sejam competitivos no mercado e cada vez mais fiéis
amarca.

Em 2015 a Cabletech seguiu com a diversificagdo do
portfolio e, segundo Jodo, continua a ser reconhecida
pela qualidade de seus cabos coaxiais padronizados
pela Anatel. Ele acredita que, mesmo com tantas opor-
tunidades de negdcios, existem obstaculos que travam
0 crescimento das empresas no pafs, como a convi-
véncia com um sistema de arrecadacdo de impostos
complexo e ineficiente, que aumenta o0s custos, gera
inseguranca e prejudica o crescimento da economia:
“E urgente e indispensavel uma atualizagdo do sistema
tributario brasileiro para que as empresas possam en-
frentar os desafios de uma competi¢cdo cada vez mais
acirrada no mercado intemo e globalizado”. Ele tam-
bém destaca como fundamental uma reavaliagdo da
politica industrial, suas taxas e impostos, para que as
empresas possam ser mais competitivas, alavancando
principalmente as exporta¢des no Mercosul.
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A Seccional se reestrutura
e mantém os bons resultados

Para enfrentar a crise econdémica, a Seccional,
fabricante de torres e postes para telecomunicagoes e
energia, fez um intenso trabalho de redugao de custos e
desenvolvimento de novos processos e produtos. Desta-
que do Anuario Telecom pelo 11° ano consecutivo, a em-
presa teve redugdo na receita liquida (-2,45%), mas obteve
41 5% de rentabilidade sobre as vendas, indice que a colo-
cou entre as dez empresas mais rentaveis do setor.

Um dos principais projetos concluidos em 2015 foi o do La-
boratorio de Ultra Alta Tensao do CEPEL/Eletrobras. Sao
trés particos de 85 metros de altura, instalados em parceria
com a empresa Technip, da Franga. “Esse sera o mais mo-
demo laboratério mundial, onde sera possivel a modela-
gem e simulac¢ao da transmissao de energia em Ultra Alta
Tensdo até 1.800kV", afirma o CEO, Paulo Emmanuel de
Abreu Junior. A Seccional ganhou a licitacdo adotando a
tecnologia proprietaria THL — Tower for High Loads.

Em 2016, segundo Paulo, a empresa consolidou o pro-
jeto do Ultra Fast Site, uma solugdo de site de rapida
implantagéo e com grande capacidade de carga e altu-
1a, chegando até 60 metros: “Trata-se de uma estrutura
com estética agradavel, que facilita o licenciamento
das torres junto aos érgaos municipais, tornando mais
simples o trabalho das operadoras e empresas para o
compartilhamento e aluguel de torres”.

Um dos principais problemas do mercado de operadoras
e empresas de energia € a dificuldade de obter licencgas
municipais para a implanta¢ao das estruturas. Apesar de
existir uma lei federal que unificou diversas normas, os
municipios também utilizam regras proprias para con-

Empresa Pontuagéao
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ceder os alvaras, retardando 0 acesso as autorizagoes
necessarias. A base de torres no Brasil até 2015 era de
aproximadamente 70 mil estruturas, sendo que a indus-
tria necessita mais do que o dobro desse total.

Para fazer caixa, as operadoras de telecomunicag¢es
venderam suas torres para empresas gestoras especia-
lizadas, que passaram a atuar no Bragil. A venda de tor-
res de telefonia movel e do direito de uso sobre outros
ativos de rede foi estratégica para as operadoras renta-
bilizarem sua infraestrutura. A Vivo puxou a fila e ven-
deu 800 torres em 2012. Em 2013, a Oi e a Vivo negocia-
ram em tormo de R$ 4,56 bilhGes em ativos, montante
que inclui vendas de torres de celular e do direito de
uso de torres de telefonia fixa. Em 2015 e 2016, as ne-
gociagdes continuaram. Tanto a TIM quanto a Telefoni-
ca venderam outro lote de torres usadas na instalagao
de antenas para a telefonia mével. A TIM vendeu mais
270 torres para a American Tower, evolu¢ao do nego-
cio fechado em novembro de 2014, que prevé a venda
de 6,5 mil torres. A Telefénica também vendeu 1,6 mil
de suas torres para a Towerco Latam Brasil, controlada
pela matriz espanhola da operadora. Essas transagoes
tém como objetivo otimizar a alocagdo de capital das
companhias, gerando valor aos seus acionistas.

A Seccional tem como clientes praticamente todas as
operadoras e as administradoras e empresas de sharing,
fornecendo torres autoportantes, torres de base reduzi-
da, postes metéalicos além da linha Ultra Fast Site. O sis-
tema € projetado através de software da Seccional, veri-
ficado por andlise estrutural e por elementos finitos pelo
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Paulo Emmanuel Abreu Junior
CEO

Reducéao de custos e

processos reformulados

NuPES (Nucleo de Pesquisa em Engenharia Simultanea),
do Centro Federal de Educagao Tecnoldgica, através do
sistema Ansys para diferentes condigdes de vento ope-
racional e de sobrevivéncia, além de andlise modal para
identificacao da menor frequéncia natural de vibracao. O
Ultra Fast Site é voltado para a area de telecomunicagoes
para sistemas 3G, 4G, TV digital, sistema moével pessoal
e trunking digital, entre outros. Com alturas basicas de
30, 40 e 50 metros, a empresa oferece estruturas maio-
res sob encomenda. Entre os diferenciais da estrutura do
Ultra Fast Site, Paulo Abreu destaca sua logistica simpli-
ficada, com moddulos que podem ser acondicionados em
um Unico volume compacto de dimensoes iguais as da
maior se¢do, reduzindo custos de transporte e armaze-
nagem para as operadoras.

Ampliando o leque de servigos, além das areas de en-
genharia e producgdo, a Seccional atua também ofe-
recendo consultoria, planejamento e laudos técnicos
para varias regides do Brasil. A empresa configura os
produtos conforme as condigdes do site e a funcéo dos
equipamentos, com ensaio de materiais, testes em tu-
nel de vento e outras técnicas para adaptar cada tor-
1€ ou poste no site. De acordo com Paulo, no setor de
energia os produtos sdo fabricados em série, mas nas
telecomunicagdes cada torre € um novo projeto, sendo
necessario o desenvolvimento de prototipos. A Seccio-
nal desenvolveu um software que simplifica o dimen-
sionamento e o controle das variaveis do terreno como
1elevo, vento e solo, otimizando o processo industrial.
Faz o dimensionamento da torre por elementos finitos,

Receita Liquida Total
(R$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(R$ mil)

Lucro Liquido Total
(R$ mil)

andlise aerodinamica, andlise estrutural, construcéo
Ccom agos especiais, servigos de logistica e montagem.
As grandes empresas de telecomunicagdes que operam
no Brasil ja venderam seus ativos colocando o mercado de
construgao e administragao de torres na mira dos investido-
res. A melhoria de qualidade dos servigos passa obrigato-
riamente pela forte expansdo das antenas, que necessitam
de torres para serem instaladas, oxigenando o mercado.
Entre os negdécios da Seccional para as operadoras, esta
o fomecimento de torres monotubulares para a Vivo,
TIM, Claro, Oi e Nextel. Esse tipo de sistema, de gran-
des dimensdes, foi desenvolvido especificamente para
atender o segmento de telecomunicagdes apds as novas
restrigoes nas legislagbes municipais que dizem respei-
t0 ao tamanho maximo dos sites e exigéncias estéticas.
Segundo Paulo, a Seccional produziu torres com até 70
metros de altura, com grande capacidade para carrega-
mentos de antenas, configurando as maiores estruturas
monotubulares da telefonia celular. Além disso, a empre-
sa foi responsavel por centenas de sites de 20 a 60 me-
tros, erguidos em todo o territério nacional.

Para a Vivo, TIM e Nextel, forneceu postes trelicados, vol-
tados para areas urbanas onde 0s sites para instalagao
de torres de telecomunicacao tém um custo elevado, ou
sofrem restrigdes legais com relagdo as dimensoes da
base. Esse tipo de poste foi desenvolvido pela Seccional
para terrenos confinados. A solugao permite estruturas
de até 80 metros de altura, ocupando uma base de so-
mente 2,5 metros de lado, atendendo as necessidades de
carregamento de antenas e indices de seguranga

Lucro Liq p/ Func Giro dos Ativos

(R$ mil)
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A Ericsson diversifica a pesquisa
para oferecer mais inovacao

Investimentos em pesquisa e desenvolvimento
para inovar em produtos e Servi¢gos marcaram os ultimos
anos da Ericsson, destaque pelo segundo ano consecuti-
vo no Anuario Telecom com um crescimento de 14,9% e
rentabilidade sobre as vendas de 3,6%. Em 2015, a com-
panhia consolidou e expandiu investimentos nas areas
de suporte operacional e suporte a operacao. “A Ericsson
diversificou areas de pesquisa aplicada, apostando em
Intemet das Coisas (IoT) em projetos de cidades inteli-
gentes, visao que comecou em 2012 e vem evoluindo até
hoje nos centros de Sao José dos Campos e Indaiatuba,
no interior de S&o Paulo”, afirma Edvaldo Santos, diretor
de inovacao da Ericsson.

Entre os focos da companhia estd o desenvolvimento
de sistemas voltados aos servigos gerenciados, com
solugdes que corrigem a desconexao entre o desempe-
nho da rede e a experiéncia do cliente. A oferta de su-
porte da Ericsson vai na diregao de transformar a rede
em uma plataforma de alto desempenho, valorizando a
infraestrutura das operadoras.

A aposta nas cidades inteligentes mostrou resultados
positivos. A empresa fechou um contrato com a Rede
Metropolitana de Transportes de Goiania (GO) para a
gestao do sistema da cidade, gerenciando rotas e mo-
nitorando horarios dos 6nibus, que sdo acompanhados
por displays na cidade. Por meio de totens, 0s usuarios
sabem a que horas o 6nibus passa em cada ponto para
que possam se planejar. O sistema tem um moédulo de
estatisticas de paradas dos motoristas em cada um dos
pontos, que compara o tempo real com o planejado, avi-
sa sobre paradas, obstaculos, atrasos e possiveis des-

Empresa Pontuagéao

Crescimento
Receita

vios de 1ota, permitindo tomar agbes preventivas.

O projeto, segundo Edvaldo, € uma combinagao de ex-
periéncias verticais e horizontais dos laboratorios da
Ericsson, particularmente o da Sociedade Conectada,
de Indaiatuba: “Esse laboratério esta focado em aten-
der inovagbes que tragam impacto ambiental e social
em areas urbanas”.

O estudo da Ericsson Cidadaos Inteligentes: Como a
Internet Facilita as Escolhas na Vida Urbana, produzido
pelo ConsumerlLab, area da empresa que analisa com-
portamentos, fez um levantamento em nove cidades
— Sao Paulo, Pequim, Nova Delhi, Londres, Nova York,
Paris, Roma, Estocolmo e Téquio —, para analisar como
a conectividade dos cidadaos influencia as cidades em
que vivem. No caso dos paulistanos, o levantamento
mostrou que ha forte demanda para aplicativos que ve-
rifiquem o controle de qualidade da &4gua, informagoes
sobre o transito e sobre servigos publicos. E, no futuro,
questoes relativas a saude. O relatério explora diferen-
tes conceitos, possibilitando que as pessoas assumam
papéis mais proativos e participativos na vida urbana,
desde o monitoramento digital da saude até a navega-
¢a0 interativa em estradas e compartilhamento social
de bicicletas e carros.

“Em pesquisa aplicada em IoT, abrimos uma nova
frente de inovagao na gestao inteligente da agua, para
reduzir vazamentos e prevencao de acidentes com o
desenvolvimento de sistemas ciberfisicos, unindo sof-
tware e hardware em solug¢des urbanas inteligentes”,
afirma Edvaldo. Para a crise hidrica, por exemplo, a
Ericsson desenvolveu um sistema para detecgao de va-

Rent. s/
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ERICSSON 244,10

-1,81

3,68 14,98 1,09 17,68



Edvaldo Santos
diretor de inovacgao
Aposta em IoT e
cidades inteligentes

zamentos e sensores para areas urbanas ocupadas com
alta risco de desabamento devido as chuvas, como Ca-
jamar e Franco da Rocha, na Grande S&o Paulo. Essas
areas sao interligadas a centros de socorro, para que as
populagdes sejam deslocadas antes que as emergencias
ocorram. O sistema de banda larga mével com alarmes
foi desenvolvido para atender a seguranca publica na
prevengao de acidentes naturais. Outra frente de tra-
balho sdo solugdes de prevencao a desmatamentos na
Amazdnia. A empresa também esta negociando com as
operadoras parcerias para projetos conjuntos de impacto
social, a exemplo de uma firmada com a Vivo em 2014,
para levar banda larga de alta velocidade a Amazonia.

O Centro de Pesquisa da Sociedade Conectada, em
Indaiatuba, no interior de Sdo Paulo, é responséavel por
muitas dessas pesquisas. Criado em 2014, foi reinaugu-
rado em abril de 2016, agora focado em parcerias com o
governo, para politicas publicas, e universidades e cen-
tros de pesquisa, tendo como escopo a IoT. De acordo
com Santos, conforme 0 projeto, a empresa elege par-
ceiros em varias areas, em uma rede que conta com o
Inatel, de Santa Rita do Sapucai (MG), e a Universidade
Federal de Campina Grande (PB). Todo o conhecimen-
to, de acordo com Edvaldo, é compartilhado em siste-
mas em nuvem: “Queremos ampliar nossa atuagao e
trazer mais parceiros para os projetos”.

O Laboratério Sociedade Conectada e o centro de pes-
quisas de Sdo José dos Campos contam com mais de 80
pessoas, que fazem parte de um ecossistema que une em
tomo de 500 pesquisadores de instituigdes como a Univer-
sidade Federal do Ceard, Universidade Federal de Permnam-

Receita Liquida Total
(R$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(R$ mil)

2.196.586

2.196.586

Lucro Liquido Total
(R$ mil)

buco, PUC do Rio de Janeiro, Universidade de Sao Paulo
(USP) e Universidade Estadual de Campinas (Unicamp),
além dos institutos de pesquisa Inatel, Citec de Recife (PE)
e Campinas (SP), e o Venturos, também de Campinas.
Outra linha de pesquisa € voltada para alcangar maiores
velocidades de rede para suportar video, com grau de
autonomia e eficiéncia de espectro. A empresa desen-
volveu solugdes de ondas milimétricas para sistemas
moveis, que operam em frequéncias mais altas e tém
maior capacidade de conducéo de bits, pesquisas que
ja resultaram em inumeras patentes para a Ericsson. A
empresa também estd envolvida no desenvolvimento
da proxima geragao de telefonia mével bG. A Ericsson
esta fazendo testes, em conjunto com o grupo América
Movil, dono da Claro no Brasil. “Sao ensaios para a de-
gustagao da nova tecnologia, que s6 estara disponivel
comercialmente em 2020”, explica Edvaldo.

