MEDIDATA, BRICON E FIRST TECH FORAM OS DESTAQUES DO ANO ENTRE
AS EMPRESAS INTEGRADORAS DE GRANDE, MEDIO E PEQUENO PORTES
DE ACORDO COM OS DADOS DE BALANCO ANALISADOS PELA EQUIPE DO
ANUARIO INFORMATICA HOJE. A PROMONLOGICALIS LIDERA O RANKING

DOS MAIORES INTEGRADORES.
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A MEDIDATA cresce com a gestio de redes

vendedores da Medidata vendiam bastante para
operadoras de telecomunicacgoes. Eles vendiam

equipamentos para rede de comunicacdo, para rede
IP central, para datacenters, para seguranca da rede,
para o sistema de faturamento e cobranca. Mas o
vice-presidente da empresa, Jodo Lara, e 0s outros
executivos acharam melhor depender menos das
operadoras e vender para outros tipos de clientes.
“Entendemos que estavamos aptos para transferir a
experiéncia que ganhamos ao longo dos anos, tanto
em telecom, quanto em provedores de solucdo, para
outros segmentos.”
Em 2008, eles se empenharam em vender para gran-
des empresas do setor de comércio,industria, servicos
e financas,além de governo e concessionarias de ser-
vicos publicos (utilities). A estratégia era vender pro-
dutos para comunicacao unificada e datacenters.
A Medidata, segundo Jodo, foi uma das primeiras
empresas a investir em comunicacdes unificadas,
ha quase trés anos. Na época, ele treinou pessoas,
comprou equipamentos da Cisco e instalou no pré-
prio escritério para que todos entendessem como
funcionava a tecnologia e como ela afetava o dia a
dia dos negécios; depois disso, os vendedores sairam
vendendo. Em 2008, Jodo repetiu a estratégia.
Ele investiu em produtos para datacenter; treinou
funcionarios no Brasil e no exterior para trabalhar com
os produtos da Sun, Cisco e VMware; e montou um
laboratério para os clientes conhecerem e testarem
os equipamentos. No decorrer do ano, diz Joao, os
vendedores da Medidata conquistaram varios clientes
no setor financeiro, principalmente com produtos
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GRANDE MEDIDATA 2.132,9

Crescimento Rent.

Liquida (%)

para virtualizacdo de servidores e para datacenters.
“No6s montamos a estrutura do datacenter para o
cliente:escrevemos o projeto, definimos a arquitetura
e instalamos as maquinas.”

Os vendedores também conseguiram clientes im-
portantes com projetos de voz sobre IP.Num deles, os
técnicos instalaram na Light uma rede IP capaz de su-
portar voz e dados e também instalaram 100 telefones
IP.No segundo semestre de 2008, a Medidata ganhou
a licitacdo da Eletronuclear, uma subsidiaria da Eletro-
bras: ela comprou o PABX IP da Cisco para processar
as ligagdes do escritério de Brasilia e dos complexos
Angral e I, Mambucaba e Praia Brava. Pelo contrato, os
técnicos da Medidata vao instalar 4 mil telefones IP e
dar manutencéo e suporte na rede por quatro anos.
Durante 2008, Jodo e os executivos da Medidata tam-
bém decidiram vender mais coisas além de produtos
e apostaram em servicos terceirizados.”"Em vez de o
cliente investir diretamente em equipamentos, ele
contrata um nivel de servico e a responsabilidade
em prover equipamento, software e mao de obra
ficam a cargo da Medidata.” O objetivo é oferecer
melhor desempenho, mais seguranca e agilidade na
instalacdo de redes.

Para prestar o servi¢o, Joao montou e treinou uma
equipe de 20 pessoas,mudou alguns processos e criou
outros. Reviu principalmente os processos de monito-
ramento,de como tratar um problema e gerenciar mu-
dancas."Isso significa ter processos, pessoas,ferramentas
de hardware e software para cumprir os niveis de servico
necessarios para os negdcios dos clientes.”

