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Demorou, mas os administradores finalmente
comegaram a entender que, em Tecnologia da Informa-
¢ao, a iniciativa da certo (ou errado), dependendo da
exceléncia (ou mediocridade) do projeto. Os numeros
provam a descoberta. No ano de 2006, 36 empresas es-
pecializadas em servigos de consultoria e projeto fatu-
raram, juntas, no segmento US$ 133,7 milhdes, receita
2,5% inferior a de 2005, é verdade, mas ainda estacio-
nada num patamar bastante razoavel para os padroes
brasileiros. Os ventos sopram a favor. Tanto que, quan-
do nasceu, em dezembro de 2006, a empresa resultante
da fusdo da Alcatel com a Lucent, por exemplo, previa
que, no Brasil, cerca de 30% da receita projetada para o
primeiro ano de operagao seria gerada pela atividade
de servigos, com forte énfase em consultoria e projeto,
enquanto sinébnimo de planejamento.

A Siemens Enterprise Communications nao revela nu-
mero regionais, inclusive sobre o Brasil. Mas calcula que,
em 2006, o item servigos de valor agregado representou
46% do faturamento no pais, também com importante
contribuicao das atividades de consultoria e projeto. A
tendéncia a terceirizacdo, que continua forte, tanto no
mercado corporativo quanto nas operadoras de telecom,
tem sido um dos fatores responsaveis pelo crescimento
da demanda por esse tipo de servigo, aponta o gerente
de servigos e solugdes, Joao Fabio Valentin. “Para fazer
outsourcing, € importante realizar 0 assessment da em-
presa; isto €, a andlise dos processos de negocios, para

chegar a um custo total de propriedade e ROI (retorno
sobre o0 investimento) atrativos”, explica o executivo. Na
Siemens, esse trabalho é feito pela equipe de servigos
profissionais e pode durar de uma a quatro semanas. A
partir dele, 0s consultores sugerem o modelo de servigos
mais adequado ao perfil do cliente: outsourcing total, par-
cial ou leasing. Na opinido de Valentin, a modalidade que
mais cresce € a terceirizagao total.

A Fricsson é especialista em servigos cujo objetivo é
permitir ao usuéario aproveitar melhor os recursos ofe-
recidos pela rede. Mas também aposta na consultoria
que envolve o mapeamento geografico e a defini¢cdo de
novos produtos e servigos a serem langados pelas ope-
radoras e outras empresas de telecomunicagoes, resu-
me Mucio Flavio Mol, diretor da area de Management
Services. A base da operagao é o consumer lab inter-
national, ferramenta que permite avaliar as tendéncias
de demanda dos usuarios em relagao a servigos de te-
lecom — hoje, um dos mais importantes instrumentos
da area de consultoria.

Outra demanda que, segundo Mol, vem crescendo muito
rapidamente € a de servigos de otimizagdo dos recursos
de rede. “Cada vez que a operadora expande a rede, pre-
cisa fazer ajustes para manter a cobertura e a qualidade
do servigo”, argumenta o executivo. Na verdade, segundo
ele, o trabalho de avaliagéo e ajuste deve ser constante, se
a operadora quiser garantir a qualidade. Mol da um exem-
plo: a construgao de um prédio novo pode comprometer
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“No help desk, fomos além
da manutencao, entendendo
a urgéncia do cliente sempre

que ele nos procura.”
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o funcionamento da antena, no cora¢ao da estacao radio-
base, e, com isso, a transmissao dos sinais dos celulares.
No caso das redes fixas, originalmente concebidas para o
trafego de voz, 0s ajustes sao necessarios para atender a
demanda cada vez mais intensa das aplicagdes de dados.
Em 2007, Mol acredita que a demanda por esses servigos
deve continuar, gerada, em especial, pelos projetos rela-
tivos a redes 3G.

