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4 Cldudio Fetter, diretor comercial

O crescimento

mantém o félego da All Nations

ste ano, o faturamento da All Nations deverd chegar a
RS.187 milhées. Mas esse valor poderd até ser
ultrapassado, caso se concretizem as expectativas de
Cldudio Fetter, diretor comercial daempresa: segundo
ele, hd possibilidade de superar o indice de 50%
inicialmente definido como metapara a expanséo dos
negdcios da distribuidora no decorrer de 2005.

Isso indica que a All Nations deverd permanecer
na trajetoria de acelerado crescimento verificada
jd em 2004 e que lhe rendeu o titulo de Destaque
do Ano entre os canais de comercializa¢édo de
grande porte, do Anudrio Informatica Hoje. No
ano passado, a empresa registrou incremento de
negdcios de 32%, do qual resultou faturamento de
RS 125 milhées.

Fetter explica a evolu¢do com as novas parcerias
que incrementaram o portifélio de produtos da
companbhia. Entre elas,um dos principais destaques
é a Intel, que no final de 2004 concedeu a All Nati-
ons a qualificagdo de distribuidora oficial. Decisiva
também é a expansdo dos negdcios gerada pelo
escritério inaugurado na capital paulista em mea-
dos deste ano. De acordo com o executivo, desde o
inicio das opera¢des da nova unidade, os negdcios
da All Nations em Sdo Paulo estéo crescendo, em
média, 20% ao més. Mantido o ritmo acelerado,
logo serd possivel obter no mercado paulistano um
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volume de negdcios similar aquele realizado pela
matriz, localizada no Rio de Janeiro.

Os bons resultados néo significam, porém, metas me-
nos ambiciosas. “Em 2006, esperamos continuar cres-
cendo pelo menos 50%; adianta Fetter.Ele inclui a con-
cretizagdo de novas parcerias na formula que funda-
mentard a expansdo.

Desde 2001, a All Nations é detentora da certificagdo
1SO 9000. Para o executivo, a certificagdo — atrelada a
otimizagéo dos processos internos e a implantacdo
das ferramentas de avaliacdo de desempenho por ela
exigida —, contribuiu decisivamente para sua consoli-
dagdo. “Passamos a avaliar nossos fornecedores, e se
surge algum tipo de problema, chegamos até a des-
qualificagao;ele diz."Também realizamos treinamen-
tos constantes, tanto para a equipe de vendas quanto
para todo o conjunto de funciondrios da empresa, vi-
sando melhorar cada vez mais o atendimento e o re-
lacionamento com o cliente; acrescenta Fetter. Além
disso, a certificagéo ISO exige a realizacéo de pesqui-
sas de satisfacdo, por meio das quais é possivel detec-
tar e corrigir eventuais problemas.

Fetter cita, entre as principais prioridades estratégicas
da empresa, ampliar a participacdo da All Nations no
mercado de hardware, e a continuidade da expansdo
de seus negdcios em outras regides do pais. No Rio, se-
gundo Fetter,a empresa jd estd consolidada no posto
de“primeira escolha”para a aquisi¢cdo de produtos de
informatica.

A All Nations foi fundada em 1993. Atualmente, tra-
balha com um cadastro no qual estéo incluidos cerca
de 12 mil clientes espalhados por todo o territério na-
cional, sendo 6 mil deles ativos. A empresa tem sede
com estoque prdprio e cerca de uma centena de fun-
ciondrios.
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Adrianno Barcellos, diretor-geral

A Lan Professional

mantém o foco nas revendas

e o.canal vai bem, vamos bem. Se vai mal, também
vamos mal’E assim que o diretor-geral Adrianno Bar-
cellos sintetiza a preocupacdo da Lan Professional
comas revendas, definidas pelo executivo como uma
extensdo de sua propria empresa. Segundo ele, foi o
foco no canal de vendas que contribuiu para colocar
aLan Professional,em apenas cinco anos de existén-
cia, no posto de melhor distribuidora de médio porte
do mercado analisado pelo Anuério. Atualmente, o
cadastro de clientes da empresa conta com cerca de
2 mil nomes, metade deles referente a clientes ativos.
Um publico considerdvel, para o qual é desenvolvi-
da uma série de acbes de relacionamento, treina-
mento e marketing.

Especializada em solu¢ées convergentes,a Lan Profes-
sional distribui para o mercado corporativo produtos
das marcas APC, Enterasys Networks, D-Link, IronPort,
TechnoWorld e F5 Networks, da qual é distribuidora
master. Barcellos planeja agora ampliar seu carddpio
de ofertas. Em 2005, a empresa agregou a seu leque
de atividades a atuagdo como centro de treinamento.
Jaé certificada por Enterasys e D-Link, e até o final des-
te ano incluird na lista as marcas F-5 Networks e
IronPort.

Sediada em Sao Paulo, no final do ano passado a Lan
Professional inaugurou em Brasilia sua primeira filial.
O movimento busca conceder maior aten¢éo aos cli-
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entes que tém negdcios com o governo. A filial do Pla-
nalto Central jd responde por cerca de 25% dos nego-
cios da empresa. O indice seria maior caso ndo tives-
sem surgido problemas politicos no dmbito do gover-
no federal. Segundo Barcelos, embora a situagdo ndo
tivesse gerado o cancelamento de negdcios, refreou
seu desenvolvimento.“A filial de Brasilia pode vir a ge-
rar até 50% da nossa receita’ ele acrescenta.

