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Realidade Mercado Brasileiro de TI
Receita das empresas de Tl em Hardware, Software e  Servicos em

2008, cerca de: —
R$ 32 bilhbes

Drivers do Mercado

Processo de consolidacao no setor de servicos:

«E uma realidade e a razdo chave é exatamente a questdo da
produtividade média por cabeca.

 Tendéncia que esta se consolidando em software: TOTVS e Datasul
realizaram dezenas de aquisi¢cOes nos ultimos 02 anos.

Movimentos concretos de globalizacao

e Consolidacao de empresas brasileiras nos mercados americano e
europeu: Stefanini, CPM Braxis, BRQ e outras.



Realidade do Mercado Brasileiro de Telecom

Mudancas radicais nos ultimos 10 anos, com a introducao da Lei
Geral de Telecomunicacoes e a privatizacao do Sistema Telebras.

Competicdo na telefonia moével: 152,4 milhdes (Fev/09) de celulares
ativados.

Faturamento das moveis em 2008 cerca de 67 R$ Bi, em 2009
deverao superar o faturamento das fixas.

Telefonia fixa: sem uma concorréncia efetiva; estagnou em 40 milhdes
de terminais.

Banda larga: 11.5 milhdes de usuarios.

Trafego banda larga: estima-se que ira crescer 8 vezes até 2012 (IDC)



Cenarios do Mercado Brasileiro de Tl e Telecom

O ambiente de convergéncia transforma e revoluciona a
experiéncia dos consumidores.

Mundo Convergente

Mditiplos pontos : : ;
Redes abertas de aritrads Multifuncionais
Par metalico + ADSL §§ PDA+ |
EO——— = Telefone |
Rede 2.5G A &
} e Telefone
Rede 3G celular + fixo
» IP {Wi-Fi)
Wi-Fi e WiMax
Fibra | Telefone
» % celular +
5. TV ‘
Rede elétrica (PLC)
Broadcast, =
MMDS. f:abo, T STB + |
Satélite TV digital

internet

acesso |

Servigos convergentes

Mobilidade

Video Dados

=Venda / atendimento integrados
= Fatura Unica
= Reducgdo de custo dos servicos

@ 2005 Accenture. Todos os direitos reservedos.



Cenarios do Mercado Brasileiro de Tl e Telecom



Evolucao: Para Onde o Mercado de TIC Caminha

Comoditizacao do mercado de Tl e Telecom e condpedicirrada
Impulsionam a criacao de solucoes diversificadas.

« A Convergéncia emerge no segmento de
Telecomunicacoes

- A Convergéncia faz com que as empresas revejam a cadeia de valor na
gual fazem parte.

- As Operadoras de telecom funcionam hoje cada vez mais como uma
rede de empresas, a exemplo do que ocorre na industria automobilistica.

Onde a montadora integra e coordena todo o processo de projeto,
desenvolvimento, producdo, comercializacdo e assisténcia técnica de
automoveis.



Ind. Telecom

Servicos de

Comunicacgae

Multimidia/
Voip ™

Y

O novo cenario de negocios
As empresas e economias interconectadas

Modelo Colaborativo de Negocio para Telecom

Ind. Servicos de Valor Adicionado

Ind. TI
- Servico de
- 0,08 g Implantaan,
. ars nl _ Integracao e
n ? T Gerenciamento
- - de Rede
L *-

N

= Processos Integrados
Colaborativos

Fonte: Adaptado do Relatério ‘Redes Colaborativas de Valor'. Edge Group, 2003.
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Desafios de MKT e Vendas em Tl e Telecom

- como lidar com tanta informacao?

- como sair na frente em vendas?

- como agregar valor ao negocio, ganhar vantagem comp  etitiva e ser lider?
- como fazer parceiras estratégicas?

- como garantir a ‘satisfacao’ dos acionistas e dos cl lentes?

- como desenvolver produtos que vendam?

- como ser realmente reconhecida como uma empresa in  ovadora?