Para expandir mais o portfélio de equipamentos e sof-
tware, a empresa firmou uma parceria mundial com a
Cisco em 2015 e autorizada para operar no Brasil pelo
CADE (Conselho Administrativo de Defesa Econémica)
em 2016. As companhias vao vender solugbes em con-
junto e desenvolver solugdes integradas além da cria-
gao de novas tecnologias de infraestrutura de redes.
O contrato prevé acordo de revenda, licenciamento
tecnologico, intercambio de patentes, e subcontratagao
de servigos em mercados de roteadores, switches, nu-
cleo de rede, equipamentos sem fio, solugbes técnicas
de TV paga e servicos de tecnologia da informagao. Na
Europa e América do Norte as empresas ja colhem os
resultados da unido.

Lucro Liq p/ Func Giro dos Ativos
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A Intelbras reforca o programa de
canais e se aproxima dos clientes

O lancamento de um programa de canais ali-
nhado a estratégia de expansdo dos negocios foi o
principal responsavel por levar a Intelbras, fabricante
de equipamentos de seguranca, telecomunicagoes e
redes, a obter o prémio de destaque pelo quarto ano
consecutivo. Mesmo em um ano complicado, a empre-
sa teve um crescimento de 13,7% em receita liquida e
6,8% de rentabilidade sobre as vendas.

A estratégia de sucesso da companhia remonta a 2014,
quando investiu fortemente na proximidade com o cliente.
“Langamos o programa de canais Intelbras, primeiramen-
te junto a nossa rede de distribuidores, por meio de uma
politica comercial clara, com beneficios e compromissos.
E, neste ano, foi a vez das revendas, que somam mais de
80 mil em todo o pais, fortalecendo os elos de nossa cadeia
de comercializacao”, ressalta Amilcar José Scheffer, dire-
tor das unidades de telecom corporativo e redes.

Em 2015, a empresa celebrou 40 anos com a criagao da
campanha de vendas Juntos nos 40, a maior de toda a
histéria da Intelbras, que reuniu e premiou 0s parceiros.
Ainda com foco na aproximagao com o canal, a empresa
langou em 2016 o programa Revendas Mais Verdes, que
visa ampliar o relacionamento com os revendedores e
clientes finais, fomentando espacos exclusivos que vao
comercializar todo o portfélio de produtos da compa-
nhia. “Além do reforgo da imagem e da marca dos re-
vendedores, 0s Novos espacos também VAo permitir um
aumento de visibilidade e de experimentagao de produ-
tos, proporcionando um relacionamento mais duradouro
com parceiros e consumidores”, diz 0 executivo.

Empresa

Pontuagao

Crescimento
Receita

O crescimento da Intelbras, segundo Amilcar, se baseia
em um portfolio diversificado, que conta cerca de 3 mil
produtos em linha, atendendo residéncias e empresas
de pequeno, médio e grande portes.

Apesar do agravamento da crise em 2015, ele considera
relevante o fato de a companhia ter conseguido aumentar
a receita liquida, mantendo boas margens. Os bons resul-
tados se devem principalmente as vendas no segmento
de seguranga eletrénica, redes e telecomunicagoes.

A Intelbras conta com 2,3 mil colaboradores, 80 mil
revendedores corporativos e de varejo e mais de 400
assisténcias técnicas credenciadas no pais. “A empresa
soube se diversificar e, além de sua atuagao em todo o
territorio brasileiro, tem opera¢des na China e no Méxi-
co, com perspectivas de crescimento dos negdcios no
exterior”, aponta.

Gragas a esse cenario, 0 executivo destaca que a meta
€ manter o ritmo de crescimento. Presente em 98% dos
municipios brasileiros com potencial de consumo de
eletroeletrénicos, a empresa aposta em inovagoes tec-
noldgicas desenvolvidas no pais e nas exportagoes, que
hoje alcancam mais de 20 paises. “Acreditamos que
2017 sera ainda melhor para a empresa com a volta da
confianca dos investidores beneficiando todos os seg-
mentos do mercado”, prevé Amilcar. Um de seus dife-
renciais é atuar tanto no segmento corporativo quanto
para o consumidor final.

Entre os destaques do ano, 0 executivo aponta o desen-
volvimento de dois terminais IP exclusivos, destinados ao
segmento corporativo. Os chamados TIP 120 e TIP 125 tém
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Amilcar Scheffer
Diretor de telecom corporativo e redes
Boas perspectivas de
negocios no exterior

tecnologia IP integrada, permitindo a realizagdo de chama-
das pela rede de dados no préprio aparelho. “A tecnologia
embarcada visa facilitar o dia a dia das empresas e, além de
reduzir os custos de ligagdes, também reduz as despesas
empresariais, uma vez que tudo fica integrado na mesma
plataforma. O equipamento usa um unico ponto de rede
para o terminal IP e para o computador”, explica.

A empresa langou em 2016 um terminal telefénico para
deficientes auditivos, o Audioplus, telefone com audio
amplificado. Cerca de 10 milhdes de brasileiros tém al-
gum tipo de deficiéncia auditiva, numero que representa
quase 5% da populagdo. Destinado a pessoas com um
grau de perda auditiva de leve a moderada e que neces-
sitam de um telefone com audio ajustavel, o equipamen-
to engloba fungdes e caracteristicas importantes, como
controle do volume de recepgao em até quatro niveis e
compatibilidade com aparelhos auditivos. Tem também
led indicativo de chamadas, teclas grandes de facil vi-
sualizacéo, sendo trés de memoéria proprias para disca-
gem direta e indireta, além de duas opgdes de volume
de campainha. “A Intelbras reuniu em um unico telefone
todas as caracteristicas que um produto precisa para
atender essas necessidades, proporcionando maior qua-
lidade de vida a essas pessoas”, garante Amilcar.

No final de 2014, a empresa reinaugurou seu Centro de
Capacitacao em Tecnologia, o ITEC, anexo a matriz em
Sao José (SC), com sete laboratorios, divididos por uni-
dades de negdcios — Seguranca, Telecom e Redes — que
oferecem treinamento em tecnologia, solugbes e pro-
dutos CFTV, Sistemas de Seguranca IP, Redes Wireless

Receita Liquida Total
(R$ mil)
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876.067

461.337

Lucro Liquido Total
(R$ mil)

Outdoor, CIP 92200, GID, Infinity e Inteligence Contact
Center. O centro de treinamento permite a qualificagao
profissional dos parceiros para realizarem as vendas
com mais seguranca e capacidade para instalar e aten-
der bem o cliente no pés-venda, diz Amilcar. A Intelbras
também promove treinamentos em todos os estados
brasileiros, diretamente nos parceiros ou em filiais.
Outra aposta da companhia € em comunicagdes unifi-
cadas, com a oferta de software para atender as deman-
das das pequenas e médias empresas, Com Iecursos
para comunicagao em tempo real, inser¢ao de midias
de 4udio, video, e-mail e chat e integragdo de multiplos
dispositivos. Por funcionar em plataforma web, atende
equipamentos fixos e moéveis.

A empresa também oferece CPEs (terminal de usua-
rio), para provedores de Internet, que funcionam como
roteador wireless. O desenvolvimento do produto veio
atender o Programa Nacional de Banda Larga (PNBL),
do governo federal, aprovado pela Telebras e homolo-
gado pela Anatel.

Outra divisdo que segue com boas vendas é a de segu-
ranga patrimonial, com uma linha de equipamentos de
circuito fechado de televisao (cAmeras e gravadores di-
gitais de imagem), alarmes monitorados e nao-monito-
rados, interfones, porteiros eletrénicos com video, moni-
toramento com cameras IP, cercas elétricas e acessorios,
com planos de aumentar a exportagao desses produtos.
Fundada em 1976, a Intelbras tem cinco plantas indus-
triais: duas em Sao José (SC), uma em Palhoga (SC), em
Minas Gerais e no Amazonas.

Lucro Liq p/ Func Giro dos Ativos

(R$ mil)

PRODUTOS > TERMINAIS

o
©



DEDALUS,
O PRIMEIRO CLOUD SERVICES BROKER DO BRASIL.
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Lider no mercado de Cloud Computing no Brasil, a Dedalus agora passa a atuar como Cloud Services Broker.
integramos tecnologias deservolvidas em parceria com as maiores empresas de Cloud, oferecendoe a melhor
consultoria, Servicos Gerendados (Managed Services) e o uso consistente de cada tecnolegia de Cloud.
Desta forma, oprofundameos ainda mais o foco em cada necessidade dos nossos dientes em sua jomada para
a nuvemn. Afinal, hd mals de 20 anos a nossa missao & oferecer produtos e solugdes cada vez mais inovadoras,
além da melhor equipe de especialistas do mercado de tecnologia.

e mals que cloud computing
www.dedalus.com.br
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sServicos

NAS PROXIMAS PAGINAS, ESTAO OS PERFIS DAS EMPRESAS
PRESTADORAS DE SERVICOS, CUJO DESEMPENHO LHES GARANTIU O
PREMIO DE DESTAQUE DO ANO DO ANUARIO TELECOM 2016, EM SEUS
RESPECTIVOS SEGMENTOS: ALLIED (CANAIS DE COMERCIALIZAGAO);
VIA\W (CONSULTORIA E PROJETOS); RADIANTE ENGENHARIA
(GERENCIAMENTO DE REDES); COPEL TELECOM (SERVICOS
CONVERGENTES); LEVEL 3 (SERVICOS CORPORATIVOS);

ATENTO BRASIL (SERVICOS DE CALL CENTER); ALGAR MULTIMIDIA
(SERVICOS DE HOSTING E DATACENTER); TELESPAZIO BRASIL (SERVICOS
DE INFRAESTRUTURA DE REDES); GRUPO BINARIO (SERVICOS DE
INTEGRAGAOQ); PROMONLOGICALIS (SERVICOS/OUTSOURCING); ALGAR
TELECOM (SERVICOS DE TELEFONIA FIXA); HISPAMAR (SERVICOS DIGITAIS).
A TELEFONICA VIVO, DESTAQUE EM SERVICOS MOVEIS, FOI TAMBEM
ESCOLHIDA A EMPRESA DO ANO (VEJA A REPORTAGEM DA PAGINA 32).
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A parceria com as operadoras
garante a Allied no topo

A Allied é destaque do Anuario Telecom pelo
sexto ano consecutivo. Em 2015, a empresa teve um
crescimento de 11% na receita liquida e obteve 2,9%
de rentabilidade sobre as vendas. O resultado, segundo
seu diretor presidente, Ricardo Radomysler, é fruto da
intensificagdo das parcerias com as principais opera-
doras brasileiras: “Acreditamos que esse segmento tem
bastante sinergia com nosso modelo de negécio e ala-
vancou as vendas”.

Desde o segundo semestre de 2015, a empresa foi res-
ponsavel pela distribuigao de 100% dos aparelhos vendi-
dos pela Oi. “Em 2016, obtivemos outra grande conquis-
ta: a parceria com a Vivo, cuja operagao assemelha-se
com a que ja fazemos para a Oi. Estamos confiantes que
essas aliangas vao nos render 6timos frutos”, diz Ricardo.
Para superar a crise, a companhia busca fortalecer par-
cerias com fabricantes, varejistas e operadoras, por meio
do desenvolvimento de novos negdcios. Isso significou,
segundo 0 executivo, um exercicio intenso de revisao
da estrutura de despesas, que teve como resultado a
reducdo de gastos através da renegociacao de aluguéis,
condominios e de despesas junto a outros fornecedores.
O cenario de retragdo econdmica desencadeou uma
queda histérica nas vendas do varejo brasileiro em 2015.
Esse fraco desempenho acelerou o ritmo de perdas no
comeércio, refletindo-se em uma piora nos resultados
no primeiro semestre de 2016. Apds cinco anos de altas
consecutivas, 0 mercado de smartphones encerou 2015
em baixa na comparagao com 2014, segundo a IDC.
Entre dezembro e janeiro foram vendidos pouco mais

Empresa Pontuagao

Liquida em
reais (%

ALLIED 468,30

Crescimento
Receita

11,06 2,94 1,46

de 47 milhGes de celulares inteligentes, com queda de
13,4% na comparagao com 2014, quando o pais chegou a
marca de 54,5 milhdes de aparelhos vendidos. Ainda de
acordo com o levantamento da IDC, os feature phones
encerraram o ano em queda de 74%, com 4,2 milhdes
de unidades comercializadas. No primeiro trimestre de
2016, a queda foi de 32,9% no mercado total, 34,4% em
smartphones e 15,7% em feature phones, comparado ao
mesmo periodo do ano passado. Em receita, os smar-
tphones movimentaram R$ 9,2 bilhdes, ou seja, 6,1% a
menos do que no primeiro trimestre de 2015.

As Olimpiadas ajudaram a fortalecer o segmento de va-
rejo, mas, segundo Ricardo, ndo tiveram impacto deter-
minante nos negécios da Allied. Na opinido dele, 2016
e 2017 serdo anos de ajustes e pouco crescimento, com
uma recuperac¢ao econdémica lenta.

Como os smartphones sdo o carro-chefe das vendas
da Allied, a estratégia foi aproximar-se de fabricantes
entrantes, promovendo a diversificagdo do mercado de
telefonia através da introdugdo de aparelhos com pre-
¢Os mais competitivos, modelos e tecnologias diferen-
ciadas. “Para incrementar nossos resultados, estamos
trabalhando no aperfeicoamento da precificagdo de
nossos produtos, alterando métricas e metas internas
de vendas”, garante.

Ainda em relagao ao mercado de smartphones, Ricardo
conta que em 2016 a Allied ampliou a capilaridade em
regides e varejos ainda pouco explorados: “Queremos
Ser o parceiro tecnolégico dos grandes e pequenos va-
rejos, em todo o pais”.
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Ricardo Radomysler
diretor presidente
Smartphones de novos
fabricantes e menores precos

De acordo com ele, a empresa continua apostando for-
te na parceria com as operadoras: “Acreditamos muito
nesse modelo de negoécio e que somos capazes de tra-
zer solugdes inovadoras. A entrada da Vivo foi crucial
para que a Allied fosse reconhecida como um parceiro
estratégico, tatico e operacional dos principais players
desse mercado, com expertise que nos diferencia dos
principais concorrentes”.

Para continuar crescendo, a empresa vai avangar no
aumento da capilaridade geografica e ampliar parcerias
com novos fabricantes entrantes e no relacionamento
com operadoras, na expectativa da melhora do cena-
1io politico-econdmico brasileiro, avalia o executivo: “A
Allied esta em constante evolugdo e queremos que o
mercado siga nos vendo como parceiros que tragam
solugdes, ndo apenas como movedores de caixas”.

Um modelo de negdcio que vem se fortalecendo em
2015 e 2016 e que promete ser um diferencial com-
petitivo, segundo o executivo, sdo os produtos cus-
tomizados. A Allied tem uma célula para customizar
produtos que inclui smartphones, tablets e laptops.
Esses itens ganham diferenciais frente aos produ-
tos comercializados no mercado aberto. A iniciativa
da Allied comegou focando produtos com tematica
infantil como Barbie, Frozen, Hello Kitty e Princesas,
com celulares decorados com fotos e brindes dos te-
mas. Em uma segunda etapa, a empresa expandiu a
parceria com grandes marcas como Swarovski e Scarf
Me. Nesse modelo de customizagéo, junto com o apa-
relho foram incluidos um kit de brinco e colar, e outro
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kit com uma pulseira, ambos Swarovski, e para o pro-
jeto com a Scarf Me, foi agregado um lengo. “Essas
customizacoes foram criadas com exclusividade pela
Allied e destinadas aos principais varejos brasileiros”,
explica Ricardo.

