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GIGANTE E SER LIDEREM
USUARIOS DE INTERNET MOVEL
E LANCAR A TECNOLOGIA 4,56,
QUE E ATE 2x MAIS RAPIDA QUE 0 4G,

Relatério Anatel divulgado em julho de 2016 - Lideranca consolidada através da soma dos acessos de internet mével 3G e 4G. A velocidade contratada
dos planos de internet é de até 5Mbps para download e de até 512Kbps para upload para a rede 4GMax. Com as melhorias realizadas na rede da cidade de
Rio Verde (GO), LTE 4,5G, a velocidade poderd alcancar, no maximo, o dobro da velocidade contratada no 4GMax. Esta velocidade pode sofrer variacées tendo-se
em vista as condicoes externas ou outros fatores que interfiram no sinal, como o modelo do aparelho utilizado. Apés o consumo total da franquia,
havera reducao de velocidade para até 128Kbps ou bloqueio da navegacao em todas as franquias, a exclusivo critério da Claro, nao havendo cobranca
de excedente. A Claro garante o minimo de 80% (oitenta por cento) da velocidade média nominal contratada e de 40% (quarenta por cento) de velocidade
instantanea. Casoa localidade ndo possuarede LTE 4G ou o aparelho nao seja compativel comatecnologia, o cliente podera usararede 3G com velocidade
de até 1Mbps para download e de até 128Kbps para upload, ficando sujeito as condicdes da rede 3GMax. Consulte as localidades em que a Claro dispoe
de cobertura LTE 4GMax e LTE 4,5G. Consulte condicoes de contratacao e mais informacées em www.claro.com.br. Imagens meramente ilustrativas.
0s modelos de aparelhos compativeis sdo: iPhone és, iPhone és Plus, iPad Pro 9.7", Galaxy Sé (g920il), Galaxy Sé Edge (g925i), Galaxy S6 Edge+ (g928g),
Galaxy Note 5 (n920g), Galaxy S7 (g930f), Galaxy S7 (g935f) Edge, Galaxy A5 2016 (a510), Xperia X (f5121), Xperia Z5 Premium (e6853) e LG G5 SE (h840).
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Capacidade
de resisténcia

2016 comecou com boa noticia para os pesquisadores e as empresas
envolvidas com a inovacgao e o desenvolvimento tecnolégico brasilei-
ro. Em janeiro, a entao presidenta Dilma Rousseff sancionou o Cédigo
de Ciéncia Tecnologia e Inovacao (Lei n° 13.243/2016 ), o novo marco
do setor, construido a muitas maos. Embora com alguns vetos, que a
comunidade académica tenta reverter no Congresso Nacional, o novo
marco conferiu maior flexibilidade a relacao entre as instituicoes
cientificas e tecnolégicas (ICTs) e as empresas.

Um suspiro para o cenario de grave crise econdmica, cujas medi-
das de contencao de gastos publicos que comegaram a ser aplicadas
em 2015 atingiram indistintamente todos os setores da economia.
Em agosto de 2015, a indUstria de software, juntamente com outros
56 segmentos econémicos, perdia o incentivo da desoneracao da
folha de pagamentos. Em outubro daquele mesmo ano, medida pro-
viséria que aumentava os impostos do vinho importado eliminava
também o subsidio aos smartphones, computadores e tablets.

O segmento de TIC e telecom sentiu o baque da crise. Os investi-
mentos das operadoras cairam quase 10% em relagao a 2014, segun-
do o SindiTelebrasil. No ano passado foram investidos R$ 28,6 bilhdes
(sem contabilizar os recursos para o pagamento das frequéncias e ou-
torgas), contra R$ 31,6 bilhdes de 2014.

Mesmo com corte no Capex e receitas diminuindo, o setor é resi-
liente, cheio de surpresas e de inventividade. Esta edicao do Anudrio
Tele.Sintese Inovacdo em Comunicagdes é mais uma prova disso.
Como destaque, o Caderno Especial “A Inovacao Vem do Espaco”.
Nele, a aposta das empresas das mais diferenciadas bandeiras pela
tecnologia do satélite para iluminar o Brasil.

Nesta edicao, vocé vai encontrar solugdes criativas para o en-
frentamento dos tempos atuais, produtos e servicos desenvolvidos
para aumentar a eficiéncia e a produtividade e muitas solugdes sob
medida para problemas locais, mas que ja comecam a buscar outros
mercados. Sem falar em propostas ousadas para fazer o pais crescer
de maneira mais acelerada, ou mais justa. Enfim, um caldo do que
somos. Boa leitura!
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Os indicadores apontam uma evolugao positiva do pais na banda
larga, mas o atendimento das periferias das areas metropolitanas
e das regioes remotas com servicos de qualidade ainda é um desafio

a ser vencido. Para a economista Claudia Viegas, o peso regulatorio
impede que a prestagao do servico caminhe mais rapidamente no pais.

Elas veem nesse movimento, e nas iniciativas de inovagao em geral, um meio
importante de deixar a crise para tras.

O avanco da Tecnologia da Informacao em todas as areas da empresa esta obrigando
as operadoras de telecom a encarar o desafio de se transformar digitalmente

Mais maduras, buscam novas oportunidades de mercados, como a trazida pelos
leildes de frequéncias licenciadas. Juntos com elas, a tecnologia LTE.

Diante da crescente demanda por mais velocidade de conexao e largura de banda,
fornecedores precisam desenvolver solucdes que aumentem a capacidade das redes.

Marcas nacionais de celular encontram, nos aparelhos de entrada, mais baratos,
a alternativa para concorrer com as gigantes multinacionais.

Em um ambiente de pulverizacao do cliente por plataformas digitais, os servigos
assinados despontam como a melhor alternativa para manter sua fidelidade.
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agenda incompleta

Para a economista Claudia Viegas, o peso regulatorio,
especialmente na infraestrutura movel, impede que a banda larga _
caminhe mais rapidamente no pais. ‘

Por Miriam Aquino

Obteve um grande alcance, se olharmos para a cobertura do servico mével —em
cinco anos, de 2010 a 2015, registrou crescimento de 400% no numero de muni-
cipios cobertos com a tecnologia 3G. No ano passado, alcancava 4.124 cidades
brasileiras, ou 74% dos municipios.

E um sucesso, se olharmos a popularizacdo das tecnologias méveis. Em de-
zembro de 2010 havia 34 milhdes de celulares que acessavam a internet. No
final de 2015, eram 210,5 milhdes de aparelhos nas maos dos brasileiros. Esse
crescimento foi estimulado pelo forte componente competitivo do mercado —
alimentado por quatro/cinco avidos competidores — e pelas politicas publicas
expressas nos leildes de oferta de mais frequéncias e nas desoneracdes tributa-
rias, que baratearam por alguns anos os smartphones e tablets, rompendo com
o muro do custo de entrada no acesso a internet.

O resultado dessa politica pode ser medido, também, pelo crescimento do
faturamento das receitas com a comunicacao de dados das operadoras de ce-
lular e pelo alcance do smartphone nas camadas mais pobres da populacado. O
celular passou a ser a primeira e Gnica forma de acesso a internet para milhares
de residéncias brasileiras, principalmente nas regides mais pobres do Brasil.

