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Em 2009, a Damovo mantém
a vocacao de 2008: servicos.

Alberto Ferreira assumiu a presidéncia da Damovo
do Brasil em maio; a Damovo projeta, instala e mantém
sistemas com produtos Aastra, Alvarion, Cisco, Erics-
son, Extreme, Juniper, Fortinet, Microsoft e Polycom,
para citar so os principais. Alberto deixou a presidéncia
da SAP Brasil e entrou no lugar de Amaldo Curvello --
atual chairman da empresa e responsavel pelo desen-
volvimento de novos negécios --, para encontrar uma
empresa solida, com numeros bons: s a receita liqui-
da de 2008 ficou em US$ 78 milhdes. Para Alberto, seu
desafio € mudar a cultura da Damovo: os funcionarios
devem deixar de ver a si mesmos numa fabrica, para
Ver a si mesmos numa empresa de Servigos.

Nascida em 2001 como uma divisao da Ericsson, to-
dos os funciondrios da Damovo, em todos os escaloes,
tém uma percepgao forte dos produtos, das caracteris-
ticas técnicas de cada produto. Embora desde aquela
época o foco da empresa fosse oferecer solugoes corpo-
rativas sob medida, através de parcerias com empresas
de tecnologia, a empresa ainda pensa com a cabeca
de fabricante. “O tempo todo”, diz Alberto, “eu ougo a
equipe se referir ao armazém de Sdo José dos Campos
como se ele fosse uma fabrica. S6 que a Damovo néao
fabrica mais nada ha anos.” Alberto quer mudar o perfil
cultural da Damovo, mas nao quer perder a competén-
cla técnica.

Ainda na fase de prospecgao de novas oportunida-
des profissionais, entre elas a Damovo, Alberto conse-
guiu formar uma ideia do que encontraria caso acei-
tasse o convite da Damovo. Ouviu do diretor de um
grande banco, um amigo e, a0 mesmo tempo, cliente
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da Damovo: 0s técnicos da Damovo tinham o apelido
de “equipe pizza fria e Coca-Cola quente”. Tradugao:
uma equipe pronta para fazer o que fosse preciso para
entregar as promessas da Damovo, nem que fosse virar
madrugadas e emendar finais de semana. “Entendi a
adverténcia implicita”, diz Alberto. “Mexa em tudo, me-
Nos No corpo técnico da empresa.”

Cargo assumido, Alberto sabia que teria de mexer
na equipe. Nao ¢é possivel mudar a cultura da empresa
sem mexer na equipe. Entdo ele comegou um plano de
100 dias: colocou o primeiro escalao em cursos de reci-
clagem, e marcou reunioes semanais de quatro, cinco
horas. Encomendou uma pesquisa e escreveu um pla-
no de desenvolvimento de liderangas para o triénio de
2010-2012.

Criou uma divisdo de servigos e deslocou 0 antigo
diretor comercial, Rogério Redondo, para comanda-la.
Remanejou o responsavel por marketing e operagoes,
Arthur Borges, para a diretoria de operagoes e aliangas
estratégicas. Contratou executivos novos, vindos de
culturas diferentes, mas com bagagem no setor de te-
lecom. Entre eles, Roberto Araujo, diretor de finangas e
administracao, e Caio Graccho, diretor de vendas.

Coordenando todas essas mudangas, junto com
Alberto, Décio Garcez, consultor da area de recursos
humanos, efetivado como diretor de gestao de pessoas
& informagodes. Alberto e Décio estudaram os cerca de
400 funcionarios, e colocaram suas caracteristicas em
quadrantes (desempenho é um deles; engajamento &
outro). Surpresos, descobriram que s6 20 funcionarios
nao tinham o perfil adequado a uma empresa de servi-
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Os clientes lhe pediram para ndo mexer
na equipe pizza fria e Coca-Cola quente.

gos — e s6 dois desses funcionéarios estavam na equipe
técnica. Eles demitiram esses 20 funcionarios e come-
garam as reformas seguintes.

Na transicéo, portanto, Alberto percebeu que a em-
presa ja tinha o perfil para servigos, mas que sua verda-
deira vocagao nao era devidamente explorada. “No fun-
do, a maioria do pessoal ja sabia que 0 nosso negdcio
nao é mais comercializar equipamentos Ericsson, como
antigamente”, diz Alberto. “So faltava trabalhar alguns
rangos e preconceitos. Um deles: os funciondrios acha-
vam que nos éramos concorrentes de megaplayers
como a Siemens ou a Alcatel.”

A Damovo néo concorre com a Siemens ou com a
Alcatel, como as marcas dos equipamentos no armazém
podem confirmar. Alberto planeja unir a capacidade téc-
nica da Damovo com “um espirito de vendas”, ou seja,
ouvir mais o cliente, entender melhor o que ele diz, e do
que ele precisa. “Se o cliente quiser um sistema Siemens,
farei uma parceria com a Siemens. Nosso concorrente
ndo é o fabricante. E o integrador de sistemas.”

Em setembro de 2009, Alberto abria cada reunido
falando rapidamente sobre as vendas, para logo em se-
guida falar das oportunidades esperando alguém de ini-
ciativa. “"As primeiras reunides duravam oito horas, por
conta de um monte de assuntos reprimidos”, diz Alberto.
“A tltima durou apenas trés horas.” Para chegar a esse
progresso, Alberto carregou os slides sobre a nova estra-
tégia da Damovo no notebook e percorreu pessoalmente
todos 0s escritdrios regionais e todas as filiais; 93% dos
funcionarios ouviram de sua propria boca “os novos pla-
nos, que levardo a empresa a uma nova realidade”.
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Para Alberto, a nova realidade funciona no compu-
tador da sua mesa. Gragas a um investimento realizado
ainda em 2008, na gestao de Amaldo, Alberto consegue
Se reunir com outros executivos da Damovo em outras
cidades do mundo. Ele néo precisa se preocupar com
a duragdo da conferéncia multimidia, pois o custo é
irrisério. A nova realidade, diz Alberto, inclui vender e
instalar sistemas de comunicagées unificadas.

Com o0s novos sistemas, Alberto planeja faturar em
2009 a mesma coisa que faturou em 2008: US$ 96 mi-
Ihées. Contudo, ele acha que da para crescer em 2009
uns 6%, apesar da crise.

Para chegar 14, Alberto reconhece seu principal de-
safio: um profissional da Damovo tera de saber coorde-
nar o trabalho de outros profissionais, de outras empre-
sas, como a operadora celular, a operadora de banda
larga, os fabricantes.

Alberto nem precisa olhar para além dos escritorios
da Damovo em S&do Paulo para saber quanto trabalho
existe pela frente. No mundo inteiro, funcionéarios da
Damovo mantém 2 milhées de linhas telefénicas para
o0s clientes da Damovo — e s6 5% dessas linhas estéo
ligadas a um sistema multisservigos IP, capaz de tratar
de chamadas de voz, de e-mails, de fax, de video e de
Intemet por meio dum Unico terminal.

Além disso, ele poderia também ampliar a parceria
com as operadoras: a Damovo j& presta Servigos para
outras empresas por meio das operadoras; por que nao
poderia prestar servigos para as proprias operadoras?
Alberto também pretende trabalhar melhor essa pos-
sibilidade.
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