O primeiro cliente de servicos veio no quarto trimestre
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de 2008, a Companhia Sidertrgica Nacional (CSN). Os
vendedores conseguiram um contrato para os técnicos
da Medidata atualizarem toda a infraestrutura de rede
local da CSN nos escritérios de Volta Redonda (RJ), Arau-
caria (PR) e de Sao Paulo e ainda instalarem telefonia IP.
“A Medidata fornece, instala, configura, gerencia a da
suporte para a rede local.” Segundo Jodo, uma “equipe
inteira” estd na CSN monitorando os servicos da rede.
Depois da experiéncia com a CSN, Jodo montou
um centro de opera¢des de rede dentro da propria
Medidata para vender o servico de gestao de rede re-
motamente.”Com o NOC, os técnicos conseguem mo-
nitorar a rede e o sistema de comunicacao unificada,
apontar problemas, ativar alarmes.” Antes de vender
0 servico, Jodo repetiu a estratégia de comunicacdes
unificadas: instalou os sistemas de monitoramento
de rede na propria Medidata, para s6 depois mostrar
para os clientes o que os técnicos da Medidata podem
fazer. A promessa: os clientes e parceiros conseguem
reduzir o custo do gerenciamento em 70%, e o custo
total de propriedade de uma rede em 10%.“Comeca-
mos 2009 com varias oportunidades.”Ele ja conseguiu
dois clientes.

Os clientes conquistados no final do ano, diz Joao,
estavam em negociacdo desde o comeco do ano.
“Os ciclos de venda da Medidata sao longos.” Por
esse motivo,a Medidata ndo sentiu os efeitos da crise
econdémica mundial no final de 2008 e fechou o ano
com crescimento de 50,38% na receita liquida. Joao
e 0s outros executivos decidiram seguir a mesma
estratégia em 2009.

Hoje, 40% da receita da Medidata vém das operadoras

Receita Lig. Prop.
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Jodo Lara,
vice-presidente:
é preciso
entender

0 negadcio

do cliente.

divulgacao

de telecomunicacdes, seguida pelas grandes empresas,
e depois por utilities e governo.Em 2009,Jodo quer man-
ter o crescimento no mercado de empresas e governo.
“Governo é a area que mais cresce na Medidata.”

No entanto, no primeiro trimestre, os clientes compra-
ram menos.“Apesar de estarmos dentro do esperado
no que se refere a comércio, servicos e governo, es-
tamos abaixo em indUstria e em telecomunicag¢des.”
Segundo Jodo, s6 na metade de 2009 as operadoras
retomaram os investimentos. Mesmo assim, ele insis-
tird na estratégia voltada para servicos.”A Medidata é
uma empresa saudavel e estd investindo em ofertas
que ajudem os clientes a reduzir custos, para atender
essa nova necessidade do mercado.”

Uma dessas ofertas é destinada as empresas que
prestam servicos de call center. Os técnicos da Me-
didata instalam ferramentas de hardware e software
que analisam o perfil das ligacdes do cliente, avaliam
como os atendentes se comportam e como usam o
telefone e, a partir dai, sugerem uma infraestrutura
para otimizar os recursos e reduzir os gastos.

Mas para aumentar as oportunidades,Jodo espera ficar
cada vez mais préximo dos clientes.Vender servigos,ele
aprendeu, vale a pena, desde que o fornecedor esteja
perto o suficiente do cliente para criar ofertas atraen-
tes.”Sem entender o negécio do cliente, sem deixa-lo
satisfeito, ele ndo remunera nossos servicos.”

Rent. s/ Giro dos Ativos

patriménio (%)

166.882,41 166.882,41

16.190,00

29,00 1,
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A Bricon amplia o portfolio e cresce 1024

rthur Briquet abriu sua primeira empresa aos 21 anos
— a construtora que tem até hoje.Depois,abriu uma
abrica de mdveis,uma loja de roupas,uma joalheria,
um restaurante, uma editora, uma boate. Um dia, ele
decidiu vender a fabrica de moéveis e investir em
outro negdcio. Estudou o mercado, conversou com
algumas pessoas, e abriu a Bricon, uma empresa de
informdtica.

Os outros negdcios andam por conta prépria e sao
administrados por funciondarios, porém a Bricon,
com 11 anos, ainda exige a dedicacao de Briquet. A
empresa esta se estruturando, ele diz, e tem crescido
bastante. Segundo os numeros do Anudrio Informd-
tica Hoje, ela foi uma das dez empresas que mais
cresceram em 2008 (veja a pdgina 54), aumentando
areceita liquida em 102,48%."Logo,logo ela comeca
a andar por conta propria.”

