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Jacques Scvirer, presidente.

A Medidata lucra com

a adaptacao as mudancas

la nos anos 70 como software house, a Medidata
conseguiu consolidar-se como uma das principais em-
presas do mercado brasileiro de integragéo e prestagdo
de servigos de tecnologia e repete o feito do ano passa-
do, como Destaque do Ano entre as empresas de gran-
de porte prestadoras de servicos. Em 2004, seu fatura-
mento se aproximou dos RS 240 milhGes. Para descre-
ver essa trajetoria ascendente, a Medidata contou com
a colaboracéo de fatores como a capacidade de adap-
tacao as mudangas e uma adequada gestao de equi-
pes. “Além disso, vem sendo importante a oferta con-
junta de Tl e redes, pois elas se complementam desta-
ca Fernando del Valle, diretor comercial da empresa.
Agora, acompanhando a tendéncia convergente do
segmento, os investimentos daempresafocam mais in-
cisivamente o mercado da telefonia IP (TolP), incluindo
video e contact center. Para atender o crescimento da
demanda potencial, apostou na qualificacéo de equi-
pes e estruturou um laboratdrio destinado a expor os
beneficios da tecnologia. Detalhe: o laboratorio pode-
rd ser instalado nos clientes. O investimento leva em
conta o movimento que agora se inicia. Além de TolP,
segmentos como seguranga e storage, entre outros,
também merecem maior atencéo por parte da integra-
dora. “E pretendemos atuar mais na drea de back-up,
que garante aos clientes a continuidade de seus nego-
cios”adianta Valle.

Receita Liquida Proporcional (USS mil) 65.420,21
Lucro Liguido (USS mil)
Rentabilidade s/vendas (%) 10,11

Giro dos Ativos

Ele projeta, para este ano, um crescimento de apro-
ximadamente 18% nos negdcios da empresa, cujo rol
de clientes inclui BNDES, Embratel, Telefénica e Ele-
trobrds, entre outros. Em 2004, esse indice atingiu
16%.“Mas é preciso considerar que 2003, que ndéo foi
um ano bom para muitos, para nés foi étimo. Cres-
cemos cerca de 40% no periodo;ele detalha.De acor-
do com o executivo, tradicionalmente a Medidata
fixa em 20% por ano o indice bdsico de suas proje-
¢bes de expansdo de receita.

Fundada em 1976, a Medidata tem hoje 220 funcio-
ndrios, sede no Rio de Janeiro e uma forte operagdo
em Sdo Paulo,onde estd baseada sua dire¢éo comer-
cial. Aempresa tem ainda filial em Brasilia e escrito-
rios em Porto Alegre, Belo Horizonte e Curitiba, além
de uma rede de assisténcia que, com profissionais
proprios e terceirizados, abrange todo o Brasil. Sua
relagdo de parceiros incluiempresas do porte de Sun,
Cisco, Hitachi e Oracle. E a qualidade de seus servi-
¢os é atestada por certificacées como NBR ISO
9001:2000 - obtida em 1997 -, Cisco Gold Partner e
Sun Microsystems ESP e LSP.

Desde o ano 2000, a Medidata integra o grupo de ori-
gem espanhola Amper, que criou na Espanha, em
2004, a Amper Medidata. A empresa estd indo além
das primeiras expectativas. Jd fechou um contrato
com o Aeroporto de Barcelona, e comercializou uma
rede de telefonia IP para uma empresa de seguros’;
comemora Valle. Segundo ele, as atuais prioridades da
Medidata incluem a expansdo da receita gerada pelos
servigos gerenciados e a ampliac@o dos negdcios que,
conjugando computacdo e redes, sGo comercializados
sob demanda, com o pagamento relacionado apenas
aousodos servicoseequipamentos.”Jd atuamosempro-
Jjetos desse tipo, diz Valle.
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Rubens do Amaral Junior, presidente.

A MTel colhe os frutos
do pioneirismo

om quase uma década de atuacgéo, a MTel Parcerias
noldgicas agora colhe os frutos de uma proposta
entdo inovadora, quando poucos ousavam apostar
no modelo: a terceirizagdo. “A resposta mercadoldgi-
ca comegou hd uns cinco anos; recorda-se Rubens do
Amaral Junior, presidente da MTel.“Porém, foi a partir
de 2003 que tudo passou a acontecer mais rapida-
mente.”
Para difundir o conceito rent a network, primeiro foi
preciso promover uma total mudanga de paradigmas
na prépria companhia. Integradora especializada na
implementacéo de redes de comunicagéo de dados,
voz e imagem, a MTel hoje estd dividida em quatro
unidades de negdcios: ESI - Enterprise Systems Inte-
gration, que responde pela integragdo de redes; CPE -
Customer Premises Equipment, responsdvel pelos ser-
vigos de telecom; VNS — Video Network Solutions, que
oferece servicos e produtos para projetos envolvendo
dudio e videoconferéncia, streaming, video on-de-
mand e multicast interativo, entre outros; e Rent a
Network, para o aluguel de equipamentos para os pro-
jetos oferecidos.
Atualmente, cerca de 60% do faturamento da empresa
é oriundo da locagéo de equipamentos e solugées. Me-
tade desse percentual envolve também a oferta de ser-
vicos de valor agregado, como manutengdo. Os restan-
tes 40% sdo fruto da venda de solugées de sequranca e
rede. Instalada em Alphaville (em Barueri, na Grande
Séo Paulo), a MTel conta hoje com uma equipe de 128
funciondrios, escritorios em Séo Paulo, Rio de Janeiro e
Brasilia e uma carteira com clientes como Embratel, In-
telig, Impsat e Comsat, entre outros.
Quanto a oferta, ficou bem para trds a época em que
apenas se fazia a locagéo de roteadores multiprotoco-
lo para as operadoras de telecom. Atualmente, a em-

presa responde por pelo menos 6 mil ativos alugados
somente paraa Embratel.”Passo a passo conquistamos
a confianga dos nossos clientes e credibilidade; obser-
va Amaral Junior. "Em muitos casos assumimos total-
mente os equipamentos e provemos o servi¢o.”