Segundo o relatério da Anatel, publicado em agosto de 2016, e elaborado
com base nos dados da PNAD 2014, nas residéncias das trés regidoes mais pobres
do pais — Norte, Nordeste e Centro-Oeste — onde existe o0 acesso a internet, ele é
feito majoritariamente pelo celular. Na regiao Norte, 47,6% dos lares acessam a
web pelos smartphones; na Nordeste, 31,1%, e no Centro-Oeste, 23,3%.

Mesmo com esse incontestavel avanco, ha muito a fazer ainda para a ex-
pansao da cobertura, ampliacao do acesso e barateamento dos equipamentos.
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Pois o Brasil nao fica em posicao muito confortavel
quando seus dados sao comparados com o0s aces-
sos internacionais, especialmente de paises desen-
volvidos. Conforme o ultimo documento divulgado
pela Unidao Internacional das Telecomunicacoes
(UIT), o pais esta na 26° colocacao em penetracao
da banda larga movel (3G e 4G).

Ha ainda grandes lacunas na cobertura movel
territorial que nao estao solucionadas com as licita-
¢Oes ja concluidas. Entre elas, a caréncia de sites nas
estradas brasileiras; a auséncia do sinal nos distritos
que nao fazem parte das sedes dos municipios; a ine-
xisténcia do servico nas areas rurais, situadas além
dos 30 quilémetros de distancia das areas urbanas.
E mais: a tecnologia 4G sé vai atingir em 2019, por
obrigacao contratual, os municipios com mais de 30
mil habitantes, ou seja, 20% das cidades brasileiras.
Dali em diante, milhares de cidades que tém porte
abaixo desse patamar poderao ficar condenadas a
nao ter a tecnologia LTE disponivel.

A banda larga fixa também nao ficou parada nes-
ses cinco anos. Nesse periodo, o nimero de acessos
passou de 15 milhdes para 25,4 milhdes, crescimen-
to de 70%, nada desprezivel. Mas o desempenho foi
muito inferior as necessidades de um pais tao grande
e com um povo tao avido por internet de qualidade.

Segundo a ultima pesquisa PNAD-TIC 2014, soma-
dos os acessos fixos e moveis, do total de pouco mais
de 67 milhoes de domicilios brasileiros, em 36,8 mi-
Lhdes (54,9%) havia o acesso a internet. Mas em duas
regioes — Norte e Nordeste — havia mais casas desco-
nectadas do que ligadas ao mundo web.

Se for considerada apenas a banda larga fixa, as
desconexodes alcancam mais da metade dos lares
brasileiros. Segundo o IPEA, 57,1% das residéncias
brasileiras nao tém acesso a internet. E a situacao
torna-se mais critica a medida em que a renda dimi-
nui. Conforme a pesquisa TIC Domicilios do Cetic.br,
entre os domicilios com renda familiar de até um sa-
lario minimo, 83% estao desconectados. Com renda
entre um e dois salarios minimos, eram 63%.

Se 0 acesso da banda larga fixa ndo chega perto
da metade dos lares brasileiros, o ponto nevralgico

O Prémio Anudrio Tele.Sintese de Inovagao
em Comunicacoes 2016 é resultado de uma pes-
quisa feita em um universo de 160 empresas pré-
selecionadas das quais 128 responderam a um
questionario elaborado pela Momento Editorial
com o objetivo de apresentar uma fotografia do
nivel e do tipo de inovacao que caracterizam o
mercado brasileiro de comunicacoes e internet.
A pesquisa envolveu todos os segmentos da ca-
deia produtiva das comunicacoes: fornecedores
de produtos, fornecedores de software e servicos,
operadoras de servicos de comunicagdes, opera-
doras regionais de servicos de comunicagoes e
desenvolvedores de apps e conteldos.

Os 187 projetos inscritos pelas 128 empresas
gue aceitaram o convite da editora foram sele-
cionados por categoria e avaliados por um juri de
especialistas. Foram considerados os produtos/
servicos desenvolvidos no pais como os de tecno-
logia estrangeira, que fossem inovadores segun-
do critérios predefinidos.

Entre os critérios para definir a inovacao de
um produto ou servico, levou-se em conta a sua
diferenciacao em relacao as praticas tradicionais
em seu segmento, a melhoria real em relagao
ao que ja existisse no mercado e atributos que
representassem vantagem para os usuarios da
empresa. Também importou a pesquisa saber
se a empresa considera o produto/servico como
inovador por:

aumentar a produtividade;
aumentar as receitas;
aumentar o market share;
reduzir custos;

explorar novas oportunidades de mercado.



E, finalmente, se a concepcao e o desenvolvi-
mento do produto/servico foram realizados em
sua maior parte no Brasil e qual seria o impacto
no mercado brasileiro, no seu campo de ativida-
de ou em tecnologia futura.

ACADEMIA

José Leite Pereira Filho | professor da UnB
(Engenharia)

Marcos Dantas | professor da UFRJ
(Comunicacoes)

Paulo Bastos Tigre | professor da UFRJ
(Economia)

GOVERNO

André Pereira Nunes | superintendente da Area
de Projetos Estratégicos Nacionais da Finep

José Gustavo Sampaio Gontijo | diretor do De-
partamento Politicas e Programas Setoriais da
Secretaria de Politica de Informatica do MCTIC

SOCIEDADE CIVIL
Beatriz Tibirica | diretora do Coletivo Digital
Eduardo Grizendi | diretor de Operacoes da RNP
Gabriel Mardo | presidente da loT Brasil

Milton Kaoru Kashiwakura | diretor de Projetos
Especiais do NIC.br

MOMENTO EDITORIAL
Antonio Carlos Valente | especialista convidado
Hélio Graciosa | especialista convidado

Lia Ribeiro Dias | diretora editorial

Foram concedidos prémios aos trés primeiros
colocados em quatro categorias: Operadoras de
Servicos de Comunicacoes, Operadoras Regio-
nais de Servicos de Comunicagoes, Fornecedores
de Produtos, Fornecedores de Software e Servi-
cos, e Desenvolvedores de Apps e Conteldos,
além do prémio especial de Tecnologia Nacional.
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de todo o sistema de banda larga fixa brasileiro é
a caréncia por uma rede de transporte confiavel,
de alta velocidade, capaz de suportar a crescen-
te demanda por comunicacao de dados, que nao
fica parada.

Conforme a Anatel, a excecao do Distrito Fede-
ral e do Parang, todas as unidades da federacao
precisam completar as conexdes da rede de trans-
porte com fibra Optica. Na regido Norte, cinco ci-
dades com mais de cem mil habitantes ainda nao
tém uma rede de transporte de alta capacidade. No
total, apenas 64% dos municipios, que retinem 87%
dos brasileiros, tém backhaul de fibra dptica. E ja
estamos na segunda metade do século XXI!

Se a cobertura das redes de transporte com fibra
é restrita, a competicao na oferta dessa capacidade
é limitada. Segundo a agéncia reguladora, entre os
municipios que possuem redes com fibra éptica, 61%
tém apenas uma alternativa para a contratacao desse
insumo. E 84% dessas cidades contam com a conces-
sionaria local como fornecedora da infraestrutura.

O futuro

Antes da crise politica, o governo Dilma Rousseff
preparava terreno para mudancas no modelo de te-
lecomunicagoes, com a banda larga no centro des-
se modelo. A ideia era fazer um programa de metas
tanto para redes de acesso em fibra dptica, para
elevar em muitos megabytes a velocidade média

Como o brasileiro acessa a internet

da internet, como para as redes de transporte, ca-
beando com alta capacidade de dados o pais afora.
Para isso, planejavam-se leildes reversos. As fontes
de recursos, que deveriam vir inclusive dos fundos
setoriais, acabaram minguando, com a forte crise
fiscal que se instaurou em todo o governo. A area
econdmica passou a sinalizar que iria contar com
recursos dos bens reversiveis das concessionarias
e chegou a precificar em R$ 17 bilhdes os valores
que seriam trocados pela Unidao em investimentos
no programa de banda larga.