Rede de Valor para Inteligéncia Empresarial

INOVAGCAO g G- \/g|OF

CONCORRENTES CLIENTES

Intel. Intel.
Produtos Parceiros

Intel. Intel.
Clientes Competitiva

PARCEIROS FORNECEDORES/
ESTRATEGICOS DISTRIBUIDORES/
PROVEDORES SERVICOS
ConhecimentQ -l - COlaboracao

Fonte: TEIXEIRA, D. R. Inteligéncia Empresarial: muito além do Bl, 2008. Disponivel em: http://dramos-teixeira.blogspot.com/2008_05 01_archive.html
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Inteligéncia de Clientes

Processo de captura, selecao, analise, gerenciamento de informacoes e
criacao de conhecimento sobre clientes para a tomada de deciséo, seja ela
estratégica ou operacional, desde a etapa de prospeccéao até
a gestao do cliente.

Taticas de Guerrilha relacionadas a Inteligéncia de Clientes:
grande conhecimento dos clientes;
acoes que surpreendam o cliente;
parceiras estratégicas;

iInvestimentos na midia nao-convencional.



Mapeamento/Segmentacao de Clientes/
Prospects

Atratividade do Segmento;

Porte da empresa (funcionarios/faturamento);

Qtde. de Ramais / PC’s;

Qtde. de vendedores/representantes/promotores;

Potencial de demanda pela incorporacédo de novas tecnologias;
Porte e distribuicdo geografica das organizacoes;

Tipo de atuacao: local, regional, nacional e internacional

Perfil histérico de investimentos em tecnologia por tipo de
organizacao;

Estimativa do potencial de demanda (com base em informacoes
previamente obtidas);

Pesquisa pontual.



Mapeamento/Segmentacao de Clientes/
Prospects

Nao elaborar um cadastro real e completo dos segmentos de
mercado das empresas alvo € um exemplo de falha basica
cometida.

E crucial ter um planejamento para conhecer a fundo as
empresas alvos de tal modo que o habito de consumo das
mesmas seja revelado de forma fiel.

Como consequéncia teremos como produzir estratégias
consistentes de relacionamento.



Estudo de Caso — MetroRed

Backbone de fibra optica nas regiées de maior densida de de empresas

Situacao das cidades de SP, RJ e BH.
. ke Efetuar mapeamento de mercado e propor recomendacd  es para
ObjetIVO otimizar vendas.
- Mapeamento ao longo do backbone com técnicas de ge  omarketing.
- Identificac&o e selecao de clusters de melhor quali  ficacéo.
- - Mapeamento de edificios com bom potencial pouco exp lorado ou nao
AQOGS ativados, com sinalizacao de pontos notaveis (de gr  ande consumo).
- Levantamento de penetracao da concorréncia.
- Segmentacao e qualificacado das empresas estabelecid as por edificio.
- Melhor qualidade das informacodes para suportar a de  finicdo da
estratégia de abordagem do mercado nas regides mape  adas.
- Otimizacéao dos esforcos das equipes de vendas.
Resultados

- Mapeamento de leads qualificados.

- Mapeamento da penetracédo dos concorrentes por edifi  cio.

- Mapeamento e qualificacéo de edificios com maior po  tencial.

- Suporte na expansao da rede com a identificacao de micro regides ou
centros empresariais com bom potencial, nos quais a MetroRed n&o
estava presente.




Empresas e Edificios Pesquisados - RJ

3030 Empresas

e ILHA DOIGQVER kt‘.l.'

516 Edificios

*
SANTA CRUZ

*ox
CAMPgERANHE

***

GUARATIBA 2 ek ' ) FEOPACABANA
VA e

Distribuicao georeferenciada de empresas e edificios com maior potencial de
vendas, segundo o perfil estabelecido.




Edificios Abordados
por Operadoras/Carriers

158 EMBRATEL
154 TELMEX

73 INTELIG

55 IMPSAT
208 METRORED

Presenca (share de mercado) de operadoras/carriers no s edificios mapeados



Segmentacao Inteligente de Clientes
em Telecomunicacoes
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Segmentacao Inteligente de Clientes
em Telecomunicacoes
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Segmentacao Inteligente de Clientes
em Telecomunicacoes

TELECOM/
INFORMATICA

OPERADORAS / CARRIERS

PROVEDORES DE INTERNET / ISP

SERVICOS DE VALOR ADICIONADO DE
REDES / OUTSOURCING / IDC

CONSULTORIA / ASSESSORAMENTO /
SOFTWARE / BANCO DE DADOS /
REVENDAS / DISTRIBUIDORES

CALL CENTER / TELEMARKETING
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Inteligéncia de Parceiros

Processo de captura, selecao, analise, gerenciamento de informacoes e
criacao de conhecimento sobre parceiros para a tomada de decisao, seja
ela estratégica ou operacional, desde a etapa de prospeccao até a gestao

do relacionamento com 0s parceiros.