A MTel oferece ao mercado desde switches e roteado-
res até videoconferéncia sob demanda. De acordo
com o executivo, a terceirizagéo veio para ficar e o
momento é de consolidag¢do desse modelo.Para Ama-
ral Junior,companhias que trabalham bem tém espa-
¢o garantido, mas é importante ter diferenciais — a
MTel, porexemplo,chega a assinar compromissos com
SLAs de duas horas.

Séo poucas, também, as empresas que podem con-
tar com um Centro de Operagées de Seguranca de
Redes (SOC) como o que a empresainaugurou no ano
passado: uma infra-estrutura integrada ao seu Cen-
tro de Gerenciamento de Redes (NOC) que permite o
gerenciamento de dispositivos e politicas de seguran-
¢a nas redes dos clientes.

Em relacdo as previsées para 2005, Amaral Junior
mostra-se otimista. Afinal, nos ultimos anos a MTel
vem crescendo de forma consistente, a uma média de
40% ao ano, apoiada muitas vezes em contratos de
locagdo de longo prazo, com até cinco anos. “O mer-
cado de dados, por exemplo, ndo era foco das opera-
doras, mas isso estd mudando? observa.

Receita Liquida Proporcional (USS mil) 11.653,17
Lucro Liquido (USS mil)
Rentabilidade s/vendas (%) 13,51
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José Manuel de Magalhdes Alvares Sanches, presidente.

A NT Systems cresce

com solucoes sob medida

rés grandes momentos marcam a trajetéria da pres-
tadora de servigos NT Systems,empresa do Grupo NT,
em mais de uma década de atua¢do no mercado
brasiliense. Acompanhia, criada em 1994, nasceu
com base no negécio de revenda de hardware, es-
pecialmente servidores de médio e grande por-
tes. Em um segundo momento, surgiu a oferta de
servigos, como consultoria e criagéo de sistemas.
Agora, em sua terceira fase, a NT Systems cami-
nha para fortalecer seu portifélio de servicos com
hardware agregado.

A terceirizagéo e a expanséo para outras dreas geo-
grdficas também estdo nos planos da empresa. “Es-
tamos apostando fortemente em outsourcing e bus-
cando uma maior penetragéo no mercado corpora-
tivo, inclusive fora de Brasilia; revela José Manuel de
Magalhaes Alvares Sanches, presidente do Grupo NT.
Com essa postura, a NT Systems acompanha a ten-
déncia jd apontada pelas lideres mundiais da tecno-
logia. A avaliagéo de Sanches é pragmdtica: como o
hardware passou a ser uma espécie de commodity,
aordem é criar diferenciais consistentes em servicos.
“Uma das formas de vender servicos, afinal, é fazer
pelo CIO o que, no fim das contas, ele teria de fazer
por si proprio; diz Sanches. Segundo ele, um dos di-
ferenciais que tem garantido a posi¢do da empre-
sa estd na delimitacéo clara junto ao cliente sobre

Receita Liquida Proporcional (USS mil) 5.704,57
Lucro Liquido (USS mil)
Rentabilidade s/vendas (%) 37,57

Giro dos Ativos

o tipo de servico proposto, de forma a néo frustrar
expectativas.

Hoje provedora de solu¢bées completas em Tl, a NT
Systems pode atuar somente na gestéo da infra-es-
trutura ou até no fornecimento da infra-estrutura
(seja na venda de solu¢bes ou disponibilizagéo dos
recursos necessdrios, por meio da contrata¢éo do
servico com pagamento de um fee mensal). A expe-
riéncia adquirida permitiu criar uma forma prépria
de prestar servicos completos a seus clientes, desde
o dimensionamento das necessidades em redes
(LAN/WAN), estacoes de trabalho, impressoras, ser-
vidores, dispositivos de armazenamento e back-up,
até a gestdo de recursos computacionais.

A empresa tem como principal cliente o governo fe-
deral,com o qual mantém contratos de longo prazo,
mas pretende diversificar e atender também empre-
sas e corporagdes em outros Estados. Como resulta-
do, espera que o mercado corporativo venha a repre-
sentar em 2005 pelo menos 30% do faturamento.
Com dezenas de milhares de ativos de Tl locados e
vendidos, a NT Systems atende clientes como Caixa
Econémica Federal, Banco do Brasil, Imprensa Naci-
onal, Ministério do Planejamento, Infraero e Ministé-
rio da Agricultura, entre outros.

Um dos objetivos da diversificacdo da carteira é alivi-
ar o reflexo da descontinuidade administrativa pro-
vocada pelo cendrio de crise politica vivido pelo go-
verno, seu grande cliente.Jd em 2003, primeiro ano do
governo Lula, a entrada de novos personagens em
cena retardou o fechamento de novos contratos,como
era de se esperar.Em 2004, mesmo constatando que o
nivel de aquisicdes estava bem abaixo do praticado
em governos anteriores, o ritmo de negdcios da em-
presa foi mantido gragas a projetos de longo prazo.