O atual governo Michel Temer aposta todas as fi-
chas na mudanca legal para viabilizar a reversao da
concessao em servico privado e a liberacao dos bens
publicos em troca de investimentos em banda larga.
Com a crenga acentuada no livre mercado, o progra-
ma que seria anunciado, provavelmente até o final
de setembro, deveria priorizar o estimulo a constru-
cao de redes de transportes, e deixar a iniciativa pri-
vada livre para escolher as tecnologias de acesso que
quiser levar ao usuario final. Haveria, também, libe-
ralizacdo nos segmentos de satélite e de frequéncias.

O objetivo do atual governo é “destravar” o ma-
ximo que puder as amarras que estiverem seguran-
do os investimentos privados de se expandir no Bra-
sil. Nao ha nenhuma sinalizacao de que os recursos
dos fundos setoriais (Fust, Funttel ou Fistel) virao a
ser usados ou mesmo de que havera a tao necessa-
ria desoneracao tributaria.

47,6
Domicilios particulares 15,5
COM UTILIZACAO DA
INTERNET APENAS
Microcomputador x 4
APENAS telefone celular (%)

Norte Nordeste

Fonte: IBGE —- PNAD TIC 2014 Apenas Microcomputador

Apenas Telefone movel celular

. 23,6 23,3

15,3 15,1
12,4

Sudeste Sul Centro-Oeste

mmm Média Brasil - Micro Média Brasil - Celular
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sO expandir a rede”

Para a economista Claudia Viegas, o peso regulatério, especialmente na infraestrutura
movel, impede que a banda larga caminhe mais rapidamente no pais.

Por Miriam Aquino

As projecoes da LCA Consultoria apontam que,
somente em 2021, o Brasil voltara ao PIB per capita
de 2014 em um cenario ainda mais desafiador, ja que
enfrentard, pela primeira vez em sua histéria, o fimda
independéncia de sua populagao. Havera mais gente
na faixa etaria improdutiva (jovens e velhos) do que
em idade produtiva. E com base nesse quadro futuro,
e na avaliacao do que entende ser 0s erros passados
e presentes, que a diretora de Regulacao Econémica
da C onsultoria, Claudia Viegas, faz o alerta: para o
Brasil mudar de patamar, tem que, de fato, colocar o
setor de telecomunicagdes como eixo estratégico da
politica publica, sem cometer o erro de s6 pensar em
expansao da rede de banda larga, com forte interven-
¢ao regulatéria como fez até hoje.

Para ela, a saida é tragar um programa multis-
setorial, onde caminhem juntas a demanda e oferta
de servigos, alinhadas aos esforcos da Uniao, esta-
dos e municipios. Onde houver desoneracao tribu-
taria local é que deverao estar os programas fede-
rais de estimulos aos investimentos privados.

O Brasil tem uma expansao
razoavel da banda larga movel, mas esta atras de
varios paises na América Latina e tem problemas
de infraestrutura na banda larga fixa. Como vocé vé
essa questao?

Temos focado em politicas publi-
cas que fazem voos de galinha (decola e logo cai).
Precisamos rentabilizar a infraestrutura. A infraes-
trutura é cara, seja moével ou fixa e, se a gente nao
conseguir oferta e demanda crescendo juntas, a po-
litica nao firmara o pé.

Quais sao os problemas mais
sérios do modelo brasileiro?

E preciso um foco mais “de mercado” e me-
nos em obrigacao de cobertura. Quando se pensa
na banda larga moével, o espectro é muito caro. De
largada, o governo tem um modelo que sempre sai
com agio muito grande. Esse agio é visto de uma
maneira distorcida, pois o governo entende como
um mercado atrativo, mas no fundo é uma barreira
natural de entrada.

Essa relacao oferta e deman-
da tem que ser criada pelo governo?

Sem essas duas coisas juntas, o governo vai
ter que ser cada vez mais necessario. Colocar obri-
gacoes em que nao exista neutralidade tecnolégica,
obrigacdes com metas muito arrojadas de velocidade
faz com que o capital privado se rentabilize cada vez
menos, obrigando o Poder Plblico a estar presente
em regides onde nao precisaria estar. Tem coisas que
o proprio mercado consegue resolver. Se ele estives-
se atuando com menos restricoes e Com menos pesos
regulatorios, possivelmente a gente teria um acesso
mais barato nas regides que sao economicamente vi-
aveis. Isso, por si sO, geraria recursos para as regioes
em que nao ha atratividade econémica.

A politica puablica feita até
hoje visa a expansao da rede. Vocé acha que nesse
momento é possivel muda-la?

Pensar s6 na expansao da rede talvez fi-
zesse sentido no inicio. Naturalmente sempre vao
se encontrar muros em todo e qualquer mercado,
porque o mercado nao é infinito. Ainda mais numa



“Pensar sO na
iNnfraestrutura
gera caréncia de
sustentabilidade
do negocio”

situacao econdmica como a gente esta agora, de
grande adversidade, pensar exclusivamente na in-
fraestrutura gera uma caréncia muito grande de
sustentabilidade do negécio. E preciso conseguir
saltar barreiras. O Brasil esta muito aquém quan-
do se fala em consumo per capita ou consumo por
cem habitantes.

Anuario Telesintese: Consumo per capita de internet?

Claudia: O tamanho das bolas representa a popula-
cao (ver grdficos). No eixo horizontal, a gente olha
0 acesso de banda larga fixa por 100 habitantes e,
no vertical, PIB per capita. Quanto maior o PIB per
capita, maior é o acesso. Conforme o tempo passa,
esses paises vao andando em bloco. E quem ja esta
em um padrao superior, dispersa mais ainda. O es-
forco marginal de crescer, depois que se passa uma
barreira, € marginalmente decrescente. Ou, é mais
facil expandir depois que ja conseguiu chegar em
um certo patamar. E isso que a gente tem que fazer
para descolar desse grupo. Em 2014, continuamos

enario

muito enfronhados no mesmo grupo. Mesmo o Bra-
sil tendo escolhido banda larga como carro-chefe
ao longo de varios anos, nao consegue descolar.
E foi no periodo de crescimento econdmico, com
a classe C bombando. E 2015 e 2016 sao os piores
anos da economia. Desde 1930, a gente nao enxer-
ga dois anos consecutivos com PIB negativo. Dois
anos caindo assim, sé em 1930 e 1931. Projetamos
que, s6 em 2021, voltaremos ao PIB per capita que
tinhamos em 2014. E, ao longo do periodo em que
a economia cresceu (de 2006 a 2014), a gente nao
conseguiu sair do bolo de baixo.

foto | Robson Regato
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Se a gente nao conseguiu mu-
dar esse cenario no crescimento econémico como
vamos reverté-lo na crise?

A crise traz de bom a reducao da tole-
rancia. Se esse € um caminho que se mostra insu-
ficiente, os investimentos vao gritar cada vez mais
para que se tenha um olhar mais isonémico sobre
as duas forcas: oferta e demanda. Espera-se que no
periodo de crise muito severa se comece a olhar
com mais atencao para as variaveis de rentabili-
dade. E, ao se olhar a rentabilidade, consegue-se
um caminho mais viavel e sustentavel do ponto de
vista econémico.