Em 2017, diz, a Allied pretende elevar a customizagao a
um patamar mais estratégico, com parceria com mar-
cas importantes, diversificagdo de varejos e alianga com
operadoras, para embarque de aplicativos em celulares,
por exemplo: “Oferecemos solugbes de customizagao
que agregam valor ao produto do cliente e permitem
uma diferenciagao de seu portfolio. Produtos licenciados,
embarque de aplicativos e bundles sdo alguns exemplos
de projetos que a empresa esta desenvolvendo”.

Outro destaque € a atengao com a poés-venda. A Allied
oferece servigos de gestdo e monitoramento das ven-
das por meio do call center com assisténcia técnica
propria, além da triagem logistica reversa, para o ge-
renciamento dos aparelhos e sua destinacgéo.

Fundada em 2001, a Allied foi adquirida, no final de 2014,
pelo fundo de private equity Advent International. Entre
Seus parceiros estdo marcas como Acer, Alcatel, Apple,
Asus, BlackBerry, Google, GoPro, Kindle, Motorola, Nikon,
Philips, LG, Positivo, Microsoft, Samsung, Sony e ZTE.

A Allied tem mais de 4 mil clientes ativos, distribuidos
por todo territério nacional, e presenga em mais de 17
mil pontos de venda. Segundo Ricardo Radomysler, a
empresa avangou no aumento de participagdo dentro
de sua base de varejo por meio de promogoes € projetos
especiais nos pontos de venda.
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A Via\\V parte para novos
mercados e se da bem

A Via\W, especializada em reducao de custos
de telecomunicacdes e TI, adicionou novos mercados
e ampliou seu portfolio de servigos. A empresa € desta-
que pelo terceiro ano consecutivo no Anuario Telecom,
além de figurar entre as dez que mais cresceram e entre
as dez mais rentaveis. Mesmo com a crise econdmica
que atingiu profundamente o setor, a Via\W obteve um
crescimento de 30,8% na receita liquida e uma rentabi-
lidade sobre vendas de 56,9%.

O segredo do sucesso, segundo o socio-diretor Nelson
Reis, foi expandir o atendimento a outros mercados.
Além de grandes empresas, segundo ele, a Via\W pas-
sou a atender pequenas e médias, com perfil de gastos
menores em telecomunicagoes: “Agora, empresas que
tém gastos em telecomunicacdes superiores a R$ 30
mil por més podem contratar nossos servigos”. A em-
presa também expandiu a abrangéncia geogréafica de
atendimento em todo o territério nacional.

Outra aposta foi adicionar servigos de melhoria na eficién-
cia em datacenters, conquistando, de acordo com Nelson
Reis, varios clientes: “Na outra ponta, passamos a atuar
como consultores de projetos de grande complexidade
e tamanho, com uma equipe de especialistas”. Entre os
mercados atendidos estao os de telefonia fixa, mével, da-
dos, datacenter e juridico, auxiliando na regulamentacao e
nos contratos. “Fizemos projetos para os maiores bancos
privados do pais e de grandes redes varejistas”, diz.

Entre os clientes beneficiados pelos servigos da Via\W, o
executivo aponta a Gol Linhas Aéreas, que obteve uma
reducao de 46% nos seus custos de comunicacoes, a Via
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Pontuagao
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Varejo, que reduziu 34%, a Tecnisa, 36%, a Estacio, 35%, a
Amil, 20%, o Banco Cacique, 35%, o Grupo Estado, 47%, e
o Grupo Abril, 26%: “Hé sete anos no mercado, a Via\W ja
implementou mais de cem projetos de sucesso para clien-
tes de portes e segmentos diferentes em todo o Brasil, ge-
rando expressiva redugao de custos e maior governanga
nos contratos dos servigos de telecomunicagdes e T1".

Com a crise econdmica, as empresas ficam ainda mais
preocupadas com os custos. E como o trafego de da-
dos e o volume de informagdes aumenta de forma ex-
ponencial, os clientes buscam ajuda profissional para
gerir essa complexidade, com pessoas especializadas
nesse campo. Para atender essa demanda de redugéo
de custos, a Via\W oferece servigos de renegociagao de
contratos, gestdo e recuperagdo de valores cobrados
incorretamente. Um fator de diferenciacéo da oferta da
VIA\W, segundo Nelson, é ndo tomar iniciativas isola-
das, e sim uma combinacao de a¢oes: “N0Oss0s servigos
incluem renegociar os contratos atuais para obter ga-
nhos presentes, gerir para garantir govermanca futura e
auditar para recuperar perdas do passado”. Como o de-
safio de redugdo de custos é uma pratica constante, as
renegociagdes dos contratos sao ciclicas, intercaladas
pelo acompanhamento dos custos dos clientes frente
ao mercado, gerando um volume constante de clien-
tes para a empresa. “Ao longo do tempo, sempre que a
gestao feita pela Via\W indica novas oportunidades de
redugdo, conduzimos novos ciclos de renegociacao”,
explica. "Apoiamos as equipes internas das empresas a
melhorar a eficiéncia dos servigos de telecomunicac¢oes
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divulgacao

Nelson Reis

socio-diretor

Pequenas e médias
empresas entram no radar

e, além de reduzir os custos, buscamos melhorar os ni-
veis de servigos e boas praticas em contratos”.

2015 foi um ano desafiador para todos e nesse periodo, se-
gundo €le, a Via\W apostou que a Crise seria passageira:
“A demanda por eficiéncia foi maior, fato que nos benefi-
ciou, entretanto buscamos repensar nosso negocio para
atender outros servigos. Além das novas regioes, estamos
desenvolvendo novos projetos para atender outros seg-
mentos de consumidores, fortalecendo nossa proposta
de negocios”. A remuneracdo da Via\W se da a partir da
assinatura de novos contratos com os provedores de ser-
vicos. A experiéncia da equipe, 0 modelo de negdcios e
0 sistema de informagao da empresa fazem com o que 0
ciclo de trabalho seja rapido e traga resultados concretos.
AVia\W conta com um sistema de informagao que faz um
benchmarking continuo dos pregos de mercado, cruzan-
do com a cobranga das contas do cliente.

Os segmentos em que a Via\W tem feito mais negocios
tém sido o financeiro, seguradoras, varejo e energia,
grandes consumidores de servigos de telecomunica-
gOes, que sempre precisam melhorar a eficiéncia para
se manterem competitivos. Essas areas foram impor-
tantes em 2015 e continuam levando novos negocios
em 2016. “"Hoje atendemos além de grandes corpora-
¢Oes, médias e pequenas empresas com solugdes para
varios perfis de clientes”, garante Nelson, que adianta
que a empresa estuda a entrada no segmento pessoa
fisica, que sofre com gastos e néo tem oferta de gestao
de custos e orientagdes: “Pensamos oferecer servigos
de eficiéncia em energia e gestdo na conciliagdo de

Receita Liquida Total
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transagdes de cartbes de crédito, por exemplo”.

Para 2017, de acordo com 0 executivo, a empresa deve
manter o ritmo de crescimento, ampliar o escopo de
SErvigos e buscar parcerias estratégicas para atender
esses mercados: “O Brasil estd passando por mudancas
estruturais de grande impacto e, particularmente no se-
gundo semestre, a empresa espera uma reversao dessa
tendéncia para um inicio de retomada das atividades
econdmicas, 0 que nos deixa mais otimistas para me-
Thorar 0 ambiente de negdcios”.

Entre os servigos da Via\W estéa o da renegociagdo de
precos e tarifas, tanto de TT quanto de telecomunica-
¢oes, otimizacdo da infraestrutura e governanga, ana-
lise do modelo de SLA (contrato de nivel de servigo) e
penalidades e gestdo dos contratos. “As negocia¢des
sdo sempre conduzidas por equipe especializada com
profundo conhecimento dos servigos de telecomuni-
cagoes e TI, fazendo com que 0s acordos incorporem
as melhores praticas de mercado e estejam preparados
para novos ciclos de negociacao”, explica.

Na gestao de telecomunicagoes, a empresa faz o con-
trole periddico dos gastos, gestdo de uso dos recursos
e orientacdo especializada para tomada de decisoes,
além da gestdo da qualidade técnica. Outro servigo
com muita demanda, segundo Nelson Reis, é o da con-
feréncia e contestagao de contas pagas indevidamente
nos ultimos cinco anos: “Temos completa independén-
cia em relagéo aos prestadores de servigos de teleco-
municacoes e TI e nosso trabalho é buscar a maxima
economia para os clientes”.
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Equilibrada, a Radiante volta o
foco para a sustentabilidade.

A Radiante, especializada na infraestrutura de
redes, transmissao e comunicacdo de dados, entrou em
2015 determinada a avangar nas metas de sustentabilidade.
A empresa criou o programa Saber e Renovar, treinamento
intemo para mudanga cultural com foco na sustentabili-
dade. “Inovamos ao implementar um sistema de logistica
reversa para reciclagem dos residuos de fibra Optica, re-
sultante das nossas operacgdes, e aderimos ao Pacto Glo-
bal e aos dez principios baseados nos Direitos Humanos,
Trabalho, Meio Ambiente e Contra a Corrupgao”, ressalta
o diretor presidente da Radiante, Helio Bampi. Como resul-
tado desses investimentos, a Radiante obteve uma econo-
mia de 33,8% no consumo de energia elétrica em relacao
a 2014. Além disso, foram instalados novos dispositivos
para gestao hidrica na matriz e implantado um depdsito
intermedidrio de residuos solidos. “A nossa frota deixou de
emitir 576 toneladas de CO? devido a troca de combustivel
fossil por combustivel renovavel”, explica Helio.

Com essa iniciativa, a partir de 2015 a empresa passou
a divulgar anualmente seu Relatorio de Sustentabilida-
de, que tem como objetivo principal prestar contas para
0s publicos com 0s quais a organizagédo se relaciona e,
sobretudo, tragar metas de longo prazo, avaliando e me-
lhorando ano a ano. O relatdrio € baseado nas diretrizes
do GRI 4 (Global Reporting Initiative), cuja elaboragao
contribui para o engajamento das partes interessadas
da organizagao, a reflexdo dos principais impactos, a
definigdo dos indicadores de desempenho e a comuni-
cagao com os publicos de interesse.

Empresa Pontuagao

Liquida em
reais (%

RADIANTE TELECOM 124,50

Crescimento
Receita

-22,59 6,89 2,21

Mesmo em um ano dificil, segundo Helio, a empresa
manteve 0 investimento no treinamento e educagéo
dos colaboradores, 170% a mais que em 2014, e criou
cursos e agdes inéditos para melhoria da qualificacdao
profissional e qualidade de vida dos funcionarios: “Nos-
sa expectativa para 2016 é manter o crescimento da
companhia sem perder a qualidade dos servigos pres-
tados, continuar investindo em melhorias de processos
e agOes voltadas ao meio ambiente e capital humano”.
A empresa tem avangado também no quesito qualidade.
Na matriz, desde 1998 a Radiante conta com o Sistema
de Gestao da Qualidade certificado pela norma NBR ISO
9001:2008 pela Fundagao Vanzolini. Na filial de Londrina,
a certificagdo aconteceu em outubro de 2014. E na filial
de Florianodpolis, em outubro de 2015. As demais filiais e
bases operacionais estdo em processo de implanta¢ao
do Sistema de Gestao da Qualidade NBR ISO 9001:2008.
Especializada na construgdo e manutengao de redes
Opticas e metdlicas, externas e intemas, aéreas e sub-
terréneas para as principais operadoras de telecomuni-
cagOes do Brasil, a empresa tem sentido o impacto da
crise econdmica na diminui¢do dos investimentos em
infraestrutura e na demanda dos clientes corporativos,
resultando na queda do faturamento e da lucratividade.
“Para superar esses obstaculos, partimos para uma forte
racionalizagao e redugao de custos e investimos em uma
maior abrangéncia geografica, aumentando o portfélio
de oferta de servigos. Continuaremos investindo em me-
Thorias nos processos de gestao, mediante a implantacao
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Helio Bampi

diretor presidente

Reducao de custos, maior cobertura
geografica e mais servicos.

de plataformas e aplicativos operacionais integrados”.
“Nesse periodo de retragdo econdmica, nossa priori-
dade é investir em boas praticas de sustentabilidade.
Melhorias operacionais com significativos ganhos de
produtividade terdo de ser incorporadas a gestao para
termos mais negocios em 2016", acrescenta.

Por atuar em diferentes mercados de redes Opticas e me-
talicas, transmissao, circuito de dados, Intemet e telefonia
local, a empresa soube equilibrar servigos entre os seg-
mentos, nédo ficando dependente de uma area especifica.
Em 2015, em fungdo da maior preocupagao das opera-
doras na qualidade e performance de seus sistemas de
telecomunicagoes, as operagoes da Radiante tiveram
como foco a manutengdo e melhorias das redes de fibras
Opticas instaladas. No entanto, implantagées de anéis
Opticos metropolitanos e redes de acessos acabaram por
néo ter contribuigdo relevante nas atividades da empre-
sa em 2015. Com o constante aumento do trafego de da-
dos pela Intemet, essas atividades devem continuar em
alta em 2016 e 2017, segundo o diretor presidente.

Os planos da companhia, de acordo com ele, sdo concen-
trar esforgos no aumento da abrangéncia territorial € na
prestacao de servicos e também atender demandas de
telecomunicacdes em localidades remotas, via sistemas
de comunicagao por satélite: “Estamos focando nossas
energias em manter o nivel de faturamento de 2015, uma
vez que o mercado esta esbogando uma recuperagao”.
As Olimpiadas afetaram a empresa de maneira indire-
ta: 0 aumento de trafego nas infovias Opticas durante a
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realizagao do jogos atingiu o auge das suas performan-
ces, exigindo manutengao pré e pds evento.

Entre os projetos de destaque da Radiante, Helio Bampi
cita a construgao de 800 km de rede dptica com cabo
diretamente enterrado, interligando os municipios de
Itinga do Maranhdo (MA) e Palmas (TO); a construgao
de 500 km de rede éptica com cabo em duto, interligan-
do os municipios de Campo Grande (MS) e Rondondpo-
lis (MT); e a construgao de 470 km de rede éptica com
cabo aéreo, interligando os municipios de Pato Branco
(PR) e Ponta Grossa (PR).

Com sede em Curitiba (PR), a Radiante Engenharia de
Telecomunicagdes foi fundada em 1991, pelo proprio He-
lio Bampi. “A empresa trabalha fortemente estratégias de
gestao focadas em satisfacdo dos clientes, qualidade dos
servigos prestados e sustentabilidade organizacional.
Fruto da evolugdo de uma organizacdo que completa
25 anos, priorizando a ética nos negocios, valorizagao do
capital humano e respeito ao cliente”, completa Bampi.
Além da matriz, a Radiante conta com oito filiais nos
estados do Parang, Rio Grande do Sul, Santa Catarina,
Minas Gerais, Goias, Mato Grosso do Sul e Mato Gros-
50, além das bases operacionais em diversos munici-
pios do pais: Caxias do Sul (RS), Santa Maria (RS), Pe-
lotas (RS), Passo Fundo (RS), Cricitima (SC), Lages (SC),
Blumenau (SC), Cascavel (PR), Maringa (PR), Uberlandia
(MG), Juiz de Fora (MG), Governador Valadares (MG),
Varginha (MG) e Rondondpolis (MT), Goidnia (GO),
Campo Grande (MT), Cuiaba (MT) e Joinville (SC).
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Com a ampliacao da rede, a Copel
Telecom da um grande salto.