Sem duvida, um dos maiores contratos ja firmados na area
de consultoria e projetos, quem assina é o CPgD (Centro
de Pesquisa e Desenvolvimento em Telecomunicagoes).
Em 2006, a empresa foi contratada para elaborar o Plano
Diretor de Telecomunicagoes (PDT) que o ONS (Operador
Nacional do Sistema Elétrico) devera adotar nos préximos
trés anos. O ONS ¢ a entidade responsavel pela coorde-
nacgao e controle da operagao da geragao e transmissao
de energia elétrica no Sistema Interligado Nacional (SIN),
sob a fiscalizagdo e regulamentacdo da Aneel (Agéncia
Nacional de Energia Elétrica).

O documento contém as diretrizes para evolugao e pla-
nejamento das redes e servi¢os de telecomunicagoes do
ONS ¢, para elabora-lo, 0 CPgD comegou pelo levanta-
mento das caracteristicas da rede disponivel, dos servi-
gos utilizados e dos que a entidade pretende criar no fu-
turo, dando énfase a aspectos como analise dos niveis de
seguranga, perspectivas futuras de utilizagdo dos novos
servigos e tendéncias tecnologicas.

“O PDT é um instrumento fundamental de gestao estra-
tégica, que estabelece as grandes linhas de orientagao
para as agdes futuras de uma organizagao”, resume Ma-
ridngela Rino Pedrosa, gerente de mercado do CPgD. O
documento a ser entregue ao ONS deve prever abordar
tépicos como redes locais e de longa distancia, servigos
de telefonia, videoconferéncia, home office, mobilidade,
seguranca e contingéncia.

“Estamos trabalhando para um 6rgao estratégico do
setor e devemos, com isso, revisitar todos 0s recursos
de telecomunicagdes do ONS, a luz das tendéncias
tecnologicas atuais, tendo em mente que elas podem
transformar, para melhor a maneira de prestar Servigos.

Nosso esforgo é para agregar valor as atividades exer-
cidas pelo ONS", explica Mariangela.

divulgagao

First Tech: atendimento
personalizado.

A familiaridade com o planejamento e a
organizacao dos processos de negdcio, tipica das
consultorias, associada a experiéncia no manuseio
da tecnologia, na qualidade de integradora. Assim
€ que se compds a estratégia que rendeu a First
Tech o titulo de melhor empresa no segmento em
2006, ano em que a empresa faturou US$ 10,3
milhdes, receita quase 140% maior, se comparada
a de 2005. Em 2007, a meta é crescer mais 35%.
“De fato, nds soubemos nos colocar num
mercado em que 0s usuarios exigem atendimento
personalizado, com entrega rapida de produtos

e solugdes sob medida, da mais alta qualidade e

a custo competitivo. Sem experiéncia no modelo
de operacao que precisa integrar diferentes
tecnologias, muitas empresas escolheram o
caminho da terceirizacao, recorrendo a parceiros
especializados, 0 que abriu mais espago para

a First Tech”, avalia o diretor Marcelo Abreu.

Entre os projetos de maior demanda ele cita os
que se referem a segurancga, implementacao e
manutencao de centrais de relacionamento com
clientes, a partir da tecnologia IP (Internet Protocol).
Mas o que também conspirou a favor da empresa,
segundo Abreu, foi 0 atendimento dispensado aos
clientes no pds-venda, independentemente da area
de negdcio ou porte de cada um deles. “A grande
reclamacao das empresas € o cha de sumico que
as integradoras tomam apoés o fechamento dos
contratos, deixando-as entregues a problemas
que caberiam a eles resolver e, se possivel, evitar.
Cientes disso, no help desk, fomos além da
manutencao, entendendo a urgéncia do cliente
sempre que ele nos procura”, explica Abreu.

O executivo conta que, em 2006, também por
conta do posicionamento da propria empresa,

0s servicos de consultoria ja corresponderam

a 10% da receita global, sendo os outros 90%
gerados pelos projetos de integracao de sistemas.
Em 2007, a idéia é elevar para 20% aquela
participacao.
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