Mas ha uma demanda de ban-
da larga no Brasil. A demanda existe.

O preco é uma barreira. E quais sdo os prin-
cipais componentes desse preco? Itens regulatorios e
questoes tributarias. Se o prego fosse mais acessivel,
a gente teria mais acessos. Dados da PNAD mostram
a sofisticacao da cesta de consumo, com mais equi-
pamentos passiveis de se conectarem a rede. A gente
jasuperaduas barreiras importantes: ter infraestrutu-
ra disponivel e ter consumidor com dispositivos mé-
veis que sejam capazes de acessar servico.

De qualquer forma, a veloci-
dade é muito mais baixa no Brasil. Estamos falando
de velocidades de 2, 3 Mbps.

Sim, é baixa e acho que vamos sempre es-
barrar no custo dos servigos. Porque ninguém deixa
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dinheiro na mesa. Se existe uma demanda reprimi-
da, e as empresas ja tém uma infraestrutura que
teria condicoes de atender a essa demanda, elas
nao vao chegar la por dois motivos: ou porque en-
frentam alguma barreira regulatéria ou € mesmo a
barreira de preco.

A banda larga é um servico
privado, e mesmo assim vocé vé o peso regulatoério?

Ha um peso muito grande no espectro, no
uso da rede movel e um olhar muito grande para a
gestao do negdcio. Quando a Anatel faz um leilao
de espectro, ela tem regras muito minuciosas sobre
0 uso da tecnologia.

Pais em crise, poucos players in-
teressados. Acha que as mudancas legais vao ajudar?

Em um momento de crise, temos que ter
otimizacao dos poucos recursos que existem. Olhar
para o contrato de concessao do STFC é um bom
caminho, inclusive para sinalizar, de fato, se esta
disposto a aumentar investimento. E seria impor-
tante criar um alinhamento de incentivos entre a
Uniao, estados e municipios. Onde o ICMS cair, por
exemplo, é la que a Uniao pode privilegiar um de-
terminado programa ou uma determinada destina-
¢ao de recursos. Ao fazer isso, alinham-se os incen-
tivos todos na mesma direcao. Baratear servicos
e atrair investimentos. Esse problema é o que me
aparece mais latente: se nao juntar forgas — Uniao,
estados e municipios na mesma direcao —, a gente
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nao vai andar. Dificil esta. Vai ficar mais dificil ain-
da quando nao tiver, nos proximos anos, a alavanca
que sempre tivemos, do mercado nacional.

Vocé acha que em algum mo-
mento o acesso para de crescer?

Ele vai parar. O mercado nao é infinito.
Para a gente saltar de quadrante, que é uma mu-
danca significativa, é preciso ter um olhar de mer-
cado mais amplo, ou seja, o privado onde é pos-
sivel e o publico onde é necessario. Se houver um
overlapping entre esses dois, vao se dissipar recursos.

Vocé acha que hoje isso acon-
tece?

Ha um papel pouco claro do que se quer
para a Telebras. Coloca-se dinheiro e ela vai para
um lado, vai para o outro. Isso vai ficar mais latente
ainda com recursos cada vez mais escassos. Dese-
nhar bem o papel de cada um é importante.
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cenario

E se os avancos forem poucos,
vocé acha que o setor perde importancia?

E um setor estratégico, por definicao eco-
némica. Tem a capacidade de alavancar muitos
outros. Se nada for feito, vai ficando cada vez mais
dificil recuperar um posicionamento relativo. Isso
€ muito sério, inclusive quando a gente olha para
outro fator, que vai acontecer pela primeira vez em
nossa histéria: uma inversao na razao de indepen-
déncia da populagao.

Isso quer dizer...

Isso quer dizer o seguinte: se a gente pe-
gar a populacao com idade de 0 a 14 anos, somada
com a populacao de mais de 60 anos, ou seja, a po-
pulacao que nao esta no mercado de trabalho, di-
vidida pela populacao de 15 a 59 anos, o Brasil tem
bénus demografico. Tem mais pessoas entre 15 a
59 anos produzindo, do que pessoas que nao estao
produzindo. Essa razao de independéncia vai se
inverter em 2020. Significa dizer que, além de pre-
cisar crescer, o pais vai ter que crescer com menos
capital humano produzindo. Essa equacao sé fe-
cha se ganhar produtividade. Setores que ganham
produtividade sao os ligados a telecomunicagoes.
Tudo que a gente nao fez adequadamente aqui,
como investir em educacao, vai ter que ser feito um
“intensivao” e ai, ferramentas de TICs sao cruciais.
Uma coisa é passar por uma crise econémica — bem
ou mal ja passamos por outras. Crise politica, bem
ou mal, uma hora passa. Agora, populacao envelhe-
cida é para todo o sempre.

Como delinear politicas seto-
riais nesse quadro?

Um exemplo é a Australia. Desenhou um
plano que era altamente ambicioso tanto em metas
de velocidades quanto em termos de abrangéncia.
Ficou dois anos batendo cabeca em torno desse
plano para chegar a conclusao de que, de fato, ele
era extremamente ambicioso. Todo o plano foi re-
visto. E melhor ir dar incrementos marginais para
todo mundo do que colocar uma meta extrema-
mente ambiciosa, como se se pudesse reduzir desi-
gualdade da noite para o dia. O melhor exemplo é
o da Colémbia. O governo fez leildes reversos, de-
mandou servicos de TICs e as empresas construiram
as redes. A Colémbia mudou de patamar.
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INnvestem em startups

Para se oxigenar, as grandes empresas, individualmente ou em grupo, estao investindo
em startups para promover a inovacao. E enxergam que esse movimento e as iniciativas
de inovacao em geral serao um meio importante de deixar a crise para tras.

Por Flavio Dieguez

te de oportunidades — e muitos atores no universo
brasileiro das startups parecem estar apostando
nisso. Enxergam a atual recessao brasileira como
um momento de promover avancos e ha mesmo
uma expectativa de que as startups, e as iniciativas
de inovacao de modo geral, serao, de fato, um meio
importante de deixar a crise para tras. Esse prog-
néstico transparece tanto no setor privado quanto
nos o6rgaos de governo mais relevantes para o de-
senvolvimento da inovacao no pais.

Nao é possivel prever os desdobramentos das
atuais mudancas politicas sobre as agoes governa-
mentais. Mas é plausivel pensar que, ao menos no
caso da inovacao, havera mais continuidade do que
descontinuidade. “Claro que estamos atravessando
uma conjuntura muito desafiadora”, admite Filipe
Cassapo, diretor da Anpei (Associacao Nacional de
Pesquisa e Desenvolvimento das Empresas Inova-
doras) e da Fiep (Federacao das Industrias do Para-
nd). Afinal espera-se uma queda da ordem de 3,5%
do Produto Interno Bruto (PIB) este ano, pondera
ele. “Mas abre-se, também, uma grande, imensa
oportunidade para ampliar e fortalecer o papel das
empresas ligadas a pesquisa, investigacao e desen-
volvimento de ideias inovadoras.”