Taticas de Guerrilha relacionadas a Inteligéncia de Parceiros:
respostas rapidas ao mercado;
acoes que surpreendam o cliente e o concorrente;

parceiras estratéegicas.



Inteligéncia de Parceiros em Tl e Telecom

Mundo dos Negocios em TIC - por que Intelig. de Parc  eiros é importante ?

Aliancas e Parcerias, F & A: pratica mundial em mercados competitivos.
Convergéncia em TIC: faz com que as empresas revejam a cadeia de valor.
Crescimento de solucdes convergentes.

Disparada do Full Outsourcing em TIC.

85% dos CEQOs pretendem entrar em parcerias para aproveitar as

oportunidades de integracao global — e mais da metade planeja fazé-lo
intensivamente_ Fonte: Estudo Global de CEO da IBM. 2008

!

Ilnteligéncia de Parceiros
Modelos Colaborativos de Negdcio: relacdo win-win

Benchmarking com outras industrias



Inteligéncia de Parceiros em Tl e Telecom

Rede Colaborativa de Negocio para Telecom

1. A prestacdo de servico fim-a-fim para a um cliente de forma
verticalizada e utilizando uma rede inteiramente sua, esta deixando
de ser a regra entre o0s provedores de servicos de
Telecomunicacoes.

Fornecedor

Fonte: Telemanagement Forum - The eBusiness Value Network.



Inteligéncia de Parceiros em Tl e Telecom

Elementos da Rede Colaborativa

Comp6em uma rede cujo objetivo é fornecer um servico ou produto
gue tenha valor para o cliente.

1. Cliente: pode ser um individuo ou empresa.

2. Empresa Operadora : o Operador € o nucleo desta rede de valor.

3. Fornecedores: interagem com a Operadora, fornecendo produtos e
servigcos gque sao integrados pelo prestador de servicos de modo a que

ele possa fornecer seus produtos e servigcos ao seu cliente.

4. Intermediario. executa uma funcdo em nome da Operadora junto a
clientes ou fornecedores.

5. Complemento: fornece produtos e servicos adicionais para estender as
capabilidades da rede de valor.



Inteligéncia de Parceiros em Tl e Telecom

Case Posto Informatico

-Telefénica é um grande case no Brasil de Rede Colaborativa de Negdcios com
o0 Posto Informatico, produto que contempla o fornecimento por 24 ou 36 meses
de uma estacéo de trabalho (PC ou Notebook), com acesso banda larga (Speedy
ou 3 G Vivo), com servico de manutencao e service desk 7 x 24.

- A Telefonica possui cerca de 100.000 Postos Informaticos ofertados nesta
modalidade e ja estuda expandir esta oferta para outros tipos de aparelhos eletro-
eletronicos.

- Para concretizacéo deste business seus grandes parceiros sao:

- Fornecedores de hardware e rede: Lenovo, Positivo (ja forneceu 25 mil
magquinas), Dell e Cisco com a solucao de roteamento wireless Wifi Linksys.

- Intermediario; Itautec, Mtel, M13, FTD e outros.

- Complemento: Atento.



Inteligéncia de Parceiros em Tl e Telecom

“Como a oferta de conectividade tende a ser mais replicavel
pelos concorrentes, as operadoras terao que se aperfeicoar
na camada de solucoes e servicos.

Empacotamento de servicos e parcerias bens montadas com
desenvolvedores de aplicacGes e provedores de conteudo se
tornardo mais estratégicos, seja para a geracao de mais
demanda por banda ou para uma oferta mais completa”

Luis Minoru Shibata — InformationWeek — Jan 09
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José Jairo Santos Martins

Trab.: (55 11) 5524-3021  Cel.: 9930-9700
martins@mobile-telematica.com.br
www.mobile-telematica.com.br