Porém, no final de 2008 e comeco de 2009, como
todas as empresas,a Bricon também sentiu oimpacto
da crise.”Alguns clientes da area de industria deixa-
ram de comprar.” Até um projeto que os técnicos
tinham comegado em 2008 para montar salas de
videoconferéncia e telepresenca naVale do Rio Doce
foi reduzido e postergado.

Contudo, a Bricon atende varios clientes do setor
financeiro, por isso conseguiu manter o crescimento.
E em setembro de 2008, ela ganhou uma licitacdo
de R$ 32 mil da Dataprev: os técnicos da Bricon
migram as linhas de cédigo dos sistemas armaze-
nados em grandes servidores (mainframes Unisys)
para sistemas escritos em Java e armazenados em

Empresa

Pontuacao

MEpio

BRICON 2.841,60

servidores menores. Por causa desse projeto, hoje o
setor publico representa 60% do faturamento da in-
tegradora; e Briquet entendeu o potencial de vender
para o governo.

A Bricon jé atendia o Serpro;e em 2008, ganhou tam-
bém a conta da Secretaria da Fazenda do Estado de
Séo Paulo e do Banco do Brasil. Mas no decorrer do
ano,a empresa participou de menos de dezlicitagoes.
Entdo,no comeco de 2009, Briquet contratou funcio-
ndrios e abriu um escritério no Rio de Janeiro e outro
em Brasilia para vender para o setor publico, princi-
palmente para a drea financeira.”Uma das verticais
mais fortes da Bricon é a de sistemas de seguranca
da informacgao, muito usadas pelo setor financeiro.”
Em 2009, ele espera participar de mais licitagdes, mas
nao “participar por participar, como fazem muitas
empresas; mas participar para ganhar”“Temos uma
sistematica de andlise para avaliar se o projeto vale
a pena e como podemos ajudar.”

Para atender a Dataprev, Briquet contratou mais
funcionarios: em 2008, cerca de 100 pessoas traba-
Ihavam na Bricon; hoje séo quase 200 — 50 ficam na
Dataprev.”A gente é uma empresa enxuta, 75% das
pessoas sao ligadas a projetos.” Para aproveitar bem
a méao de obra, Briquet faz com que cada técnico
tenha mais de uma especializacdo. Dessa forma ele
consegue enxergar as oportunidades de negdcio
quando esta no cliente.

No decorrer de 2008, Briquet também assinou novas
parcerias com fabricantes. Fez uma parceria com a
HP para vender ferramentas de gerenciamento de
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projetos — e ganhou a conta do Banco do Brasil
com esse produto. E fez uma parceria com a Cisco e
a Avaya para a Bricon vender equipamentos de infra-
estrutura.Como a empresa ja trabalhava comTV pela
Internet e queria trabalhar com telepresenca, fazia
sentido vender produtos de voz sobre IP.“Estamos
aumentando a oferta de servicos para nos fortalecer
nos atuais clientes.”

Entdo,entre a crise e o crescimento, Briquet percebeu
que as pessoas estao com“sede de performance”e de
reducdo de custo.Os empresarios perguntam como
diminuir as despesas ou melhorar os controles."A tec-
nologia tem esse dinamismo atraente’ele diz,"agora
ela gera novas formas de controle e de melhoria de
gestdo.” Ele descobriu que alguns setores, como o
de saude, usam equipamentos modernos, mas usam
sistemas de gestao velhos.

Um dia, Briquet foi chamado por um grande hospital
parafazer um trabalho de seguranca da informacao.
E notou que, apesar de ser um grande hospital,
existia uma fragilidade muito grande no ambiente
no qual as pessoas trabalhavam.Por quatro meses,
ele leu sobre o setor de saude e sobre tecnologia
na saude. Num dos textos, descobriu que uma
enfermeira dedica apenas 30% do seu tempo aos
pacientes, o resto ela gasta preenchendo papela-
da.”O setor de saude é o que mais gasta papel no
mundo.” Em funcdo disso, Briquet enxergou outra
oportunidade de negdcio.