Em 2015, com a expansao de sua infraestrutura
de rede, a Copel Telecom conseguiu uma ampliagao
significativa da sua base de clientes: de 8 mil em 2014
para 48 mil. “As empresas e os consumidores finais estao
dando cada vez mais importancia a tecnologia, com a
Intemet considerada item de necessidade basica, tanto
quanto energia e saneamento”, diz o diretor-presidente
Adir Hannouche.

No primeiro trimestre de 2016, a empresa langou a In-
temet residencial em mais 12 municipios paranaenses.
O Copel Fibra, produto exclusivo para o varejo, esta
presente em 63 municipios do Parand, e em uma parte
de Porto Unido, em Santa Catarina. “Além disso, temos
infraestrutura de telecomunicagdes para atender todos
0s 399 municipios paranaenses com solugoes para em-
presas e demais corporagdes de grande porte, e aten-
dendo ¢rgaos publicos do estado”, garante Adir.

Em sua opinido, embora 2015 tenha sido mais um ano
de recesséo, o setor de telecomunicagdes em geral nao
foi tdo afetado como outros setores. A Copel Telecom,
diz ele, ampliou agdes de vendas no primeiro semestre
e teve bons resultados, inclusive com recordes de ne-
gocios, em especial no mercado residencial: “O merca-
do esta reconhecendo cada vez mais a importancia de
contratar conexao de qualidade, investindo em servigos
confiaveis e com alta disponibilidade, vantagens que
séo proprias de uma estrutura implantada totalmente
em fibra 6ptica, no caso da nossa Internet. Acreditamos
que manteremos forte ritmo de crescimento”.

Até o primeiro trimestre de 2016, a empresa seguiu
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crescendo em clientes de banda larga, totalizando 160
mil usuérios.

Destaque do Anuério Telecom pelo terceiro ano con-
secutivo, a Copel Telecom obteve um crescimento de
27.7% na receita liquida. Com 20% de rentabilidade
sobre as vendas, figura este ano também entre as dez
mais rentaveis de todo o setor de telecom. “2015, foi um
ano de crescimento expressivo e de preparagdo para a
manutengdo desse patamar tanto em 2016, quanto em
2017", prevé o presidente da empresa. De acordo com
ele, 0 segmento de banda larga residencial teve uma
grande contribui¢ao nesse resultado e a empresa espe-
ra um crescimento anda maior em 2016.

Em agosto de 2015, a Copel Telecom inaugurou uma
rede de fibra 6ptica com tecnologia GPON (Gigabit Pas-
sive Optical Network) de 27 quilémetros, que consumiu
investimentos de mais de R$ 300 mil, unindo as cidades
de Unido da Vitéria (PR) e Porto Uniéo (SC) para ofer-
ta de servicos de banda larga residencial. A estratégia
é se consolidar nesse mercado e ampliar presenga no
segmento corporativo, com a oferta de servigos de da-
tacenter, que entrou no portfolio da empresa. Segundo
Adir, a Copel Telecom investiu na modernizacao de seus
centros de dados: “Nosso objetivo € oferecer de manei-
ra mais ampla nossa infraestrutura de datacenter, por
exemplo, em servigos de co-location. Nosso centro de
dados foi todo reformulado recentemente e é uma op-
¢ao robusta para empresas que queiram armazenar Seus
servidores no Parang, ou simplesmente terem uma re-
dundancia em um local totalmente preparado para isso”.
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Adir Hannouche
diretor-presidente

A banda larga residencial
impulsiona os resultados

A empresa tem planos de oferecer servigos na nuverm,
mas antes deve ampliar parcerias com empresas de
conteudo over-the-top, como players de streaming de
video e musica. “Também estamos estudando acordos
com empresas de telefonia sobre IP”, antecipa Adir.
Para financiar a modernizagao de suas redes, em agosto
de 2015 a Copel emitiu debéntures com foco na expan-
sdo da infraestrutura de telecomunicac¢des no Parand e
implantacao, ampliacdo € modernizagao dos sistemas
telecomunicagdes utilizando cabos dpticos e rede de
transmissao digital no estado.

No final de 2015, a empresa saiu na frente de outras
operadoras comegando a estabelecer conexdes que
usam o protocolo IPv6 de comunica¢do na Internet,
com 15% dos clientes residenciais usando links com a
versdo mais recente do protocolo, sendo que a média,
no pais, é de 5% dos usuarios, segundo dados da Cisco.
A transicdo do protocolo na versdo antiga, IPv4, para
a nova, € uma forga-tarefa internacional, iniciada em
2012, mas que comegou efetivamente a atuar no Bra-
sil no final de 2014, e se intensificou em julho de 2015.
A Copel Telecom trabalha com o0 novo protocolo desde
2007, quando comegou a usa-lo intermamente e ofereceu
0T1ecurso para clientes corporativos. Desde entdo, investiu
em infraestrutura, sendo uma das primeiras operadoras
no pais a oferecer IPv6 a clientes de varejo. Para trabalhar
com o protocolo IPv6, foi preciso modificar diversas estru-
turas. A Copel Telecom adaptou toda a cadeia de equipa-
mentos de sua rede GPON — desde aparelhos instalados
na casa do cliente até roteadores de agregagao, passando
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por bancos de dados, servidores de autenticagao e con-
trole de politicas. Um projeto-piloto foi feito em 2014 com
uma pequena amostra de usuarios, tendo a missdo de
identificar possiveis problemas com o [Pv6. Além disso,
a empresa acompanhou grupos de estudos ao redor do
mundo que estavam desenvolvendo diversas técnicas de
transigao. Para usar IPv6, todos os provedores, sites e apa-
relhos eletronicos precisam comportar o novo modelo. Até
atingir esse nivel, os usuarios manterdo os dois tipos de
protocolo, em sistema chamado dual stack. A empresa
oferece IPv6 e mantém o enderego IPv4, dessa forma, o
sistema opta por qual protocolo navegar, dependendo do
que o site ou o dispositivo comportar. Os dois protocolos
conviverao por muitos anos, até que todos os sistemas e
dispositivos estejam operando com IPv6. Em fungao des-
sa interdependéncia, é necessario, segundo Adir, que 0s
agentes se adaptem ao novo modelo: “A tendéncia mos-
tra que teremos Intemet em cada vez mais dispositivos,
na chamada Intemet das Coisas, por isso é fundamental
que essa transigdo acontega de forma sincronizada. A
Copel Telecom esta pronta para a Intemet do futuro”.

A malha de rede presente nos 399 municipios do Parana,
atendidos a partir de uma rede de fibra 6ptica com mais
de 25 mil quilémetros, permite a empresa oferecer redes
e servigos para as cidades digitais, levando aos munici-
pios brasileiros uma rede de fibras Opticas para conectar
o6rgaos publicos e pragas de acesso livre. As localidades
também vao contar com solugdes que permitirdo o mo-
nitoramento da seguranga, transporte e iluminagao pu-
blica, por exemplo.
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A | evel3 ousa e parte para
geracao de energia propria

A instalacao de uma subestacao de geracao de
energia propria, com capacidade de 20 megawatts em seu
datacenter em Cotia, na Grande S&o Paulo, tornou 2015 um
ano marcante para a opera¢ao da Level3 no Bragil. Essa ini-
ciativa, segundo Marcos Malfatti, vice-presidente sénior e
diretor executivo da empresa, permite ofertar mais capaci-
dade aos clientes para operagdes atuais e futuras, além de
melhorar qualidade da energia, com menos quedas, menos
oscilagbes e maior vida util dos equipamentos.

Destaque do Anuario Telecom pelo quarto ano conse-
cutivo, a Level3 tem como principal foco o fornecimento
de infraestrutura de redes e, na esteira do crescimento
do mercado de outsourcing, alcangou 6timos resultados
em 2015: registrou aumento de 19,1% na receita liquida
e obteve 16,3% de rentabilidade sobre as vendas. “A Le-
vel3 vem investindo no mercado brasileiro em infraestru-
tura e equipamentos para estar capacitada a atender as
demandas de negoécios nos proximos anos”, diz Marcos.
Em 2015, a empresa inaugurou o Scrubbing Center La-
tam, em Sao Paulo, melhorando a experiéncia de tra-
fego para os clientes que agora sdo atendidos direta-
mente na regido. Nesse espaco, de acordo com Marcos
Malfatti, ocorrem servigos de detecgao e limpeza de
trafego em tempo real, com operagao 24/7 na detecgao
de anomalias, andlise de impactos e notificacdo dos
clientes auxiliando a mitigar ataques.

Marcos lembra que, como empresa global, a Level3
também conduziu projetos fora do pais em 2016, como
a inauguragao, em janeiro, de um novo datacenter em
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Cali, na Colémbia: “Dois meses depois, ocorreu também
a ativagao da nova rota submarina do Pacifico da Level3,
trazendo melhorias para a conexao da Colémbia com as
principais cidades nas Américas, Europa e Asia”.

Como uma das principais provedoras de servigos de
cloud corporativo, a empresa reforgou investimen-
tos em novas funcionalidades no Dynamic Enterprise
Computing, com o langamento do Load Balance, que
permite aos clientes balancear o trafego entre mais de
uma saida de Internet, além de novidades nas areas de
videoconferéncia e colaboragao.

“Qutro destaque”, diz Marcos, “foi a expansdo da rede
metropolitana e de Internet, com o acréscimo de nés de
rede em cidades chaves no Brasil para atender conexoes
seguras no pais e regido, como também de centros co-
merciais em todo o mundo”. A capacidade das redes
entre Sao Paulo e Santos, Sdo Paulo e Curitiba, Londrina
e Curitiba foi ampliada, além das redes IP em S&ao Paulo,
Rio de Janeiro, Porto Alegre, Curitiba e Belo Horizonte.
Para atender a demanda dos Jogos Olimpicos Rio 2016, a
empresa atualizou sua infraestrutura para a oferta de ser-
vigos de redes definidas por software (SDN), que permite
ao cliente alterar as propriedades da rede sob demanda,
remotamente, e de modo instantaneo. A Level 3 foi uma
das selecionadas para formecer capacidade de transporte
de dados a Olympic Broadcasting Services (OBS), em-
presa responsavel pela transmissao dos jogos. Além de
prover parte da infraestrutura do centro de geragdo de
imagem olimpico, conectando-o as TVs abertas, firmou
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Marcos Malfatti
Vice-presidente sénior

Oferta de servicos de redes
definidas por software

contratos com programadoras de TV paga. Para fazer o
transporte de dudio e video entre o centro de geragao de
imagem para as unidades de transmissdo dos canais, en-
trou em operacéo a plataforma Vyvx, usada em broadcast
para fazer decodificagao e transmissao dos conteudos.

A Level3, de acordo com Marcos, tem uma linha de pro-
dutos especifica para a transmissdo de video profissio-
nal Vyvx, além de solugdes de CDN (Content Delivery
Network), produtos importantes para a infraestrutura de
transmissao: “Marcamos presenga em grandes eventos,
principalmente como um meio de transmissao para ou-
tros continentes e paises, através de nossa rede mundial”.
Ele lembra que, além desses servigos especificos, a Copa
e as Olimpiadas contribuem para a economia com a mo-
vimentacgao de pessoas e consequente demanda de servi-
G0S pessoais de transmissao e para setores da economia
envolvidos com o turismo e servigos de suporte: “Como
fomecedora de infraestrutura de tecnologia e telecomu-
nicagoes, através de nossos datacenters e rede para o
mercado de operadoras e corporagdes, essas demandas
terminam por gerar novas oportunidades de negoécios”

Como provedora global e buscando aprimorar suas solu-
¢oes, fez algumas aquisigoes nos ultimos anos. Uma delas
foi a empresa Black Lotus, fornecedora global de servicos
de mitigagdo de Distributed Denial of Service (DDoS). “A
aquisic¢ao da Black Lotus chega para acrescentar novos re-
cursos ao servigo existente de DDoS da Level 3, que foi lan-
gado no inicio de 2015, incluindo novos centros de scrub-
bing”, explica. Outra aquisigdo importante para o portfélio
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da companhia, essa em 2014, foi a da TW Telecom, que
elevou a confiabilidade e a qualidade da rede para clientes
que fazem negoécios na América do Norte ou que esten-
dam seus negocios para 14, a partir de regides como Euro-
pa, Oriente Médio e Africa (EMEA) e América Latina.
Marcos acredita que os periodos de crise econdémica
oferecem oportunidades para os fornecedores, pois as
empresas precisam reinventar seus processos € mode-
los de negdcios para manter os resultados: “Isso leva os
gestores a buscar na tecnologia as respostas para suas
demandas de otimizagao de processos e custos”.
Servigos como SDN (Software Defined Network), Big
Data, computagdo em nuvem, seguranga da informa-
¢ao e servigos de colaboragdo ocupam cada vez mais
espago na agenda dos executivos por serem novas
tecnologias que permitem resultados mais eficientes
de suas infraestruturas, ressalta Malfatti. A Level3 tem
clientes nos mais diversos segmentos de mercado, com
destaque, em 2015, para o financeiro, provedores de In-
temet (ISPs), games e entretenimento.

Uma das estratégias da empresa em 2015 e 2016 foi o
investimento na capacita¢ao e motivagao das equipes
de vendas e suporte para melhor diagnosticar as neces-
sidades dos clientes e apresentar solugoes eficientes.
Entre os destaques internacionais, Marcos Malfatti
aponta o acordo de interconexao de backbones com
0 Google, ampliando a capacidade das redes para dar
conta da crescente demanda por Internet e atendendo
a necessidade futura dos clientes.
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A Atento vai além do
call center para crescer

Especializada em servicos de call center, a Atento
foca em estratégias de longo prazo para crescer de forma
sustentavel com eficiéncia operacional. “2015 foi desa-
fiador para todo o mercado, mas superamos obstaculos
e aumentamos nossa posicdo de lideranga na Ameérica
Latina, como parceiros de referéncia para as necessi-
dades de servigos de gerenciamento de rela¢des com o
cliente (CRM) e terceirizacao de processos de negocios
(BPO) ", diz Regis Noronha, diretor executivo de estra-
tégia e marketing da Atento no Brasil.

De acordo com ele, quase 40% do faturamento da Aten-
to no Brasil ja vém de solugbes que vao além dos ser-
vigos tradicionais de call center: “Temos um grupo de
consultoria especializada em processos e tecnologia
apolando as empresas em seus desafios de transfor-
magao”. Sao servigos de cobranca, vendas, back office,
service desk, suporte técnico e atendimento ao cliente
(SAC). Ele explica a férmula para entender e atender
0s negoécios das empresas clientes de forma prioritaria:
“Estudando cada segmento, desenvolvendo solugoes
sob medida, ampliando a cada dia nossa oferta de ser-
vigos digitais”. De acordo com o Anuério Telecom, a
Atento obteve um crescimento de 8% na receita liquida
e obteve 3,9% de rentabilidade sobre as vendas.
Mesmo em tempos de crise econdmica, o setor de call cen-
ter continua um grande empregador. Neste ano, por exem-
plo, a Atento abriu 1,4 mil vagas em diferentes estados. Sdo
posigdes para promotores de vendas presenciais, consul-
tores de vendas e operadores para atendimento ao cliente.
Rodrigo afirma que, para superar esse periodo dificil,
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a empresa investiu em qualidade, servigos digitais e
automatizacdo de processos: “Os clientes continuam
em busca de servigos, portanto existem mais negocios,
porém com menores custos”. Ele espera que o cenario
econdmico e de negdcios apresente melhoras na se-
gunda metade do ano: “Esperamos também uma defi-
nicéo da situagado politica para dar mais previsibilidade
as empresas, algo muito necessario para o desenvolvi-
mento dos nossos negocios”, afirma.