Até que ponto essa evolucao pode gerar uma
relacao virtuosa com o esforgo de recuperacao da
economia? Cassapo cita estudos recentes que su-
blinham essa possibilidade. Sao trabalhos que va-

lorizam o ndmero significativo de novos empregos
criados por startups bem-sucedidas — ou scale-ups,
conforme o nome dado as startups que crescem
a taxas de 20% ao ano pelos especialistas no as-
sunto da Ocde (Organizacao para a Cooperacao
e Desenvolvimento Econémico). Além disso, essas
empresas respondem por mais de R$ 250 hilhdes,
ou quase 5% do valor adicionado ao PIB anualmen-
te, contribuindo, assim, para dinamizar a atividade
econdmica.

Segundo um levantamento veiculado no inicio de
julho deste ano pela Gama Academy, que prepara es-
tudantes e profissionais para atuar no mundo digital,
as startups responderam pela abertura de quase 10
mil vagas, no universo das mais de 4 mil companhias
iniciantes em operacao no pais. A estimativa, con-
forme Guilherme Junqueira, cofundador da Gama
Academy, “é que cada empresa tenha, na média, duas
vagas abertas”. Na amostra das 149 companhias pes-
quisadas, a demanda inicial foi de mais de mil novos
profissionais. Outro exemplo, diz Cassapo, é o estudo
divulgado no final do ano passado pela ONG interna-
cional Endevour, cujo sonho é triplicar o nimero de
scale-ups no Brasil para 100 mil, até 2030.

Mais de 90% das scale-ups sao pequenas e mé-
dias, mas estao ligadas as cadeias produtivas de
grandes empresas privadas e estdao presentes em
metade dos municipios brasileiros. Por isso se acre-
dita que serao pecas fundamentais na recuperacao
econdmica esperada a partir de 2017.
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Ha inimeros outros indicios de que, se depen-
der dainiciativa privada, a fragilidade da economia
pode afetar relativamente pouco — ou mesmo ser-
vir de impulso as iniciativas de inovacao no Brasil.
Ha, de um lado, grandes companhias interessadas
em acelerar a criacao de solucdes inovadoras por
meio de programas proprios. E o caso, por exem-
plo, da Ford, com o seu TechStars Mobility, driven
by Detroit, voltado para os desafios da mobilidade
urbana. Iniciado no ano passado, o programa deve
durar trés anos, preparando, no caso brasileiro, 30
startups no total.

Seu objetivo é trazer ao mercado novas tecno-
logias e abordagens que incorporem os dispositivos
méveis com conectividade sem fio e a computacao
na nuvem para facilitar a locomocao das pessoas.
As novas empresas selecionadas recebem US$ 120
mil em financiamento e trés meses de treinamento
intensivo, em Detroit, nos Estados Unidos, em de-
senvolvimento de negdcios, de acordo com a asses-
soria da Ford.

cenario

As operadoras de telecomunicacbes também
embarcaram em projetos de inovagao, proprios
ou de terceiros. A espanhola Telefénica conta com
a Incubadora Wayra, que, no Brasil, estd incuban-
do no momento 13 empresas, e apoia espacos de
coworking, em parceria com a Ericsson e o Inatel. A
TIM firmou parceria com o Cubo Coworking, man-
tido pelo Itad, e passa a usar o conceito de Open
Innovation para rentabilizar servicos de conectivi-
dade, billing e Big Data. Vai oferecer esses recursos
as startups que participam da incubadora. Ja o Gru-
po Algar, dono da Algar Telecom, lancou em julho
deste ano o fundo Algar Ventures, que vai participar
do ecossistema de inovacao com startups, incuba-
doras, universidades, espagos de coworking e fun-
dos de investimento. O grupo vai investir 5% de seu
lucro anual no fundo.

No mesmo caminho seguem as empresas de in-
ternet. O Google, que, em junho deste ano, criou seu
primeiro campus no Brasil — o Campus Sao Paulo -,
anunciou a primeira turma do Programa de Residen-

LA
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tes, formada por 15 startups selecionadas entre as
852 inscritas. E a primeira vez que um dos seis campi
do Google no mundo oferece um programa préprio
de residéncia.

Ao lado dessas iniciativas, ha tentativas mais
abrangentes de apoio a inovacao, que buscam agre-
gar diversas grandes empresas em torno de um mes-
mo programa. Um exemplo importante & o chamado
“Movimento 100 Open Startups”, que, em julho passa-
do, abriu inscricoes para empreendimentos que quei-
ram participar da iniciativa. A ideia é identificar, entre
as inscritas, as cem empresas mais inovadoras e mais
atrativas em termos de investimento. Para ajuda-las
a crescer, 0 movimento constituiu uma rede de 120
grandes empresas brasileiras — nimero trés vezes
maior do que reuniu no ano passado.

Entre elas figuram, por exemplo, a HP, a IBM, a
3M, a Johnson&Johnson, a Abbott, o Grupo Fleury,
a Algar Telecom, a Natura e a Estacio — todas in-
teressadas em apoiar o desenvolvimento do setor
de inovacao. O 100 Open Startups esta trabalhan-
do com 20 propostas tematicas sugeridas por essa
rede empresarial, e busca se estender a paises de
todos os continentes —nao vai se restringir ao Brasil,
como no ano passado. Com esse tipo de fomento,
as startups tém mais chance de prosperar, avalia o
engenheiro Bruno Rondani, mentor do movimento.

Outro angulo que evidencia de maneira positiva
a dinamica atual de inovacao é a tentativa de esta-
belecer e fortalecer polos regionais. A Associagao
Brasileira de Startups (ABStartups) avancou nesse
objetivo, planejando uma série de eventos, este
ano, com os quais pretende criar nlcleos regionais
de estimulo a reunido de empreendedores. Os en-
contros buscam mapear e organizar o ecossistema
brasileiro de startups. Catorze estados, e também
o Distrito Federal, foram escolhidos para sedia-los:
Para, Pernambuco, Rio Grande do Sul, Sao Paulo,
Goiads, Manaus, Ceara, Santa Catarina, Minas Ge-
rais, Mato Grosso do Sul, Rondénia, Bahia, Parana,
Rio de Janeiro e Distrito Federal.

Santa Catarina, por exemplo, tem se destacado
nesse quadro. O estado tornou-se este ano a sexta
unidade da federagao com maior nimero de startups,

apos crescer 31% nos 12 meses até julho de 2016,
conforme os dados da ABStartups. Os catarinenses
tém, atualmente, 184 startups. Nao sao muitas, mas a
quantidade é apenas um dado, diz Rafael Ribeiro, ge-
rente executivo da associagao. Pesa bastante, segun-
do ele, a qualidade desses negdcios. “Temos startups
importantes sediadas na regiao, fruto da maturidade
dos empreendedores e do ecossistema catarinense.”
Uma evidéncia recente disso € que o estado obteve
resultado expressivo no concurso do Innovation Ne-
twork for Advanced Materials (INAM), que este ano
selecionou 38 empresas com a inten¢ao de dar-lhes
um apoio diferenciado.

E digno de nota que, das oito startups brasileiras
vencedoras, sete sao catarinenses. No final do pro-
cesso, 20 empresas receberao 50 mil euros em di-
nheiro, e poderao contar com servicos para ajuda-las
a crescer. O desempenho de Santa Catarina, pelo va-
lor que o estado atribui as startups, é coerente com
um estudo amplo, realizado pela Fundacao Getulio
Vargas (FGV), segundo o qual a estrutura econémica
das regidoes onde as empresas de inovacao se situ-
am tem sido um fator positivo para amadurecimento
delas. E importante frisar que nao se trata da loca-
lizacao em si — bons programas de incubacao con-
seguem bons resultados nas mais diferentes realida-
des econdmicas, enfatiza a analise.

