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s executivos da Promon ha mais de cinco anos tentavam
expandir os negdcios para outros paises da América La-
tina, mas tudo o que conseguiam eram escritdrios tem-
porérios enquanto os técnicos trabalhavam em alguns
clientes. Porém, nos ultimos trés anos, grandes clientes da
Promon abriram escritérios pela América Latina e exigi-
ram um integrador capaz de atendé-los também nesses
locais. O jeito, pensaram os executivos, era a Promon com-
prar uma empresa que ja estava la.

Eles contrataram uma consultoria para procurar a tal
empresa, no comeco de 2006. Os consultores acharam
a Logicalis, uma empresa parecida com a Promon; com

escritérios na Argentina, Chile, Paraguai, Peru e Uruguai.

Como essa empresa queria crescer no Brasil, os consulto-

res sugeriram uma reunido com os executivos da Promon.

O primeiro contato deles foi no segundo semestre de
2006, mas durante todo o ano de 2007 eles fizeram reu-
nides. Até que, em margco de 2008, eles assinaram a fusao
das duas empresas. Os executivos da Promon Tecnologia
ficaram com 30% das acoes.

Antes da fusao, a Promon vendia bastante para ope-
radoras, ao passo que em janeiro e fevereiro de 2008 elas
representavam 80% do faturamento: elas compravam
equipamentos para expandir a rede de banda larga sem
fio, animadas com as vendas de celular e modems 3G

do Natal. Mas a Logicalis sempre vendeu para empresas.

Além disso, alguns clientes da Promon no Brasil também
eram clientes da Logicalis na Argentina, mas em cada pais
eles ouviam discursos e tinham contratos diferentes. Com
a fusédo, a PromonLogicalis virou uma empresa presente
em quase toda a América Latina, entdo os executivos pre-
cisavam se portar como tal.

APROMONLOGICALIS

e a maior integradora

Para unificar as operagoes eles criaram varios comités:
um de marketing, um de engenharia, um de negécios e
um para tratar de parcerias com fabricantes.

Os fabricantes passaram a se interessar mais pela Pro-
monLogicalis no momento em que ela se tornou presente
na América Latina e ficou atraente para os clientes. Parce-
rias que antes andavam devagar, comecaram a gerar ne-
gocios, como foi o caso da Tandberg, da Cisco e da Arbor.
As vendas de produtos da Arbor, segundo Renata Randi,
diretora de marketing e aliangas, cresceram trés vezes; e
as da Cisco dobraram. Isso porque quando as empresas
se uniram, uniram também as certificacées dos técnicos,
0 que permitiu a PromonLogicalis vender produtos que
antes ndo vendia.”Com o porte que a PromonLogicalis as-
sumiu, conseguimos melhores condi¢dées comerciais; diz
Jodo Albanezi, diretor-executivo,“e com isso geramos mais
negdcios também.”

No Brasil, os executivos criaram uma diretoria de ne-
gocios voltada para o mundo corporativo: colocaram ana-
listas para estudar o mercado e preparar um discurso de
vendas. Eles segmentaram o setor nas verticais de dleo e
gds, varejo, energia e servicos; e para cada uma montaram
pacotes de produtos de instalagdo rapida e preco compe-
titivo. Um deles é o Kit Obra, no qual a PromonLogicalis
monta toda a infraestrutura de voz, dados, imagem, im-
pressao, armazenamento, de que precisa um canteiro de
obras.Quando a obra acaba, o cliente pode levar o kit para
0 escritério.

Em agosto de 2008, a PromonLogicalis fechou o pri-
meiro contrato da América Latina — uma empresa de
6leo e gas da Argentina que ha tempos tentava contratar
a Logicalis para instalar torres também no Brasil e desistia
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por causa do preco. Depois disso, eles fecharam com ou-

tros clientes, inclusive com a Petrobras e Vale do Rio Doce.
Em dezembro, conseguiram o primeiro cliente do Kit Obra:

venderam para a Petrobras, num consércio com a Camargo
Correa. De maio de 2008 até junho de 2009, conquistaram
dez clientes e entregaram propostas para outros 30.