Entre os setores mais ativos e com maior demanda
para a Atento no ano passado, Regis aponta o de te-
lecomunicacoes e o0 financeiro, seguidos pelo varejo e
comeércio eletrénico que estdo se tornando estratégi-
cos. A solucédo de cobranga avangada, por exemplo, €
responsavel por cerca 10% do faturamento atual da em-
presa. “O setor financeiro ¢ um dos mais importantes
pilares da economia global, e um dos mais impactados
pela transformagao digital e pelas mudangas no perfil
dos consumidores. Com isso, um dos maiores desafios
¢ criar formas mais eficientes de oferecer produtos fi-
nanceiros, e a0 mesmo tempo garantir a seguranga na
transferéncia de informacdes, com menores custos e
a satisfagdo do consumidor final”, explica. Para esse
segmento a Atento atua em toda a cadeia de valor de
emissores e credenciadoras de cartdo. Com base em
inteligéncia de dados, automagao e multiplos canais de
relacionamento, opera em vendas, analise de crédito,
utilizagao, fidelizagao e gestao de recebiveis de cartdes.
Em servicos de SAC, faz a gestao de reclamagoes. Para
essa area, a empresa oferece abordagem para a preven-
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divulgacao

Regis Noronha
diretor executivo de estratégia
1,4 mil novas contratacoes
em pleno ano de crise

¢ao, recepcao, analise e tratamento de reclamagdes em
todos os canais e niveis de complexidade, com foco na
reducdo de queixas e mitigacao de recorréncias, por meio
de gestdao de conhecimento, integragdo multicanal cen-
trada no comportamento do cliente e processos especia-
lizados, que vao desde a realizacao de pesquisas a andlise
do discurso. Em trade marketing, promove a integragao
de canais e tecnologias, buscando melhorar a experiéncia
do consumidor no ponto de venda conforme o perfil e as
caracteristicas de cada canal. A partir de uma abordagem
consultiva, a Atento define a melhor estratégia multicanal
para cada situagdo como vendas, atendimento ao cliente,
pesquisa, monitoria de qualidade e merchandising.

Em outros segmentos, como seguros e saude, Regis
explica que a empresa também estd se posicionando
de forma mais pro-ativa com seus clientes, buscan-
do melhorar os servigos e oferecer atendimento mais
abrangente: “"Além da consolidagdo dos canais digitais,
a Atento segue ampliando sua oferta de BPO, cobran-
¢a, back office, suporte técnico e trade market, que tém
cada vez tem mais importancia no nosso negocio”.

A empresa esta revendo seu plano estratégico e estudan-
do como evoluir sua oferta de valor, adaptando-se as ne-
cessidades das empresas. “A transformacao digital e a area
de sistemas analiticos continuam avangando e estamos
desenvolvendo ofertas para essas demandas”, diz Regis.
O grupo, de acordo com €le, prevé crescer na América La-
tina e no Brasil em 2016 trabalhando de forma consulti-
va: “Continuamos aperfeicoando processos para oferecer
uma melhor experiéncia de relacionamento com o cliente
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final, apoiando essas empresas a superarem a crise”.

A Atento conecta 500 milhdes de consumidores em
mais de 400 clientes nos setores de telecomunicacoes,
bancério e financeiro, saude, varejo e administragao
publica em todo o mundo. A empresa ¢ um dos trés
maiores provedores mundiais com base em seu fatu-
ramento. Fundada em 1999, desenvolveu seu modelo
de negdcio em 14 paises e emprega mais de 160 mil
funcionarios. Com abordagem consultiva para definir
a melhor estratégia de interagdo com o cliente, estuda
seus perfis com pesquisas de mercado e indicadores
para que o relacionamento com o consumidor final seja
produtivo. Com uma plataforma omnichannel, une va-
rios canais, incluindo o atendimento pessoal, além do
digital, com diferentes formas de interagao. “Desenvol-
vemos aplicagdes e conectamos empresas a seus clien-
tes para a realizacao de diversas transacoes. Para isso,
estamos estruturados para aprimorar processos e im-
plantar tecnologias, provendo inovagéo, produtividade
e eficiéncia as empresas na era digital”, destaca Regis.
Os planos para 2017 incluem ampliar a posigao de lideran-
¢a na América Latina e evoluir no portfélio de solugdes de
gestao de relacionamentos em CRM e BPO. “Em um ce-
néario econdmico mais complicado, as empresas buscam
mais eficiéncia em seus negoécios e melhorias estratégi-
cas. Apoiamos esses desafios em consultoria e servigos”,
diz. Para reforgar suas operagbes na Ameérica Latina e
Espanha, a Atento vendeu recentemente 100% das suas
operagdes no Marrocos para a Intelcia Group abrangendo
as operacgdes dos mercados marroquino e francés.
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A Algar Telecom entra em novas
regioes e leva dois prémios

Destaque em duas categorias — Servicos de Tele-
fonia Fixa e Servigos de Hosting de Servidores ou Da-
tacenter (por sua subsidiaria Algar Multimidia) —, além
de figurar entre as dez mais rentaveis, a Algar Telecom
colhe os resultados da estratégia definida nos ultimos
trés anos, focada na expansao geografica dos negocios
€ na proximidade com os clientes.

Perseguindo essas metas, a Algar Telecom obteve um
crescimento de 6,1% da receita liquida e 18,3% de rentabi-
lidade sobre as vendas, com bons resultados no segmento
de telefonia fixa. J& 0 mercado de datacenters alavancou
os resultados da Algar Multimidia, que cresceu 14,1% em
receita e teve 14,8% de rentabilidade sobre as vendas.
Em 2015, a empresa ampliou a oferta de banda ultralarga
para o varejo, encerrando 0 ano com o servigo disponi-
vel em dez cidades dos estados de Minas Gerais e Sao
Paulo. Outra iniciativa importante foi a modemizagao da
rede de telefonia moével, permitindo servigos com mais
qualidade, destaca o presidente, Jean Carlos Borges.

Ao longo do segundo semestre de 2016, a empresa vai
trabalhar na ampliagdo da cobertura 3G em cidades e
distritos de Minas Gerais e Sdo Paulo. Algumas dessas lo-
calidades, segundo €le, receberao as primeiras estruturas
para formecimento de servigo movel 3G: “Com esse mo-
vimento, a tecnologia estara disponivel em 100% da area
de concessao, beneficiando localidades urbanas e rurais”.
A empresa investiu R$ 27 milhdes para implantar a tec-
nologia em 68 localidades, que receberdo novas estagdes
radio-base e ampliagdes de rede, sendo que 19 delas re-
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cebem pela primeira vez sinal 3G da Algar Telecom.
Além da telefonia moével e fixa para pessoas fisicas, ser-
VIigOs para 0 segmento corporativo continuam no topo
das prioridades da companhia. A empresa reforgou seu
portfélio de TI e entrou na regido Sul do pais com a
aquisi¢ao da Optitel, em novembro de 2015. Isso repre-
sentou o acesso a uma rede de fibra Optica de 9,5 mil
quilémetros, instalada em uma 4rea de cobertura que
abrange 237 cidades nos estados do Parana, Santa Ca-
tarina e Rio Grande do Sul. Outro projeto que registrou
grandes avangos nesse segmento em 2015 e 2016, de
acordo com 0 executivo, foi a construgao do cabo sub-
marino. A estrutura sai de Santos (SP), passa por Forta-
leza (CE) e chega a Boca Raton (EUA). A empresa quer
capturar a demanda crescente do trafego de dados de
outros paises para o Brasil e vice-versa. A Algar Tele-
com participa do consércio do cabo submarino, chama-
do Monet, em parceria com Google, Antel, do Uruguai,
e Angola Cables. Os primeiros testes e a entrada em
operagao do sistema estéo previstos para 2017.

Para o segmento de varejo, a empresa esta ampliando
a oferta de banda ultralarga para mais seis cidades da
area de atuagdo da companhia (cinco no interior de Séo
Paulo e Itumbiara-GO). “Por atuarmos fora dos grandes
centros e no segmento corporativo junto a meédias, mi-
CIO e pequenas empresas que ainda estdo investindo
em tecnologia, ndo sentimos tanto os impactos do es-
friamento econdmico”, avalia Jean Carlos.

Prova disso, segundo €lg, ¢é o forte crescimento em te-
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Jean Carlos Borges

Presidente

Promessa de tecnologia 3G

em 100% da area de concessao

lefonia fixa: “Fechamos o ano passado com uma base
1,4 milh&o de linhas, o que representou um aumento de
9,6% em comparagao com 2014, puxado, principalmen-
te, pelo segmento corporativo nas areas de expansao”.
Os numeros também foram positivos em acessos de
banda larga fixa. Com a expansdo geografica, a em-
presa obteve um crescimento de 9,8% no numero de
acessos, fruto da expansao e modernizagao das redes.
“Com isso, 32% da nossa base de clientes ja conta com
ultravelocidades (acima de 10 Mbps) com incremento
de 8% nos negdcios de solugdes integradas de T1 e BPO
(Business Process Outsourcing) por meio da subsidiria
Algar Tech”, diz Jean Carlos. A estratégia em 2016 con-
tinua focando os segmentos B2B, tanto entre as micro e
pequenas empresas quanto nas grandes corporagoes.
A meta para o0 ano que vem é repetir o desempenho, se-
guindo a estratégia do Programa Transformagao, criado
hé trés anos, que preparou terreno para que a empresa
atuasse de forma mais eficiente e com foco no cliente.
Nos segmentos de varejo e B2B, a empresa continua ex-
pandindo ofertas de servigos de maior capacidade aos
clientes. No primeiro trimestre de 2016, segundo o exe-
cutivo, obteve um crescimento de 58,3% nos acessos de
banda ultralarga: “A expectativa é crescer neste ano em
todas as linhas de negdcios, principalmente no segmen-
to corporativo e também na expansdo dos servicos de
banda larga fixa com maiores taxas de velocidade”.
Apostando na inovagéo, o grupo Algar langou em 2016
a Algar Ventures, que vai atuar por meio de parcerias
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com agentes de inovagdo em todo o pais. Em uma se-
gunda fase, como Corporate Venture Capital, fara inves-
timentos diretos ou participara de outros empreendi-
mentos via fundos. O objetivo é priorizar 0 conceito de
Open Innovation e parcerias com setores alinhados a
estratégia de negocio do grupo, em areas como cidades
inteligentes, agronegdécios, industria do futuro, energia,
educagao do futuro, dispositivos vestiveis, alimentos,
transportes e logistica, pequenas empresas, turismo e
viagem, plataformas cientificas e tecnoldgicas.

Para isso, a empresa pretende destinar 5% do faturamento
liquido aos projetos. A expectativa € que o retomo sobre
o investimento (ROI) seja de 30% sobre o aporte depois
do sexto ano de funcionamento. A ideia é participar ati-
vamente do ecossistema de inovagao, que inclui também
rede de startups, faculdades e espagos de coworking, se-
lecionando empresas que tenham uma proposta de valor
estabelecida. O grupo destinou um espago de inovagao
em sua sede em Uberlandia (MQG) e também devera abrir
um centro em S&o Paulo. A unidade seréa dirigida por trés
profissionais e contara com apoio de dez executivos das
diferentes areas de negoécios do grupo.

Para dar suporte aos novos projetos € manter a expansao
geogréafica dos negdcios, no primeiro trimestre de 2016 a
Algar Telecom investiu R$ 80,2 milndes. Desse total, 57%
foram para a expansao de redes, 5% para o crescimento
dos servigos de sistemas integrados como tecnologia da
informacéo e comunicagao (TIC) e terceirizagao de ser-
vicos de software, e 38% em manutencao e qualidade.
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A Telespazio busca ampliar a
oferta para além dos satélites

A Telespazio ampliou sua atuacao no Brasil em
2015 com varios projetos desenvolvidos nas operado-
ras de telecomunicagoes, além de crescer no segmento
de utilities e no setor maritimo. “Estamos trabalhando
para minimizar os possiveis impactos da crise no resul-
tado final de 2016, ficando mais préoximos dos clientes e
apresentando novas alternativas em termos de produ-
t0s e servigos que possam gerar receita e mais eficién-
cia operacional”, diz Paulo Bigal, diretor comercial e de
marketing de redes e conectividade.

Além das operacoes de satélite, a Telespazio Brasil
tem outras unidades como a geoinformacao e redes e
conectividade. O foco da companhia em 2016 e 2017,
segundo Bigal, é aumentar a participagdo das demais
unidades, criando assim um maior equilibrio em ter-
mos de faturamento com os servigos de satélite ofere-
cidos em parceria com outas empresas. No segmento
de geoinformacgao, por exemplo, a Telespazio fornece
imagens de radar de alta resolugdo, com um trabalho
de interpretacao e inteligéncia para varias aplicagoes
do mercado, gerando dados para tomada de deciséo.
Em operagdes satelitais, atua em conjunto com a Tha-
les Alenia Space, para o fornecimento dos centros de
controle do primeiro satélite geoestacionario brasileiro
(SGDCQ), que sera langado no final de 2016. “Esse satéli-
te terd dupla misséo: banda X, para a defesa brasileira, e
banda Ka, para o fornecimento de banda larga em todo
o pais, dentro do projeto da Telebras de inclusdo digi-
tal”, explica.
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Destaque em servigos de infraestrutura de redes do
Anuério Telecom, a empresa quase ndo teve cresci-
mento, obtendo um aumento de 0,47% na receita liqui-
da e 0,73% de rentabilidade sobre as vendas. “O ano
passado foi um desafio diante do cenario econémico e
politico do pais. Fizemos um bom resultado se analisar-
mos todo o contexto do mercado, porém abaixo do que
precisavamos. A expectativa é fecharmos 2016 com
um resultado bem melhor do que 2015 e retomarmos o
crescimento a partir de 2017", prevé Bigal.

Para a Telespazio, 0 segmento das operadoras de tele-
comunicagdes continua sendo 0 mais relevante em ter-
mos de faturamento, mas a empresa também avangou
nos negdcios com 0 segmento maritimo e de servigos
de energia. Para a area maritima, atende a demanda de
fornecimento de rede de dados, voz e video via satélite
para embarcagdes de apoio as atividades offshore.

De acordo com Bigal, no segmento das operadoras de
telecomunicagdes, que contribui com 0 maior volume
de negécios da Telespazio, a empresa fornece servigos
de rede privada (VPN), Internet e backup via satélite
para atendimento dos principais clientes corporativos
das teles: “Para crescer ainda mais nesses mercados,
estamos reavaliando o nosso portfélio de produtos e
servigos buscando oferecer mais valor agregado”.