O trabalho da FGV - Estudo de Impacto Econé-
mico/Segmento de Incubadoras de Empresas do
Brasil, encomendado pela Associagdao Nacional de
Entidades Promotoras de Empreendimentos Inova-
dores (Anprotec) e pelo Sebrae - traz diversas in-
formacgoes interessantes. Indica a existéncia de 369
incubadoras de empresas atualmente no Brasil, que
reinem cerca de 2.310 empresas incubadas e 2.815
empresas graduadas.

Um dado muito valioso é que, do total de incu-
badas, 96% sao micro e pequenas empresas, ou seja,
faturam abaixo de R$ 3,6 milhdes ao ano, de acordo
com o critério definido pelo Sebrae. No caso das em-
presas graduadas esse percentual € um pouco menor,
de 85,9%. Valioso, no caso, porque reforca o ponto de
vista de que as startups podem contribuir significa-
tivamente para tirar o pais da crise econémica. Esse
é, de fato, o grande foco do estudo, e coincide com a
expectativa mais geral dos investidores.
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No ambito das politicas publicas, esforco para enfrentar o aperto fiscal. O governo quer
levar para o programa Start-Up Brasil 2.0 a contribuicao de mestres e doutores.

este ano, produziu muita incerteza e ambiguidade
na estrutura nacional de financiamento da inova-
¢ao e do desenvolvimento tecnolédgico. Para diver-
sos especialistas, esse é o fato mais relevante de
uma avaliagao sobre o assunto, neste momento. Em
principio, acreditam eles, ha uma preocupacao ge-
ral de evitar descontinuidade em um processo que
deu resultados muito positivos, ao longo dos ulti-
mos dez anos, e ainda esta em evolucao.

Na pratica, os responsaveis pelas politicas publi-
cas estao tendo de lidar com as quedas sucessivas de
arrecadacao, desde 2014, chegando, este ano, a uma
“situacao critica”, como definiu Alvaro Prata, atual Se-
cretario Nacional de Desenvolvimento Tecnolégico
e Inovacao do Ministério da Ciéncia, Tecnologia, Ino-
vacoes e Comunicagdes (MCTIC). E além do impacto
imediato, ndo se sabe até que ponto pode haver des-
continuidade em politicas publicas consideradas es-
tratégicas para o desenvolvimento nacional.

Este ano, essa agenda teve desdobramentos im-
portantes que sublinham o esforgo corrente para
superar as dificuldades. Duas iniciativas recentes
do governo merecem destaque. Uma foi a nova eta-
pa do programa Start-Up Brasil, iniciada em abril.
Batizado de Start-Up Brasil 2.0, conforme anunciou
o MCTIC, o programa previu investimentos de R$
40 milhoes — sendo R$ 20 milhoes para fortalecer
um grupo selecionado de cem empresas nascen-
tes de base tecnologica, R$ 10 milhdes em apoio a
startups de hardware e R$ 10 milhdes de incentivo
a promocao de ideias inovadoras.

De acordo com o ministério, o novo modelo bus-
ca levar para as startups a contribuicao de mestres

e doutores, incrementando a integragao academia-
empresa. Esse também foi o objetivo dos recursos
novos, anunciados na mesma ocasiao, destinados ao
Prolnfra, que busca atualizar laboratorios de pesqui-
sa para projetos de infraestrutura. O governo elen-
cou as areas consideradas mais relevantes no ambito
dessa iniciativa: ecossistemas digitais e educacao di-
gital, certificacao de tecnologia nacional de software
e atracao de centros globais de pesquisa e desenvol-
vimento, além de um foco forte nas startups.

O outro destaque foi o fortalecimento da recém-
-criada Embrapii (Empresa Brasileira de Pesquisa
Industrial e Inovacao), uma OS (Organizacgao Social)
destinada a apoiar projetos empresariais. Também
com foco na cooperacao universidade-empresa, a
Embrapii retine diversos ndcleos regionais que alme-
jam achar um atalho em meio aos entraves do “custo
Brasil”. Para isso, criou mecanismos ageis e transpa-
rentes de incentivar a inovacao. O projeto-piloto da
Embrapii ficou pronto em 2013 e sua forma final vem
sendo aprimorada no Congresso. Dentro do MCTIC,
essas iniciativas sao vistas como sinal da disposicao
de preservar as politicas publicas das dificuldades
conjunturais.

“De modo geral, os instrumentos continuam
sendo usados”, avalia Alvaro Prata. Ele enfatiza que
0s programas sao muito mais de Estado do que de
governo, e buscam tornar as empresas brasileiras
mais competitivas, ambicdao que perpassa o con-
junto da sociedade. Esse tema — a combinacao de
desenvolvimento cientifico e tecnolégico com de-
senvolvimento de produtos e processos — animou
a reuniao deste ano da SBPC (Sociedade Brasileira
para o Progresso da Ciéncia), realizada em Porto

Seguro, Bahia, no inicio de julho.



Os pesquisadores reclamaram da pouca parti-
cipacao que o trabalho deles tem no processo eco-
ndmico. Afirmam que a ciéncia brasileira avangou
bastante, nos ultimos anos: os titulos de mestrado e
doutorado no Brasil aumentaram 379% e 486%, res-
pectivamente, entre 1996 e 2014. Mas a disparidade
continua grande. Pontualmente, o modelo adotado
no Star-Up Brasil 2.0 atendeu a reivindicacao dos pes-
quisadores, assim como a formatacao da Embrapii.

O que se reclama, nesse caso, é que falta am-
pliar e alicercar melhor as estruturas montadas
nos ultimos anos. Como diz a presidente da SBPC,
a bidloga Helena Nader: “E preciso haver mais in-
terseccao entre as politicas industrial e de ciéncia
e tecnologia”. Ela lembra os casos bem-sucedidos
da agropecudria, da industria de prospeccao e ex-
tragao de petroleo e da aerondutica, em que essa
aproximacao foi bem estruturada. Mas, argumenta
a biologa, parou por ai.

“Essa é a principal razao de o Brasil ser inovador
apenas em alguns segmentos do setor industrial. To-
dos os demais se pautaram na compra de pacotes
tecnolégicos dos paises que os desenvolviam. Ou
seja, alimentamos a inovagao de outros paises.” E
embora essa orientacao tenha mudado, o progresso
tem sido muito lento. “Somente mais recentemente, e
em alguns segmentos, o Brasil se iniciou no campo da
inovacao, como cosméticos, vacinas e automotivo.”

Dai a necessidade de ampliar a cooperacao en-
tre empresas e academia. “O melhor exemplo que
temos nesse campo é o da Embrapii’, comemora
Helena. Resta saber, entdao, como esse processo
ird prosseguir daqui para a frente. De imediato, o
arrocho é certo, a julgar pelo relato do secretario
Alvaro Prata. “Para se ter uma ideia, 0 orcamento
do Ministério caiu pela metade”, diz ele. Pior ainda:
“Os chamados restos a pagar (recursos aprovados e
alocados em anos anteriores e ainda nao distribui-
dos) correspondem a um orcamento inteiro”.