Na Bricon, todo negécio comeca assim: Briquet per-
cebe a oportunidade, treina os funcionarios para falar

Receita Lig. Prop.
Segmento (USS mil)

Receita Liquida Total
(USS mil)

28.505,21 28.505,21

Lucro Liquido Total
(USS mil)

3.368,00

sobre as novas tecnologias, monta os pacotes comer-
ciais e manda os vendedores atras de clientes. Foi
igual com a drea de educacao. Em 2008, ele viu que
os clientes contratavam o sistema de TV corporativa
(desenvolvido pela Bricon) para fazer treinamento.E
conversando com os executivos das universidades,
notou que as universidades tinham profissionais
para oferecer contetido para treinamentos, mas ndo
tinham uma ferramenta de TV digital.

Ele contratou cinco pessoas e montou uma area para
vender produtos para educacédo e saude. Na area
de saude, ele quer atender seguradoras, hospitais e
planos de satide; na educacao, quer vender ensino a
distancia.Os novos funcionarios ja foram treinados e
comecaram a vender.Por enquanto,a Bricon ndo tem
clientes nessas areas, mas pelo nimero de propostas
que tem na rua, Briquet acredita que a empresa do-
brara de tamanho de novo em 2009.

Durante 2008, ele aprendeu que é importante investir
nos funcionarios. Se ele ndo consegue passar o tino
de empresario, pelo menos quer que eles estejam
preparados para entender a demanda dos clientes e
assim identificar logo novas oportunidades.”A gente
era muito focado, depois abrimos a drea de governo
e isso gerou novos conhecimentos para nos.”

A Bricon é uma empresa pequena,onde todo mundo
ainda se conhece pelo nome. Mas a medida que for
crescendo,isso acaba.Por isso, Briquet quer criaruma
estrutura para que as pessoas sigam o mesmo posi-
cionamento da empresa:abrir negécios s6 depois de
ter identificado a demanda.

Giro dos Ativos

1,55
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A First Tech investe em servicos e lucra mais

First Tech vendia mais produtos que servicos, até
que, no final de 2006,ganhou o contrato para prestar
ervicos para o banco ABN.No ano seguinte, o diretor
comercial, Marcelo Abreu, e os outros diretores perce-
beram que vender servico valia mesmo a pena, pois
a receita da First Tech no final de 2007 estava bem
mais alta do que no final de 2006. Por isso, em 2008,
eles decidiram mudar a empresa e investir mais em
servicos.
Logo em janeiro, eles tracaram dois objetivos:vender
mais servicos para a base de clientes e buscar novos
clientes fora do eixo Sado Paulo/Rio. Para marcar o
novo posicionamento, mudaram até o slogan da
empresa de Solu¢des que valorizam seus negdcios para
Construindo relagcdes duradouras.
Eles comecaram um departamento com seis técni-
cos para desenvolver aplicacbes, integrar sistemas
antigos com sistemas novos, criar servi¢os baseados
em web e automatizar processos. O departamento
comecou em fevereiro e,em maio, eles conquistaram
o primeiro cliente:a Ampla, concessiondria de energia
elétrica do Rio de Janeiro.
A Ampla era um antigo cliente da First Tech e se
queixava da quantidade de ligagdes na central de
relacionamento com os clientes, por isso ela queria
terminar algumas ligagcdes na gravacao eletronica
(URA), sem que o cliente fosse transferido para um
atendente.Os técnicos da First Tech estudaram o caso
e sugeriram integrar o sistema da URA com outros
sistemas, assim os funcionarios que ficam nas lojas
da Ampla também poderiam atender as ligacdes
quando estivessem desocupados. A Ampla concor-
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Pontuacao

PEQUENO FIRST TECH 1.944,10

Crescimento Rent.

dou e, no fim,ganhou 100 posicdes de atendimento
por aproveitar os funcionarios das lojas. Quando o
fornecedor participa da vida do cliente de perto, diz
Marcelo Abreu, ele entende o negdcio e consegue
sugerir projetos Uteis e rentaveis.“E uma forma de
fidelizar o cliente.”

O segundo cliente de desenvolvimento veio em
setembro. A HP/EDS precisava de um sistema rapido
e eficiente para tarifar as ligacoes telefénicas dos
10 mil funciondrios. Entdo os técnicos da First Tech
desenvolveram um sistema baseado em anélises
estatisticas (Bl) capaz de tarifar as ligacoes de centrais
telefénicas Cisco, Avaya e Nortel. Com o sistema, a
HP/EDS acompanha como o funciondrio usa o te-
lefone, enxerga quem gasta mais e com o qué. Por
causa disso, a HP economizou 30% na conta telef6-
nica. Apesar de ser criado para o Brasil, o sistema foi
escrito em portugués, inglés e espanhol e comecou
a serinstalado também no México e na Argentina."O
sistema permite tarifar outras coisas além de ligacbes;
diz Marcelo,“como o consumo de energia.”