A passagem de uma estrutura centralizada para um
modelo de gestdo mais regionalizado também inte-
graaestratégia da Lan Professional. Aempresa jd con-
ta com gerentes regionais no Rio Grande do Sul e no
Parand, e, segundo Barcellos, o passo seguinte é bus-
car profissionais dedicados ao desenvolvimento dos
negdcios em outros Estados, como Rio de Janeiro e
Minas Gerais.

O diretor-geral ndo arrisca projecées para a evolu-
¢do dos negdcios de sua empresa no decorrer de
2005, preferindo apenas afirmar que serd inferior
aquela registrada no ano passado. Parte da respon-
sabilidade pela desaceleracdo no ritmo de cresci-
mento cabe a crise politica nacional, que impacta
negativamente a expansdo dos negdcios associados
as compras governamentais. “Mas também é preci-
so considerar que 2004 foi um ano excelente para
nos; ressalva o executivo. No ano passado, o fatura-
mento da empresa mais que dobrou. Em 2003, jd
havia atingido RS 45 milhées, e saltou para RS 93
milhdes no periodo seguinte.

A Lan Professional iniciou suas operacdes em 2000 e
conta hoje com 44 funciondrios. A empresa se apdia
em grande estoque de produtos para pronta entrega
e atendimento externo personalizado, coordenado
por um gerente de contas responsdvel pelo acompa-
nhamento de cada projeto.
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José Manuel de Magalhdes Sanches, presidente.

Locacao e outsourcing,

os diferenciais da Compuline.

atuacao do grupo brasiliense NT no ano passado le-
vou a conquista de duas posicdes de destaque nesta
edicdo do Anuario Informéatica Hoje. Além de ter
uma empresa, a NT Systems, apontada como a de
melhor pontuagéo no segmento de Servicos — Em-
presas de Pequeno Porte (veja a pagina 131), o gru-
po emplacou a Compuline como destaque entre as
empresas de pequeno porte do segmento de Canais.
A Compuline nasceu em agosto de 1997 para ser o
braco do grupo com especializagdo na venda de
equipamentos como computadores, notebooks,
impressoras e servidores entry level. Mas, aos pou-
cos, assumiu novas fungées e desafios, acompa-
nhando a tendéncia geral do grupo de voltar-se
mais pesadamente a prestagéo de servicos e a ter-
ceirizagéo. Hoje, a Compuline cresce junto com a
tendéncia de locagdo e outsourcing de solu¢cées na
drea de tecnologia da informacgao, particularmen-
tehardware. O grupo NT conta ainda com a NT Sys-
tems, uma das empresas lideres em fornecimento
deinfra-estrutura para o governo federal; a NT Soft-
ware, que oferece a solu¢do Comverger, voltada a
convergéncia das gestoes de Tl e Telecom; e a NT
Solugées, dedicada a solugbes de gestédo aplicada
a administragao publica e criadora do Dotagdo, o
primeiro ERP especifico para organizagées publicas
federais.
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No ano passado, uma expressiva parcela de 80% do
faturamento da companhia foi originada pelo alu-
guel de equipamentos, notadamente laptops, PCs
e impressoras, para empresas publicas e privadas.
Mas a Compuline também se aproveitou da onda
de terceirizagdo que levou muitas empresas a colo-
carem seus parques de impressdo integralmente
nas maos de fornecedores, transformando em uma
relagéo de servico os esforcos de atualizagcdo, ma-
nutencgao e reposicd@o que os mantinham. “O out-
sourcing de impressdo respondeu por 20% da re-
ceita da empresa; revela José Manuel Magalhdes
Alvares Sanches, o presidente do Grupo NT.
Segundo Sanches, o mercado de locagdo de solu-
¢des de Tl vem crescendo cerca de 15% ao ano des-
de 2000. No caso da Compuline, o crescimento dos
contratos de locagao e outsourcing chegou a 40%
entre 2003 e 2004. “Ao optar pela locag¢éo de solu-
¢bes, o cliente tem como principal vantagem a ga-
rantia de uma evolugdo continua de hardware e
software bem como a independéncia de fornece-
dores, 0 que permite a empresa dirigir seus esforcos
ao negdcio principal, eliminando a necessidade de
investimentos’ diz Sanches.

E por isso que, atualmente, o mercado corporativo
vem sendo um dos novos alvos da Compuline, que
hoje busca presenga mais nacional.Para tanto, apos-
ta no que considera os diferenciais de seu grupo: re-
putacgéo, competéncia, seriedade e competitividade
em pre¢os — que o empresdrio sabe ser considerado
umdos itens mais importantes na avaliagédo de qual-
quer aquisi¢do na drea de Tl.”Entretanto, é bom lem-
brar que ninguém coloca a TInas méos de um tercei-
ro, se ndo confiar.Eis porque conquistar o respeito dos
clientes é essencial; diz Sanches.