A médio e longo prazo, a situagao nao esta tao
clara. Prata afirma que o governo ja esta trabalhan-
do ativamente com vistas a recompor o orcamento
de 2017. Mas isso, admite, ndo garante a continui-
dade das politicas publicas no ambito mais amplo
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“Ha muita incerteza
sobre os fundos
setoriais. Dos R$ 3 bi
contabilizados em
2015, s6 R$ 1 bi estaria
disponivel este ano.

do desenvolvimento nacional. Também ha muita
incerteza sobre os fundos setoriais, muito impor-
tantes para o financiamento da pesquisa tecnolé-
gica e da inovacao. Dos R$ 3 bilhoes contabilizados
no ano passado, apenas R$ 1 bilhao estaria disponi-
vel, este ano.

“A contencdo ainda nao teve impacto sobre a
‘janela’ das microempresas”, diz Marcelo Camar-
go, responsavel pelo Departamento de Programas
Descentralizados da Finep (Financiadora de Estu-
dos e Projetos). “A demanda cresce continuamente,
somando-se aos R$ 500 milhdes que ja estao sendo
alocados desde 2013-2014." Mas ele também pre-
fere nao opinar sobre o futuro préximo — e nesse
caso com mais razao, diz um especialista que pre-
fere nao se identificar. Os fundos setoriais ja eram
questionados desde antes da crise, e agora se en-
contram em um complicado processo de revisao e
reforma, no Congresso.
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a inovacao

O avanco da Tecnologia da Informacao em todas as areas de uma empresa esta obrigando as
operadoras de telecomunicagdes a encarar o desafio de se transformarem digitalmente com
a adocao de tecnologias como Big Data, Bl, computacao cognitiva e mesmo inovacao aberta.

Por Wanise Ferreira

A transformacao digital, enfim, comeca a chegar
ao mundo de telecom. Entre as pecas centrais des-
sa estratégia estao as aplicacoes de Big Data que
garantem um melhor conhecimento do comporta-
mento do cliente. Seus resultados das analises mais
sofisticadas de diversos indicadores se ramificam
em varias areas, do atendimento ao consumidor
ao planejamento de redes. Esse processo, que em
algumas operadoras exigiu até uma reorganizagao
da estrutura, também ganha novos elementos ain-
da pouco explorados em outras inddstrias, como
machine learning, computacao cognitiva e pita-
das de inovacao aberta. Para quem esta envolvido
nessas mudancas nao ha duvidas de que o mundo
telecom esta entrando em nova etapa, muito mais
predisposto a inovar.

O processo de transformagao porque passam
Vivo, TIM, Embratel e Algar Telecom da bem uma
medida da revolucao que acontece no interior das
operadoras de telecomunicacoes. Depois de um
processo de 11 meses para consolidar algumas pla-
taformas-chave, com a integracao e reorganizacao
de 150 grandes sistemas de T, a Vivo, pds-aquisicao
GVT, passou a se dedicar a alguns projetos impor-
tantes para que a empresa pudesse enxergar o
cliente de uma forma Unica. Segundo Sandro Simas,
diretor de Transformacgao Digital, um deles envol-
veu a evolugao do portfolio triple play, de olho na
melhoria da qualidade.

Outro passo importante foi a renovacao das pla-
taformas que atendem aos sistemas moveis, com

uma nova estrutura OSS (Operation Support Sys-
tems) e BSS (Business Suport Systems), contratada
da Amdocs, que permite uma visao integrada dos
sistemas. A solugao cria um barramento Unico de
integracao para todas as plataformas convergentes
de servicos e diversas areas internas.

Mas uma das grandes apostas da Vivo esta justa-
mente em seus sistemas de Big Data e BI (Business
Intelligence), cuja capacidade de processamento
foi ampliada 18 vezes e, de acordo com Simas, vai
expandir até 90 vezes até o final do ano. “Essa é uma
iniciativa grande que tem dois pilares, seguranca e
privacidade”, ressalta. Para essa empreitada, criou
o Vivo Data Labs, com 120 pessoas, entre 0s quais
cientistas de dados, matematicos, estatisticos, que
estara voltado para analisar o comportamento dos
clientes e extrair insights que possam gerar acoes
operacionais ou comerciais.

Também a TIM também recorre ao Big Data em
varias aplicagoes importantes para aumentar sua
competitividade. Luis Minoru, CSO (Chief Strategy
Officer) da companhia, conta que uma delas é jus-
tamente aprimorar mais a rede a partir da analise
do comportamento do cliente e dos possiveis pro-
blemas de cobertura que eles podem encontrar.

A plataforma também tem uma vertente impor-
tante no aprimoramento da relagao com o cliente,
com insights que podem alimentar e também ofere-
cer analises para areas como o CRM (Customer Re-
lationship Management) ou para o departamento
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A analise dos dados
permite conhecer o perfil
do cliente, propor planos

especificos e ate fazer
melhor gestao da rede.

voltado para a experiéncia do cliente. “O Big Data é
diferente do BI, que precisa de informacdes estrutu-
radas e no mesmo padrao. Ele muda esse patamar,
pois trabalha com informacdes atemporais, e exi-
ge outro tipo de capacitagao e dinamica. Para ser
bem-sucedido, é preciso fazer a pergunta correta”,
afirma Minoru.

Ha dois anos, a Embratel definiu o caminho que
adotaria para transformacao digital com o objetivo
de criar solugdes tanto para a empresa como para
alimentar os sistemas da Net e Claro. Também as so-
lugcdes de Big Data se tornaram grandes aliadas da
companhia com foco similar ao de seus concorrentes
—conhecer melhor o cliente e buscar solugdes de me-
lhoria da qualidade de infraestrutura do grupo.

Segundo Mario Rachid, diretor executivo de Solu-
¢oes de Tl, a empresa trabalha com data lakes espe-
cificos e prepara para o proximo ano consolidar uma
plataforma que retina loT (Internet das Coisas) e Big
Data. Ciente do altissimo volume de dados que se-
rao gerados com a loT, o executivo disse que analisa
adotar a arquitetura de fog computing, ou seja, esta-
belecer varios pontos de armazenamento antes de
enviar as informacgdes do centro de dados da nuvem.

O Grupo Algar também deu sua contribuigao para
ajudar na transformacgao digital das empresas de te-
lecom. Inclusive na estrutura, criando uma diretoria
de transformacao digital e colocou sua area de TI
mais proxima da de negdcios.

Cientistas de dados

No caso da Vivo, ela também esta se dedicando
a transformacao de seus canais digitais. “Estamos
investindo para que esse se torne o canal preferen-
cial”, comenta Simas. Isso passa por novos servigos
que chegarao de uma forma direta ao cliente, seja
na web, nas redes sociais ou via aplicativos. Até o
caminho de compra de novos produtos ou planos
sera facilitado nessa estrutura.



anuario tele.sintese | 2016

Entre as mudancas, a Vivo levou seu sistema
de gestao da forca de campo, cujo fornecedor é a
Oracle, para a nuvem. A ideia é facilitar o acesso
as informacoes e programacao de 20 mil técnicos
responsaveis por servicos de instalagao e reparo.
E tornou o ERP (Enterprise Resource Planning) da
SAP, que era utilizado pela Telefénica, na platafor-
ma Unica para todo o grupo.