Em junho, Marcelo assinou parceria com a Aspect,
para ampliar a linha de produtos para call center e
sistema de gestao de forca de trabalho. Com isso, a
First Tech comecou a vender equipamentos para call
centers de pequeno porte,com cerca de 50 atenden-
tes. Em outubro, um novo cliente fez com que ele
assinasse outra parceria, dessa vez com a Avaya.”O
centro da rede dele era Avaya, e ele queria continuar
com a Avaya.” A First Tech sempre vendeu produtos
da Nortel, mas come¢ou uma aproximacdo com a
Avaya, contratou pessoas, treinou técnicos.
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Marcelo Abreu, diretor comercial:
mudancas na estrutura

da empresa, para aumentar
arentabilidade.

Para conquistar clientes fora de Sao Paulo e Rio, Mar-
celo abriu um escritério em Belo Horizonte (Minas
Gerais) e outro em Florianépolis (Santa Catarina).
No entanto, em dezembro, ao fechar o balanco de
2008, os diretores perceberam que os nimeros
diminuiram: a receita liquida caiu 3,38%. Segundo
Marcelo, os clientes anteciparam para 2007 alguns
projetos previstos para 2008 e isso causou a diferenca
no faturamento.”"Em 2008, repensamos a estrutura da
empresa:a receita bruta diminuiu, mas a rentabilida-
de aumentou.”A First Tech foi uma das dezempresas
mais rentdveis entre todas analisadas pelo Anudrio
Informdtica Hoje (veja a pdgina 56).

Quando 2009 comecou,os diretores da First Tech man-
tiveram os mesmos objetivos de crescer nos clientes e
conquistar novos clientes.Em janeiro,a Nortel,um de
seus principais fornecedores, pediu concordata. Mas
como a First Tech tem clientes antigos e grandes que
usam equipamentos da Nortel,e como esses clientes
continuam comprando para atualizar ou expandir a
rede, entdo o faturamento continuou alto.No entanto,
desde que a Nortel pediu concordata, Marcelo nao
consegue vender para novos clientes.

Para conquistar novos clientes, principalmente os
de médio porte, Marcelo e seus sdcios compraram
USS$ 1 milhdo em equipamentos Avaya (centrais
telefénicas e telefones hibridos) e montaram trés
pacotes:com 200,300 e 400 ramais.”A ideia é colocar
os equipamentos nos clientes, na modalidade de
aluguel.”Os clientes podem alugar os equipamentos
por 36 meses.O servico inclui instalacédo, atualizacdo
de software, manutencao dos aparelhos.
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3.062,00

“O modelo de contrato é honesto’ele diz.Se o cliente
quiser aumentar o numero de telefones, ele pode fa-
zer um adendo ao contrato. Depois dos primeiros 36
meses,Marcelo aceita contratos de 12 meses;ou,se 0
cliente quiser, pode devolver tudo para a First Tech.

Em junho de 2009, a First Tech ja tinha faturado R$
18 milhdes — quase tanto quanto em 2008 inteiro.
“Com certeza vamos ficar 30% a cima de 2008.” O
numero de funcionarios também cresceu: de 55 em
janeiro de 2008 para 78 em junho de 2009.A empresa
esta mais rentavel.” A venda exclusiva de produto é
interessante, diz Marcelo, mas a receita é pequena;
enqguanto a venda por servico“traz receita recorrente
e uma rentabilidade maior para a empresa.”

Em 2009, Marcelo e os outros diretores continuam
escolhendo os produtos dentro dos fabricantes. “A
gente nao vende o portfélio inteiro do fabricante,
pois isso estd ligado a investimento, certificacao e
retencdo de pessoas.” Se as vendas de uma linha de
produto vao mal, diz Marcelo, o vendedor e o técni-
co desanimam e vdo embora. Por isso, o diretor de
produtos escolhe cautelosamente os produtos que
a First Tech vende.

Do ano passado para ca, Marcelo aprendeu que
quando uma empresa traca um objetivo e persegue
aquele objetivo, o resultado é muito interessante.
“Isso aparece nos numeros.”
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