Nas Olimpiadas, a Telespazio participou de um estudo
junto com o Centro de Operagoes da Prefeitura do Rio
de Janeiro (COR) para a inclusdo de um satélite como
possibilidade de comunicacao, caso outras formas, como
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Paulo Bigal
Diretor de marketing e comercial
Servicos para as operadoras
com mais valor agregado

Wi-Fi, radios e celulares, ndo estivessem disponiveis.
Um dos contratos importantes em 2016 foi a partici-
pagao no consorcio e-GEOS, formado pela Finmecca-
nica-Telespazio e da Agéncia Espacial Italiana, com a
Geoambiente brasileira, que ganhou, no inicio de 2016,
a concorréncia aberta pelo Centro de Gestao de Pro-
tegdo da Amazonia. O consércio vai monitorar o des-
matamento na Amazoénia com quatro satélites do pro-
jeto italiano Cosmo-SkyMed, acompanhando uma area
de 1 milh&o de quildbmetros quadrados da floresta ama-
zbnica e, em particular, 0 desmatamento no Brasil. O
contrato, valido para 2016 e renovavel por mais um ano,
permitird fornecer um quadro completo da situagao,
considerando a dificuldade do monitoramento conti-
nuo de uma rea onde o0 céu € constantemente coberto
por nuvens. Gragas aos radares que estao nos satélites,
serd possivel captar as imagens e os dados em qual-
quer condi¢ao meteoroldgica, trabalhando dia e noite.
Além de fomecer os equipamentos dos satélites utiliza-
dos, a Finmeccanica criou os proprios satélites com a
participacdo da Thales Alenia Space, enquanto a Teles-
pazio desenvolveu 0 segmento por terra e é responsavel
pela aquisigdo, processamento e distribuicdo dos dados
colhidos. A Finmeccanica lidera o consércio na Cosmo-
-Skymed. Um lote de equipamentos vem de laboratérios
da empresa — desde os painéis solares para os sensores de
estrelas, a partir da unidade de controle e distribuigao de
energia para a unidade para a amplificagdo, conversao e
modulagao do sinal RF —, e é integrado a bordo dos quatro

Receita Liquida Total
(R$ mil)

Receita Lig.
Prop. Telecom
(R$ mil)

Lucro Liquido Total
(R$ mil)

satélites, fabricado pela subsidiaria Thales Alenia Space
(Finmeccanica 33%, Thales 67%). Ja a Telespazio (Finmec-
canica 67%, Thales 33%) é responsavel pelo segmento ter-
restre, pela aquisigdo, processamento, e distribuicdo dos
dados por satélite — comercializados em todo o mundo
por e-GEOS —para aplicagdes civis. O projeto € financiado
pela ASI, o Ministério da Defesa italiano e o MIUR (Minis-
tério da Educagao, Universidades e Investigagao).

O Cosmo-Skymed ¢ capaz de operar em qualquer visibi-
lidade com uma alta frequéncia de atualizagao. Também
atende as necessidades militares e civis, com servigos e
aplicagOes para monitoramento ambiental, controle de ter-
Ta e mar, agricultura, protegao das fronteiras, e seguranca.
As informagoes recolidas pela Cosmo-SkyMed ja sao
utilizadas com sucesso no Brasil, onde a Telespazio opera
desde 1997. A empresa atua no monitoramento ambiental
e de seguranca — como a perda de petréleo de plataformas
no mar, controle de deslizamentos — além do apoio a agri-
cultura e para aplicagoes na area de defesa, por exemplo.
A Telespazio tem sede em Roma, na Italia, e é resulta-
do de uma joint-venture entre a Finmeccanica (67%) e
Thales Group (33%), operando no Brasil por meio da sub-
sidiaria Telespazio Brasil. Fundada em 1961, tornou-se
franco-italiana em jutho de 2005, com a fusado de servigos
com a Alcatel Alenia Spacek, agora Thales Alenia Space.
Em abril de 2006, a Alcatel venceu sua cota da Telespa-
zio, uma participagao de 67%, para a Thales Group. Em
janeiro de 2011 a Telespazio adquiriu as atividades espa-
ciais das duas subsididrias da Finmeccanica.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos

(%)
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O Grupo Binario poe o foco nos

mercados corporativo e educacional

Especializado em servicos e infraestrutura de
redes, o Grupo Binario atua nas verticais de educagao,
govermno e mercado corporativo. Foi destaque com uma
rentabilidade sobre as vendas de 9,75% com 0 expressi-
vo crescimento de 32,6% na receita liquida, indice que a
colocou entre as dez empresas que mais cresceram em
todo o mercado. “No primeiro semestre de 2015, tivemos
grandes projetos na area de educagdo e no segmento
corporativo e em 2016 fechamos trés projetos com gran-
des clientes, 0 que nos permite prever a repeticdo de
bons resultados”, diz Elinton Lazzuri, diretor geral.

Entre os principais projetos da empresa em 2015 estao
0s servigos de integracao de redes para a DASA (Diag-
nosticos da América S.A.). O grupo ficou responsavel
pelo gerenciamento da rede de telecomunicagoes, com
monitoramento, operac¢ao e suporte da infraestrutura. A
integradora também se encarregou da administragao e dis-
ponibilidade do ambiente da DASA, que tem 500 unidades
e 25 laboratdrios espalhados pelo pafs. O monitoramento
da rede de dados envolve 1,4 mil links e o datacenter com
gestao centralizada de todos os dispositivos de rede, manu-
tengao, suporte e logistica para a troca de equipamentos.
Outro projeto de destaque da integradora foi a partici-
pacao no consorcio para a construgao da Infovia Digital
Alagoas, que envolve a implantacdo de novos links, a
migragdo para tecnologias mais velozes de acesso a
Internet e manutengao. O Grupo Binario ficou respon-
savel pela implementacéo de servigos e construcédo do
NOC (Network Operation Center) e seu gerenciamento.
O projeto, vencido por pregao de um edital publico, pre-

Empresa Pontuagao

Liquida em
reais (%

GRUPO BINARIO 711,99

Crescimento
Receita

32,63

vé a implantagdo de 1,5 mil links de acesso a Internet
com velocidades variando de 4 Mbps a 100 Mbps e 600
modems para dados moveis. O grupo também forneceu
equipamentos de redes e seguranga, além de monitorar
e garantir o gerenciamento de toda a infovia. Para via-
bilizar o projeto, a empresa investiu em um centro de
operacdes proprio em Maceid, com profissionais locais.
A escola estadual de tempo integral Marcos Antonio Ca-
valcanti, localizada no bairro Benedito Bentes, em Ma-
ceid, fol a primeira a ser conectada pela nova infovia, que
conta com uma rede Wi-Fi de alta velocidade e permite o
uso de aplicativos educacionais. A nova tecnologia tam-
bém permite a realizagdo de videoconferéncias em alta
resolucao, como audiéncias a distancia com réus presos,
reduzindo gastos com o transporte de presos do sistema
penitenciario de Alagoas para unidades judiciarias.

Uma parceria importante para o grupo foi fechada em
2016 com o Google for Education, uma plataforma de
ensino digital. Aliando ferramentas do Google, como o
Chromebook, e aplicativos com as solu¢des da Binario,
0 grupo, segundo seu diretor geral, se propde a levar
tecnologia para escolas, mesmo aquelas que precisam
comegar do zero: “Colocamos a disposigao toda nossa
expertise em soluc¢oes de rede, roteamento e switching,
wireless, seguranga, treinamento, suporte e podemos
fazer a gestdo completa da infraestrutura de tecnolo-
gia da informacéo, para que 0s centros de ensino se
preocupem somente com o seu nucleo de negdcios”.
Conforme o acordo, o Grupo Binario comercializara os
notebooks Chromebook, além de todos os produtos e
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Elinton Lazzuri

diretor geral

Nova frente: datacenters para
pequenas e médias empresas.

aplicagdes voltados aos alunos, professores e académi-
cos tais como Gmail, Google Apps, Google Sala de Aula
e Google Sites. A principal solugéo, segundo ele, € o Goo-
gle Sala de Aula, que permite aos professores simplificar
a gestdo de ensino pela abertura de salas, distribuir e
controlar tarefas e enviar retormos individuais aos alunos.
A plataforma fica na nuvem, disponivel em qualquer dis-
positivo, local ou horario, trabalhando de forma unificada
e intuitiva. Integrado as demais aplicagoes da platafor-
ma, 0 Google Sala de Aula permite um trabalho conjunto
com arquivos de texto, planilhas, apresentagoes, calen-
dérios e e-mail de forma colaborativa. O Grupo Binario
fornece ainda consultoria para a implementagao do sis-
tema e faz a comercializagdo dos Chromebooks.

A crise econdmica também abriu outra frente de ne-
gbcios para o grupo, com a oferta de servigos de data-
center sob medida. A ideia, segundo Elinton, é oferecer
infraestrutura de ponta a ponta, passando pela concep-
¢ao da ideia, layout e implementagao da instalagdo. O
grupo também pode assumir a operagao, manutengao
e 0 suporte do ambiente, mirando em datacenters de
pequeno e médio portes, com até 200 metros quadra-
dos. “Muitas médias e pequenas empresas nao querem
levar o0 seu storage para um hosting, preferindo criar
ambientes de processamento nas suas proprias insta-
lagdes. Atuamos com modelos de oferta por demanda
de hardware e software, com contratos de até trés anos,
ou com a sala ficando para o cliente, com a nossa ma-
nutengao e operagao”, explica.

A nova unidade de negocios da companhia foi planejada

Receita Liquida Total
(R$ mil)

Receita Lig.
Prop. Telecom
(R$ mil)

101.553

Lucro Liquido Total
(R$ mil)

ao longo de 2015 com investimentos de R$ 1 milhAo na
contratagdo de engenheiros qualificados e na aquisicao
de equipamentos para viabilizar 0 modelo de negdécios.
Uma das ofertas da unidade de datacenter € a consul-
toria e diagnostico, com o objetivo de ajudar o cliente
a definir o0 modelo adequado e a modalidade, conside-
rando os requisitos do negdécio, 0s 1iscos, 0 crescimento
e a operagdo. Para a infraestrutura fisica e l6gica de T1,
o Grupo Bindrio assume a implantagdo do cabeamento
metalico e Optico; instalagdo e configuragao de switches
e roteadores; definigao de sistemas e protocolos, e insta-
lagao de servidores e sistemas de armazenamento.

Para a gestdo e a operagao, a empresa conta com trés
centros de gerenciamento de redes e infraestrutura
(NOC), localizados em Sdo Paulo, Barueri (SP) e Ma-
ceid (AL), com sistemas capazes de identificar e alertar
desvios de comportamento de elementos antes que se
tornem falhas criticas, possibilitando atuagao de forma
proativa. O centro de gerenciamento também pode ser
estruturado e instalado no ambiente do cliente. A uni-
dade, segundo o executivo, esta preparada para ofere-
cer modelos diferentes de servigos de datacenter como
0 container e 0 modular. A empresa entrega o sistema
elétrico, sistema de climatizagdo, sistema de extingao
de incéndio, cabeamento, software e hardware, con-
trole de acesso e circulagédo, gerenciamento, entre ou-
tros itens. Para consolidar a unidade, a empresa fechou
acordos estratégicos com fabricantes como Schneider
Electric; Stulz; SmartCube, além de Huawei e CA Tech-
nologies, que ja atuavam como parceiros.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
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A PromonLogicalis se destaca
com a oferta de infraestrutura

O crescimento exponencial do trafego de dados
exige infraestruturas robustas, para garantir a conecti-
vidade dentro do escopo de servigos das operadoras de
telecomunicagbes e de todo 0 segmento corporativo.
Essas linhas de negdcio sdo chave para o crescimento
da PromonLogicalis, cujas atividades abrangem siste-
mas de acesso, redes, IoT (Intemet das Coisas), infraes-
trutura definida por software, nuvem e gerenciamento
da base de usudrios. No ano passado, atendeu deman-
das por backbones de transportes moveis e platafor-
mas 3G e 4G, além de oferecer servigos em tecnologias
emergentes como NFV (Network Function Virtualiza-
tion), SDN (Software Defined Network) e IoT (Internet
das Coisas). “Direcionamos 0s nossos esforgos para
oferecer servigos completos e aderentes as necessida-
des de transformacéo digital do mercado e investimos
no desenvolvimento de software e em projetos relacio-
nados a Intemet das Coisas e analytics como funda-
mentais para 0 Nosso crescimento nos proximos anos”,
afirma Rodrigo Parreira, CEO da PromonLogicalis.

A empresa fez bons negécios associados as Olimpiadas
tanto em 2015 quanto em 2016. O projeto mais visivel
€ o Porto Maravilha, uma operagao que abrange 5 mi-
Ihoes de metros quadrados, na regido portuaria do Rio
de Janeiro, e que deve ter o projeto de reurbanizagao
finalizado no préximo ano. Segundo Rodrigo, trata-se
de um dos principais pontos de apoio na estratégia de
transformacgao digital da cidade, na visao da Prefeitura
do Rio de Janeiro: “Em conjunto com a Cisco, implanta-
mos solugdes de Internet das Coisas e sistemas ligados
a infraestrutura das operadoras, para suportar o evento,

Empresa

Pontuagao

Crescimento
Receita
Liquida em

com novas redes de fibra optica, Wi-Fi e redes 4G direta
ou indiretamente ligadas as Olimpiadas”.

Outros segmentos que continuaram fortes para a em-
presa, além das operadoras, foram os bancos, especial-
mente com 0s investimentos em seguranga. “A presta-
¢ao de servigos foi destaque na nossa operagao no ano
passado, representando 60% do faturamento. Nossos
esforgos sao no sentido de sermos um grande provedor
de TI, diferenciando a operagdo com oferta de suporte
e monitoramento. Demos uma guinada em nossa es-
tratégia de servigos”, explica Rodrigo. Esse movimento
garantiu a PromonLogicalis, que obteve 5,9% de renta-
bilidade sobre as vendas, o prémio de destaque do ano
do Anuario Telecom.

A empresa tem 500 clientes e suporta 700 mil equipa-
mentos no Brasil e na América Latina. Um dos projetos
de destaque, segundo Rodrigo, é o de smart grid, desen-
volvido para a AES em Barueri (SP), com a implantagao
de medidores inteligentes em 70 mil residéncias, em par-
ceria com a Cisco. A cidade foi escolhida como laborato-
rio vivo da tecnologia e ja iniciou a operagao do sistema.
“Tivemos queda nareceita em 2015 compensada por ajuste
de custos, preservando rentabilidade”, garante Rodrigo. A
empresa compensou essa defasagem crescendo em outros
paises da América Latina como Argentina, Colémbia, Mé-
Xico e Peru, que juntos representaram um crescimento de
10% nareceita da empresa na regiao. No Peru, por exemplo,
a Promonlogicalis esta implantando infraestrutura de tele-
comunicagoes para redes 4G e Wi-Fi publico.

De acordo com Rodrigo, 2016 comegou bem melhor,
com aceleragdo das vendas em segmentos particular-
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Rodrigo Parreira
CEO

Atencdo para a transformacgéo
digital das empresas

mente ativos como as operadoras. A area corporativa,
que estava receosa — industria e servigos —, também
retomou investimentos. “Seguimos fortes em suporte
e manutencado de servigos gerenciados. Ainda existe
muita incerteza e um otimismo moderado do mercado,
mas o Brasil voltou a interessar empresas de fora a fa-
zerem investimentos aqui”, afirma.