A empresa crescia no corporativo, quando decidiu ven-
der para o governo também. Os executivos criaram outra
diretoria, contrataram analistas, estudaram o mercado, en-
tenderam a demanda, montaram pacotes de produtos. “O
governo quer atender mais de 3 mil pontos em municipios
com banda larga’ diz Joao, “entdo desenvolvemos ofertas
de cobertura para que, quando isso sair, consigamos vender
com a velocidade adequada e precos atraentes.” Alguns dos
pacotes ja preveem os projetos para a Copa de 2014.

Em 2008, eles abriram um escritério em Brasilia com
dois vendedores e dois técnicos: eles procuram vender para
os 6rgdos do governo federal e, depois, para os 6rgaos es-
taduais de Rio de Janeiro e Sdo Paulo. Eles ja ganharam as
licitacbes da Receita Federal, da Policia Federal, do Serpro
e do Cindacta. Esses clientes ajudaram a PromonLogicalis

quando a crise chegou e as operadoras pararam os projetos.

“Alguns projetos que imagindvamos acontecer no primeiro
trimestre de 2009, s6 devem acontecer no terceiro.”

A maior receita da PromonLogicalis ainda vem das
operadoras (60%), mas as empresas ja representam 35% e
0 governo, 5%. A integradora conseguiu um crescimento
da receita liquida total de 19,93% em 2008. Se considerado
somente o crescimento da drea de Tl, esse indice chegou a
103%. E o maior integrador do Brasil, segundo os nimeros
do Anudrio Informdtica Hoje.

Agora, a Promon e a Logicalis praticamente unificaram
todos os processos e sistemas.“Ja temos o nivel administra-
tivo e financeiro totalmente integrado” Segundo Joao, as
pessoas conhecem os processos e os fechamentos financei-
ros sdo feitos juntos, inclusive com resultados regionais. Al-

Jodo Albanezi, diretor-executivo:
a PromonLogicalis agora sabe o que acontece em
todas as pontas do negdcio.

guns funcionarios do Brasil comegaram a estudar espanhol,
e os de outros paises comegaram a estudar portugués.

Para resolver o problema do discurso do vendedor,
os executivos unificaram o sistema de gestao de vendas.
Quando o cliente procura a PromonLogicalis na Argentina
ou no Brasil, ele recebe as mesmas propostas e precos.Com
o sistema, os vendedores sabem se o cliente é cliente em
outro pais e qual servico usa.”Muda muito o tipo de conver-
sa com o cliente quando sabemos o que acontece em todas
as pontas do negdcio.”

Em marco de 2009, a PromonLogicalis designou Luis
Eduardo Cardoso, até entdo presidente das operagdes no
Brasil, para coordenar toda a operacdo da América Latina,
exceto o Brasil. Sua missdo é buscar sinergia entre as ope-
racdes.”Ele vai criar a interlocucao entre o Brasil e os outros
paises’ diz Joao.

Mesmo assim, seria dificil para Luis Eduardo integrar as
equipes de toda a América Latina sozinho, por isso, ele no-
meou Rodrigo Parreira como diretor de operagdes da Pro-
monLogicalis para a América Latina.Rodrigo se mudou para
a Argentina para se aproximar das equipes de outros paises.
Se tudo der certo, Luis Eduardo deve nomear Rodrigo como
presidente da PromonLogicalispara a Argentina em 2010.

O proximo passo na integracdo das empresas é o de-
senvolvimento de um banco de dados com os técnicos da
América Latina.”Assim podemos aloca-los rapido nos proje-
tos, conforme sua especializacao, diz Jodo.”

Em junho de 2009, a PromonLogicalis recebeu, pela pri-
meira vez, um prémio da Cisco de melhor parceiro de pais
emergente. “Entre 130 paises; diz Joao, “eles escolheram a
PromonLogicalis como o melhor parceiro.”