Apostando em novos segmentos além das operadoras
e bancos, a PromonLogicalis langou o IoT Cloud Pla-
tform para empresas e setor publico, voltado as cidades
inteligentes. “Vimos setores que tradicionalmente nao
investem em tecnologia, como 0 agronegdcio, testar
modelos e incorporar novas estratégias”, diz Rodrigo.
A empresa, de acordo com ele, também aposta em so-
lucdes de anélise de dados (analytics) e IoT para a area
industrial: “Big Data gera novo espaco de negocios para
empresas de energia que investem em redes inteligen-
tes e convergentes”.

No segmento de operadoras, a PromonLogicalis esta
trabalhando em diversos projetos de andlise do perfil
do usuério e dados forenses, antecipando possiveis de-
mandas e ofertas de servigos por meio do CEM (Custo-
mer Experience Management). Outra demanda do se-
tor que esta sendo atendido pela PromonLogicalis, em
parceria com a Cisco, é a oferta do DWDM, tecnologia
Optica usada para aumentar a banda dos backbones,
permitindo canais de alta velocidade, além de solucoes
que garantem mais qualidade no ambiente indoor, com
uma oferta que integra small cells e hotspots Wi-Fi.
Também para as operadoras, a empresa tem ofertas de
voz sobre rede LTE, ou VOLTE, para redes 4G e 5G com

Receita Liquida Total
(R$ mil)

Receita Liqg.
Prop. Telecom
(R$ mil)

914.300

Lucro Liquido Total
(R$ mil)

914.300 -

maior demanda a partir de 2017. “Os projetos na area de
Intemet das Coisas, que incorporam sistemas de Big Data
e analytics, nao sao ofertas isoladas, mas parte de uma pro-
posta de valor mais ampla de solugoes”, explica Rodrigo.
Outra aposta da PromonLogicalis € no segmento am-
biental. A empresa desenvolveu uma aplicagdo em
parceria com a EQAO, empresa de projetos de energia
renovavel e créditos de carbono, para agdes de promo-
gao da sustentabilidade. A solugao permite o reconheci-
mento de atitudes e praticas sustentaveis. Sempre que
um cliente optar por produtos ou servigos que reduzam
a emissao de gases causadores do efeito estufa, recebera
pontos Z — moedas criptograficas lastreadas em crédi-
tos de carbono. A oferta é voltada em um primeiro mo-
mento para institui¢des financeiras, empresas do setor
de utilities e operadoras de telecomunicagdes, e faz parte
das iniciativas da Promonlogicalis no segmento de IoT.
Para 2017, os planos sdo ampliar presenga nos segmen-
tos de agronegocio, varejo, saude e educagao, segundo
Rodrigo novos segmentos com demandas interessan-
tes por projetos. As expectativas de negocios na Amé-
rica Latina também sao boas, principalmente em paises
como Argentina, Coldmbia e Peru, que estdo vivendo
novas condigdes econdmicas favoraveis e tém investi-
mentos represados.

Com presencga global, o grupo Logicalis tem mais de 4
mil funcionarios e receita de US$ 1,53 bilhdo. Na Amé-
rica Latina, sdo 1,5 mil profissionais, sendo mil no Bra-
sil. Tem cerca de 800 clientes na regido, que incluem
operadoras de telecomunicagoes, grandes empresas e
entidades do setor publico.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos
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A Hispamar flexibiliza a oferta
e amplia o mercado internacional

Em 2015, a Hispamar Satélites, joint venture
entre a Hispasat e a Oi, fol mais uma vez responsavel
por 60% do faturamento do grupo espanhol Hispasat,
apostando fortemente na expansdo panamericana,
com investimentos realizados em novos satélites para
cobertura do continente. Em abril de 2016, a Hispamar
nomeou Clovis José Baptista Neto como 0 novo pre-
sidente do conselho de administracéo. Ex-assessor do
antigo Ministério das Comunicagdes e chefe da as-
sessoria internacional da Anatel, nos ultimos 15 anos,
ele ocupou a secretaria geral da Citel — Comisséo In-
teramericana de Telecomunicagdes, responsavel pelas
questdes de telecomunicagbes da Organizagao dos
Estados Americanos (OEA).

Clovis assumiu o0 compromisso de fortalecer e cons-
truir novas relagdes institucionais da Hispamar e em
2017 estara a frente de um momento importante para
a companhia: o0 langamento do novo satélite Amazonas
5, que ficara localizado na posicao orbital de 61° Oeste
e oferecera capacidade em banda Ka para a prestagao
de novos servi¢os de banda larga no Brasil e no restan-
te da América Latina. O Amazonas b também contara
com capacidade em banda Ku para oferecer servigos
audiovisuais, de redes corporativas e outras solugées
de telecomunicacodes.

Entre os anos de 2015 e 2016, a Hispamar aumentou
sua participa¢do nos mercados da América Latina, con-
solidando diversos projetos no Brasil, Chile, Colémbia,
Peru e México, nos segmentos de video, governo e ope-

Empresa Pontuagao

Liquida em
reais (%

HISPAMAR SATELITES 1.573,90

Crescimento
Receita

32,49

radoras de telecomunicagdes. Normalmente, o setor de
satélites ndo percebe de imediato a crise, pois existe
um efeito retardado pela natureza do negocio e tipos
de clientes. Essa, segundo Clovis, é uma industria que
nao trabalha em ciclos de curto prazo e as decisdes sao
tomadas em um horizonte mais longo: “Mas hoje ja é
possivel perceber que a contragao econémica ja reper-
cute também no nosso mercado”.

A estratégia para superar os obstaculos foi interma-
cionalizar a empresa, com o objetivo de ndo depender
tanto de um pais e de uma carteira de clientes mais
enxuta, mas buscar novos mercados e se adaptar as ne-
cessidades das empresas, com modelos mais flexiveis
na oferta de servigos. O movimento foi bem-sucedido,
colocando a Hispamar como destaque do Anuario Te-
lecom pelo segundo ano consecutivo com um Cresci-
mento de 15,1% na receita liquida e com rentabilidade
sobre as vendas de 8,4%.

A recesséao afetou os planos das operadoras e a alta do
dolar teve efeitos na retragdo dos clientes. A estratégia
da Hispamar foi deixar um pouco de lado o modelo ori-
ginal de oferta de servigos e descer um pouco na cadeia
de valor, para estar mais em linha com a necessidade
do cliente.

Com uma atua¢éo ampla na América Latina e com de-
sempenhos diferentes entre os mercados, as receitas
acabam compensando entre uma regiao e outra.

Para 2017, estdo previstos mais satélites para a re-
gido, aumentando a oferta de capacidade e de servi-
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Clovis José Baptista Neto
presidente do conselho de administragao
Aumento na contratacao
de servigcos audiovisuais

¢os. “Percebemos um ligeiro aumento na contratagao
de servigos audiovisuais entre 2015 e 2016, o que teve
impacto positivo nos nossos negoécios”, afirma Clovis.
Para crescer, segundo ele, a Hispamar esta estudando
algumas possibilidades e realizando novas associagoes
e parcerias com 0 objetivo de ampliar sua participagio
de mercado: “Acreditamos que 2017 trard novos ares e
novas oportunidades, por isso estamos investindo alto
em infraestrutura e novos satélites que serao langados
no proximo ano”.

Entre o final de 2016 e 2017, a Hispamar pretende langar
trés novos satélites: o Hispasat 36W-1, ainda em 2016,
o Hispasat 30W-6 e 0 Amazonas 5, previstos para 2017.
A empresa, diz Clovis, também esta investindo na cons-
trugdo de uma nova infraestrutura no Brasil para a ope-
ragao dos satélites: “O crescimento do Grupo Hispasat
na América Latina e de sua frota de satélites tornou in-
dispensavel um espago maior que o atual para abrigar
todos os equipamentos de controle necessarios”.

A empresa comprou um terreno em Serviente, no Rio de
Janeiro, para onde serdo transferidos os servigos atu-
almente operados pelo centro de controle de satélites
da Hispamar no Flamengo e em Guaratiba, também
no Rio. No mesmo local, serd instalada a nova estagao
terrena que controlara o satélite Amazonas 5. O novo
centro de Serviente, de onde serdo operados os satélites
Amazonas localizados em 61° Oeste, e 0s futuros satéli-
tes da posicao orbital de 74° Oeste, adquirida em 2015,
permitird expansdes nos proximos anos. As obras es-

Receita Liquida Total

Receita Liq.
(R$ mil)

Prop. Telecom
(R$ mil)

263.283

263.283

Lucro Liquido Total
(R$ mil)

tdo em andamento e a sua conclusao esta programada
para 2017. O novo projeto envolve um investimento de
R$ 40 milhdes, incluindo a compra da area, gastos com
licenga, construgao e gastos com a mudanga para o
novo centro de controle. As novas instalagoes terdo 20
antenas e equipamentos com tecnologia de ponta.
O centro de Guaratiba nédo sera desligado e continu-
arad operacional, funcionando como backup. Além dos
cerca de 30 profissionais da Hispamar que trabalhardo
na nova estagao, que funcionara 24/7, Serviente vai ge-
rar em torno de 40 empregos indiretos.

O Grupo Hispasat é formado por empresas com presen-
ca tanto na Espanha quanto na Ameérica Latina, onde
estd sua filial brasileira, a Hispamar. O grupo atua na
difusao e distribui¢éo de conteudos em espanhol e por-
tugués, incluindo a transmissao de plataformas digitais
de DTH (Direct to Home) e Televisédo de Alta Definicdo
(HDTV). A Hispasat também prové servigos de banda
larga via satélite e outras solugbes de valor agregado
para governos, empresas e operadoras de telecomuni-
cagbes nas Américas, Europa e norte da Africa. No total
a Hispamar conta com cinco posi¢oes orbitais no Brasil.
A empresa foi a primeira a trazer a banda Ka para a
América Latina com o langamento do Amazonas 3.
Com o Amazonas 5 e o Hispasat 1F também reforga
servicos de banda Ka em toda a Ameérica Latina. O
Amazonas b é um satélite de grande capacidade e vai
atender servicos de TV e banda larga do México, Co-
16mbia e Chile além do Brasil.

Rent. s/ patriménio Giro dos Ativos

(%)

® PRODUTOS > SERVICOS DIGITAIS
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. ACCENTURE

1. Accenture do Bragil Ltda;

2. 11 5188-3000;

3. 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. 2122-6651;

4. Belo Horizonte;

5. MG;

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

. ALCATEL-LUCENT

1. Alcatel-Lucent Brasil S/A;

2.11 2947-8133;

4. Sa0 Paulo;

5. 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. 11 3512-1260;

3. 3512-1260;

4. S50 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;

ALLIED

ALLIED
1. Allied S/A;
2.11 bb503-9911;
3.5503-9910;
4. 530 Paulo;
5. SP;

6. vsampaio@alliedbrasil.com.br;

7. www.alliedbrasil.com.br;

. ALU- SERVICOS

1. ALU-Servigos em
Telecomunicagdes S/A,
4. Sa0 Paulo;

5. SP;

. ASGA SISTEMAS

1. Asga Sistemas Ltda;

2.19 3131-4000;

3. 3131-4050;

4. Paulinia;

5. SP;

6. xX;

7. www.asgasistemas.com.br;

. ATENTO BRASIL

1. Atento Brasil S/A;

2. 11 3779-2218;
3.5181-4584;

4. SAO PAULO;

5. SP;

6. brasil@atento.com.br;
7. www.atento.com;

.AUTOTRAC

1. Autotrac Comércio e
Telecomunicagdes S/A,
2.61 3307-7000;

3. 3307-7020;

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. 2103-05655;

4. Curitiba;

5. PR;

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

. BRASILSAT

1. Brasilsat Ltda;

2.41 2103-0511;

3. 2103-05b5;

4. Almirante Tamandaré;

5. PR;

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

.BRQ

1. BRQ Solugdes em Informatica S/A,;
2. 11 2126-7000;

3. 2126-7000;

4. Sa0 Paulo;

5. SP;

6. marketing@brqg.com;

7. www.brg.com;

. CABLETECH

1. Cabletech Cabos Ltda;

2. 12 3221-1300;

4. Cagapava;

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. S&0 Paulo;

5. SP;

6. cisco-responde@cisco.com;
7. www.cisco.com.br;

. CLARO

1. Claro Telecom Participagbes S/A;
4. Sa0 Paulo;

5. SP;

7. www.claro.com.br;

;5 COPEL

Telecom

Confianca é o que liga a gente.

COPEL TELECOM
1. Copel Telecomunicagdes S/A;
2.41 3331-3000;
3. 3331-3100;
4. Curitiba;
5 PR;
6. telecom@copel.com;
7. www.copeltelecom.com;

.CPqgD

1. Fund Centro de Pesq e Desenv em
Telecoms;

2. 0800-7022773;

3.19 3705-6274;

4. Campinas;

5. SP;

6. contactcenter@cpqd.com.br;

7. www.cpqd.com.br;
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. DIGISTAR

1. Digistar Telecomunicagoes S/A;
2.51 3579-2200;

3. 3579-2209;

4. Sa0 Leopoldo;

5 RS;

6. digistar@digistar.com.br;

7. www.digistar.com.br;

. DIGITEL

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

4. Alvorada;

5.RS;

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

. DIGITRO TECNOLOGIA
1. Digitro Tecnologia Ltda;
2.48 3281-7000;

3. 3281-7299;

4. Floriandpolis;

5.5C;

6. portal@digitro.com.br;

7. www.digitro.com;

. ENGESET

1. Engeset Engenharia Servs. de
Telecomunicagdes S/A;

2.34 3218-6677;

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 3524-4300;

4. S50 Paulo;

5. SP;

6. marketing@equinix.com;

7. www.equinix.com.br;

. ERICSSON

1. Ericsson Telecomunicagdes S/A;
2. 11 2224-2000;

3. 2224-2046;

4. S50 Paulo;

5. SP;

6. priscilla.staell@ericsson.com;

7. WwWWw.ericsson.com;

. E-SAFER

1. E-Safer Consultoria em Tecnologia
da Informacao Ltda;

2. 11 3576-4544;

4. Barueri;

5. SP;

6. wbhergamo@e-safer.com.br;

7. www.e-safer.com.br;

> 3 Fax > 4 Cidade

. ETELBRAS

1. Etelbras Eletrénica
Telecomunicagdes S/A;

2. 11 2065-3144;

3. 2065-3034;

4. S&o0 Paulo;

5. SP;

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

EZENTIS

engenharia

EZENTIS SEICOM
ENGENHARIA
1. Ezentis - Serv. Eng. Inst. de
Comunicagdes S/A;
2.11 4136-3048;
4. Aracariguama;
5. SP;
6. seicom@seicom.com.br;
7. Wwww.seicom.com.br;

FURUKAWA

FURUKAWA
1. Furukawa Industrial S/A Produtos
Elétricos;
2.41 3341-4200;
3. 3341-4000;
4. Curitiba;
5 PR;
6. fisa@furukawa.com.br;
7. www.furukawa.com.br;

. GO2NEXT

1. GO2Next Consult e Ass em
Informatica S/A;

2. 11 50513200;

4. S&o Paulo;

5. SP;

6. marketing@go2Znext.com.br;
7. www.go2Znext.com.br;

. GRUPO BINARIO

1. Binario Distribuidora de Equip
Eletronicos Ltda;

2. 11 3704-0480;

4. S&o Paulo;

5. SP;

6. mktgrupobinario@binarionet.com.br;
7. www.binarionet.com.br;

> 6 e-mail

. GRUPO CONTAX

1. Contax Participagdes S/A;
2.11 31315136;

4. Sa0 Paulo;

5. SP;

6. Alexandre Freire;

7. www.grupocontax.com,

. GUIATEL

1. Guiatel S/A Editores de Guias

Telefénicos;

2. 31 3379-7100;

3. 3375-1611;

4. Belo Horizonte;

5 MG;

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

. HISPAMAR SATELITES
1. Hispamar Satélites S/A;

2. 21 2555-4800;

3. 2555-4849;

4. Rio de Janeiro;

5. RJ;

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

. HUAWEI DO BRASIL
1. Huawei do Brasil
Telecomunicagdes Ltda;
4. Sa0 Paulo;

5. SP;

7. www.huawei.com.br;

. iQARO TECHNOLOGIES

1. Icaro Technologies Servigos e
Com. Ltda;

2.19 3731-8300;

3. 3731-8304;

4. Campinas;

5. SP;

6. sales@icarotech.com;

7. www.icarotech.com;

. INSTITUTO DE PESQUISAS

ELDORADO

1. Instituto de Pesquisas Eldorado;

2.19 3757-3000;

3. 3757-3131;

4. Brasilia;

5. DF;

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

. INTEGRAVOX

1. Integravox Solugdes em
Comunicagoes Ltda;

2. 62 3997-1010;

4. Goiania;

5. GO;

6. integravox@integravox.com.br;

7. Wwww.integravox.com.br;
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. INTEL

1. Intel Semicondutores do Brasil
Ltda;

2. 11 3365-5500;

4. S30 Paulo;

5. SP;

7. www.intel.com.br;

. INTELBRAS

1. Intelbras S/A Ind. de Telecom.
Eletr. Bragsileira;

2.48 3281-9500;

3. 3281-9505;

4. S&0 José;

5. SC;

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

. JUNIPER

1. Juniper Networks Brasil Ltda;
2. 11 3443-1468;

4. S0 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;

6. comunicacao@leucotron.com.br;
7. www.leucotron.com.br;

Level (3)

COMMUNICATIONS

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

. LG ELECTRONICS

1. LG Electronics de Séo Paulo Ltda;

2.11 2162-5400;

3. 2162,5600;

4 Taubaté;

5. SP;

7. www.lge.com/br;

. LINX

1. Linx S/A;

2.11 2103-2400;
3.2103-4249;

4. S50 Paulo;

5. SP;

6. mrkt@linx.com.br;
7. www.linx.com.br;

. MAPRA

1. Mapra Eletrénica Ltda;
2. 15 2105-0400;

3. 2105-04071;

4. Votorantim;

5. SP;

6. vendas@mapra.com.br;
7. Www.mapra.com.br;

. MOTOROLA SOLUTIONS

1. Motorola Solutions Ltda;

2. 0800 552 277;

3.114133-3198;

4. Barueri;

5. SP;

6. motorola@itpower.com.br;

7. www.motorolasolutions.com/br;

. MTEL

1. MTEL Tecnologia S/A;
2. 11 4134-8000;

4. Barueri;

5. SP;

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

. NAVITA

1. Mobi All Tecnologia S/A;
2. 11 3045-6373;

4. S0 Paulo;

5. SP;

6. financeiro@navita.com.br;
7. http://mavita.com.br/pt/;

.NEC

1. Nec Latin America S/A;
2. 11 3151-7000;

3. 3151-7217;

4. S0 Paulo;

5. SP;

6. vendas@nec.com.br;

7. www.nec.com.br;

. NEOVIA SOLUTIONS

1. Directnet Prestacao de Servigos
Ltda;

2. 11 3017-4680;

3.3017-4464;

4. Sao Paulo;

5. SP;

6. atendimento.corporativo@neovia.

com.br;
7. www.neovia.com.br;

. NESIC

1. Nesic Brasil S/A;

2. 11 2065-2200;

3. 2604-3819;

4. 530 Paulo;

5. SP;

6. akira@nesic.com.br;
7. www.nesic.com.br;

. NETSERVICE

1. Net Service Ltda;

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. S50 Paulo;

5. SP;

6. nexans.ficap@nexans.com;
7. www.nexans.com.br;

. NEXTEL

1. Nextel Telecomunicagdes Ltda;
2.11 2145-10071;

3. 2145-2013;

4. S50 Paulo;

5. SP;

6. assessoria.imprensa@nextel.com.br;
7. www.nextel.com.br;

. NOKIA DO BRASIL

1. Nokia do Brasil Tecnologia Ltda;
2. 11 5508-0630;

4. S&o Paulo;

5. SP;

6. jo.elias@nokia.com;

7. www.nokia.com.br;

.0l

1. Oi S/A;

2.21 3131-2140;
4. Rio de Janeiro;
5 RJ;

7. www.ol.com.br;

.ONDA

1. Onda Provedor de Servigos S/A;
2. 47 3025-3000;

3. 3025-3058;

4. Curitiba;

5 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;cpcruz@
positivo.com.br;

7. www.positivoinformatica.com.br;

. PRIMESYS

1. Primesys Solug6es Empresariais
S/A,

2. 11 3383-0605;

3. 3383-0670;

4. 530 Paulo;

5. SP;

6. primesys@primesys.com.br;

7. Www.primesys.com.br;
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. PROCABLE ENERGIA E
TELECOMUNICACOES

1. Procable Energia e
Telecomunicagdes Ltda;

2. 11 4061-9000;

3. 4061-9000;

4. Diadema;

5. SP;

6. cmiranda@procable.com.br;

. PROMONLOGICALIS

1. PromonLogicalis Latin America Ltda;

2.11 3573-7300;

4. Sa0 Paulo;

5. SP;

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

. PRYSMIAN DRAKA

1. Prysmian Draka Brasil SA;
2. 11 4998-4216;

3. 4998-4266;

4. Sorocaba;

5. SP;

6. sales.telecom.br@prysmiangroup.

com;
7. WWW.PIySIiangroup.com;

. RADIANTE
ENGENHARIA TELECOM
1. Radiante Eng de
Telecomunicagdes Ltda;
2.41 3311-9466;

3. 3311-9451;

4. Curitiba;

5 PR;

6. hilario@radiante.com.br;

7. www.radiante.com.br;

. SAMSUNG

1. Samsung Eletrénica da Amazoénia
Ltda;

2.92 4009-1170;

4. Manaus;

5 AM;

6. m.alonso@samsung.corm;

7. WWWw.samsung.com;

. SECCIONAL

1. Seccional Brasil S/A;

2.41 3318-2300;

4. Curitiba;

5.PR;

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

> 3 Fax > 4 Cidade

. SERCOMTEL

1. Sercomtel S/A -
Telecomunicagoes;

2.43 3375-1100;

3. 3337-6700;

4. Tondrina;

5. PR;

6. sac@sercomtel.net.br;
7. www.sercomtel.com.br;

. SERCOMTEL

CONTACT CENTER

1. Sercomtel Contact Center S/A;
2. 43 3379-3300;

4. Tondrina;

5 PR;

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

. SIEMENS

1. Siemens Ltda;

2. 11 3908-2211;

3. 3908-5653;

4. Sa0 Paulo;

5. SP;

6. atendimento.br@siemens.com;
7. www.siemens.com.br;

. SISGRAPH

1. Sisgraph Ltda;

2.11 3889-2013;
3.3889-2015;

4. Séo Paulo;

5. SP;

6. mkt@sisgraph.com.br;
7. www.sisgraph.com.br;

. SISPRO

1. SISPRO S/A Servigos e Tecnologia
da Informacao;

2.51 3415-3300;

4. Canoas;

5. RS;

6. sispro@sispro.com.br;

7. WWW.SISpro.com.br;

. Spread Tecnologia

1. Spread Teleinformatica Ltda;
2. 11 3874-6000;

3.3874-6001;

4. 530 Paulo;

5. SP;

6. tecnologia@spread.com.br;
7. www.spread.com.br;

> 6 e-mail

. STAR ONE

1. Star One S/A;

2.21 2121-6336;

4. Rio de Janeiro;

5. RJ;

6. embratel@planin.com;
7. www.starone.com.br;

. STEFANINI

1. Stefanini Consultoria e Asses. em
Informatica S/A;

2. 11 3094-6165;

3. 3094-6045;

4. Jaguariuna;

5. SP;

6. stefanini@stefanini.com;

7. www.stefanini.com;

. TATA CONSULTANCY
SERVICES

1. Tata Consultancy Services do
Brasil Ltda;

2. 11 3306-7000;

4. Barueri;

5. SP;

6. brazil. presales@tcs.com;

7. www.tcs.com;

. TDATA

1. Telefénica Data S/A;
4. Barueri;

5. SP;

. TECLAN

1. Teclan Engenharia de Software
Ltda;

2.48 3239-4500;

3. 3239-4542;

4. Floriandpolis;

5.8C;

6. financeiro@teclan.com.br;

7. www.teclan.com.br;

. TECNOSET IT SOLUTIONS

1. Tecnoset Informatica Prods Servs
Ltda;

2. 11 2808-7800;

3. 2808-7889;

4. Sa0 Paulo;

5. SP;

6. tecnoset@tecnoset.com.br;

7. www.tecnoset.com.br;

. TELEFONICA VIVO

1. Telefonica Brasil S/A;

2. 11 3430-7020;

4. S50 Paulo;

5. SP;

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

1. Telemont Engenharia de
Telecomunicagdes 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 2163-3333;

3. 2163-3334;

4. Sa0 Paulo;

5. SP;

6. brasil@teleperformance.com.br;
7. www.teleperformance.com.br;

. TELESPAZIO BRASIL

1. Telespazio Brasil S/A;

2.21 2141-3100;

3. 2141-3170;

4. Rio de Janeiro;

5.RJ;

6. marketing@telespazio.net.br;
7. www.telespazio.it;

©Q
TELLFREE

vocé livre

TELLFREE
1. Tellfree Brasil Telefonia IP S/A;
2.11 2126-2786;
4. Sa0 Paulo;
5. SP;
6. geenciacontabil@tellfree.com.br;
7. www.tellfree.com.br;

. TELSIGN CONSULTORIA

1. Telsign Consultoria em Telecom
Ltda;

2.11 3031-7619;

4. Sa0 Paulo;

5. SP;

7. www.telsign.com.br;

. TERRA

1. Terra Networks Brasil S/A;
2. 11 5509-0500;

3. 5509-0505;

4. S50 Paulo;

5. SP;

7. www.terra.com.br;

. 3CORP TECHNOLOGY
1. 3CORP Technology S/A
Infraestrutura de Telecom;
2. 24 3388-3422;

4. Resende;

5. RJ;

6. marketing@3corp.com.br;
7. www.3corp.com.br;

==TIM

Evoluir & fazer diferente

TIM
1. Tim Celular S/A;
2.21 4109-4167,
3. 4109-3990;
4. Rio de Janeiro;
5 RJ;
6. ri@timbrasil.com.br;
7. www.tim.com.br;

. TRIAD SYSTEMS

1. Triad Soft Consul Asses e Com em
Informética Ltda;

2. 11 2344-1830;

3. 2344-1832;

4. S&0 Paulo;

5. SP;

6. nakada@triadsystems.com.br;

7. www.triadsystems.com.br;

troplc:o08

TROPICO SIST E TELECOM
1. Trépico Sistemas e Telecoms da
Amazonia 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. S&0 Paulo;

5. SP;

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

. UNIVOX

1. Univox Comércio e Locagdo de
Equipamentos Eireli;

2. 11 2808-6808;

3. 2808-6808;

4. Cotig;

5. SP;

6. administrativo@univoxtalk.com.br;

. UOL

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

3. 3224-4253;

4. S&0 Paulo;

5. SP;

6. alfalm@uol.com.br;
7. www.uol.com.br;

. VIA\W

1. Viaw Consultoria Ltda;
2.11 2894-0222;

4. Sa0 Paulo;

5. SP;

6. contato@viaw.com.br;
7. Wwww.viaw.com.br;

. VIAVI SOLUTIONS

1. JDSU do Brasil Ltda;

2. 11 5503-3800;

3. bb05-1598;

4. Sa0 Paulo;

5. SP;

6. vendas.brasil@jdsu.com;
7. www.viavisolutions.com;

. VOXAGE - SERVICOS
INTERATIVOS

1. Voxage Teleinformatica Ltda;
2.11 2103-6500;

3. 2103-6556;

4. S50 Paulo;

5. SP;

6. contato@voxage.com.br;

7. WwWw.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;marketing@westcon.com;
7. www.westcon.com.br;

. ZATIX

1. Omnilink Tecnologia S/A;
2. 11 4196-1100;
3.4193-2823;

4. Barueri;

5. SP;

7. www.omnilink.com.br;
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SOLUCOES EM
TECNOLOGIA DIGITAL
PARA TRANSFORMAR
0 SEU NEGOCIO.

A Tecnologia Digital aplicada aos negocios, traz vantagem estratégica e diferencial
competitivo. A Spread Tecnologia, com mais de 33 anos de experiéncia, auxilia todos os
setores da economia a encontrarem a melhor solu¢ao para potencializar sua produtividade.

ITSM - APPS - BPO - SAP

WWW.SPREAD.COM.BR



1 MILHAO DE KM DE ROTAS,

55 MIL KM DE FIBRA OTICA

E 5 DATA CENTERS TIER IlI.
IMAGINE O OQUE A EMBRATEL
PODE FAZER PELA SUA EMPRESA.

Com a maior infraestrutura de Telecom da América Latina, a Embratel oferece solucdes inovadoras em Tl
e Telecom com Mobilidade, através de um amplo portfdlio desenvolvido exclusivamente para seu negdcio.

24 al e
Conectividade
@ O maior backbone da América Latina e uma rede IP de Uultima geracdo. Sdo Solucdes de Voz,

Dados, Internet, Servicos Gerenciados, Comunicac¢des Unificadas e Colaboracdo totalmente
confidveis e customizaveis para sua empresa.

Mobilidade

= Solucdes de Voz, Internet Mdével e M2M/IoT para conectar colaboradores, automatizar
processos e aumentar a produtividade e a velocidade na tomada de decisao.

Solugdes de TI
Portfoélio tecnolégico completo, com solucdes feitas sob medida para a necessidade
de sua empresa, que incluem seguranca, gestdo de processos e IT Outsourcing.

8() Cloud Computing

Sua empresa elimina a necessidade de infraestrutura propria e conta
com solugdes flexiveis, econdmicas e de alto desempenho.

Acesse embratel.com.br e conheca todas as solucoes.

“ m /embratel

FORNECEDOR OFICIAL DE

SERVICOS DE TELECOMUNICAGOES

/0GOS PARALIMPICOS

IDEIAS QUE MOVEM

TM Rio 2016.| Todos os direitos reservados.