Nesse projeto, a Vivo trabalha com o conceito
de data lake, no qual é armazenada grande quanti-
dade de dados no formato original. Ao contrario da
estrutura hierarquica de dados de data warehouse,
onde ha armazenamento em arquivos ou pastas, ele
utiliza uma arquitetura plana e as informagoes sao
acionadas quando necessario. Como essas consul-
tas envolvem um grande volume de dados, a opera-
dora optou por utilizar a ferramenta Apache Hado-
op, implementacao de codigo aberto que permite o
processamento paralelo, ou seja, uma grande ope-
racao de analise pode ser dividida em pequenas
tarefas executadas em maquinas diferentes, cujos
resultados serdao combinados posteriormente.

Simas conta que, para essa estrutura de Big Data,
a Telefénica integrou seus sistemas de BI, aprovei-
tou parte da solucao implementada pela Amdocs
que gera um grande niumero de dados consolidados
de todo o sistema em estrutura data lake e, ainda,
trabalha com a Hortonworks, empresa california-
na especializada no desenvolvimento e suporte do
Apache Hadoop.

Também apostando na estrutura data lake nas
operacgoes internas, a TIM levou o Big Data para par-
ceiros corporativos externos. Esse foi o caso do acor-
do com a Prefeitura do Rio de Janeiro com foco na
criacao de um mapa de deslocamento que vai per-
mitir a gestao de megaeventos e outras solucdes de
cidades inteligentes. “Esse tipo de acordo nao vai se
limitar ao Rio de Janeiro”, observa Minoru.

A operadora trabalha ainda com outra diretriz
estratégica, a de romper a dindmica que prevale-
ceu até agora do papel central das operadoras no
papel da oferta de solucdes e aplicativos para o
cliente. “Tinhamos um modelo no qual o langamen-
to do servico cabia a operadora, que também faria
o controle da receita e aplicaria os conceitos pre-

No lugar da estrutura
hierarquica de dados,
a arquitetura plana.

estabelecidos de revenue share. Isso se esgotou”,
garante Minoru. Para ele, ha novos modelos de ne-
gocios no radar que devem ser apreciados.

E é com essa disposicao que a TIM mergulha no
conceito de open innovation com o pontapé inicial
que envolveu a parceria com o Cubo, o espaco de
coworking do banco Itad. A ponta mais visivel desse
acordo é o momento em que a operadora passa a
ser a fornecedora da estrutura de ultra banda larga
do local. O lado mais interessante, por sua vez, € o
formato que a torna parte integrante do ecossistema
de novas empresas e startups, com potencial para se
tornar grandes hits do mercado mével. “Queremos
cada vez mais trabalhar com parceiros que tragam
valor para nossos clientes”, relata o CSO da TIM.

Inovacao aberta

Luiz Anténio Andrade Lima, diretor de operagoes
da Algar Telecom, conta que a empresa esta em fase
final da decisao sobre o sistema de Big Data. “Tanto
nossa area de redes quanto a de Tl estao voltadas
para a experiéncia de uso dos nossos clientes. N&s
precisamos experimentar o que ele vive”, diz.

A Algar também se lancou no mundo da open
innovation para identificar empreendedores e par-
ceiros de negodcios inovadores e solucdes disrupti-
vas. Ela criou a Algar Ventures de olho em algumas
areas estratégicas, como cidades inteligentes, edu-
cacao, energia, wearables, transporte e logistica,
entre outros. Em sua primeira etapa, a empresa vai
ser mais parceira das incubadoras, aceleradoras e
outros agentes da inovacao. Em uma segunda fase,
entrara no modelo Corporate Capital, realizando
investimentos diretos ou participando de fundos.

Pioneira em aprofundar um relacionamento com
as startups com a Wayra, a Telefonica também quer
ter mais empresas incubadas nesse projeto como
parceiras. No inicio deste ano, a empresa somou
R$ 36 milhoes em rodadas de investimentos das
54 startups selecionadas pela companhia.
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Depois de cumprir, com bastante folga, os compromissos de cobertura 4G firmados com
a Anatel, as operadoras passaram a investir no uso de outras frequéncias para a LTE.

Uma crise politica sem precedentes com gran-
de impacto na area econémica, coincidindo com o
momento de expansao de uma nova tecnologia — a
quarta geracao de telefonia mével. Esse foi o cena-
rio com o qual as operadoras de telecomunicagoes
tiveram de conviver em 2015 quando, no total, in-
vestiram R$ 28,6 bilhdes, um volume de recursos 9%
menor do que o do ano anterior. Mas o esforco para
consolidar a 4G prevaleceu e, em junho deste ano, o
Brasil contava com 57,8% da populacao coberta com
a plataforma, ou mais precisamente 560 municipios.

Esse resultado supera as exigéncias de cobertu-
ra 4G, para este ano, estabelecidas nos leildes de
frequéncia. O compromisso assinado pelas opera-
doras com a Anatel previa que, em dezembro de
2016, 152 municipios estivessem cobertos, o equi-
valente a um alcance de 10,5% da populacao.

Essa folga relativa das empresas deu espago
para que apostassem na expansao da quarta ge-
racao combinando varios recursos. Entre eles, o
refarming, ou aproveitamento de faixas de frequén-
cia disponiveis principalmente para voz, como é o
caso das frequéncias de 2G, para o LTE. Essas inicia-
tivas também geraram nas operadoras a possibili-
dade de investir em carrier agregation, que permite
a utilizacao simultanea de recursos de radio e a ex-
pansao efetiva da largura de banda.

Por conta da Olimpiada, o Rio de Janeiro con-
centrou este ano boa parte dos esforcos 4G das
operadoras. E os resultados mostraram sucesso na
empreitada, pelo menos nas areas que foram mais
visitadas durante o evento. Um benchmarking in-
ternacional realizado pela Global Wireless Solution
mostrou que, em média, a maioria dos locais que
hospedaram eventos esportivos atingiram perto de
100% de cobertura LTE.

Refarming

No inicio de 2015, com o cumprimento dos com-
promissos de cobertura assumidos no leilao das
frequéncias, a TIM investiu para valer no refarming
para utilizar a frequéncia de 1,8 GHz. “Acelerar o
refarming s6 foi possivel porque tinhamos uma boa
estrutura de suporte da transmissao dos dados”,
conta Capdeville. Para ele, dessa forma teve inicio
o que chama de “circulo virtuoso”.

Essas iniciativas deram a TIM a possibilidade de
expandir a cobertura 4G e, com isso, transportar o
trafego off load da rede 3G. Na virada do terceiro
para o quarto trimestre do ano passado, a empre-
sa conquistou a lideranca em municipios cobertos
com a quarta geracao, passando de 80 localidades
para 411, superando a até entao primeira colocada
Vivo, com 183 cidades. Em julho, a TIM atingiu 513
municipios, o equivalente a um alcance de 55% da
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populacao, contra 198 da Vivo, 192 da Claro e 147
da Oi. A proposta da empresa & cobrir mil munici-
pios até o final do ano.

O refarming também compds a estratégia da
Claro. Segundo André Sarcinelli, diretor de enge-
nharia do grupo América Mévil no Brasil, esse re-
curso foi utilizado para otimizar o uso do espectro
da quarta geracao. Segundo o executivo, o nimero
de sites 2G e 3G se equivalem; ja a rede 4G supera
em 50% a quantidade de sites de terceira geracao.

O Grupo Ameérica Mdvil esteve envolvido em
uma grande tarefa no pais, principalmente a Em-
bratel, que foi a de garantir a infraestrutura de te-
lecom da Olimpiada 2016. Desde a unificacao das
trés empresas — Claro, Embratel e NET —, essa foi a
primeira vez que trabalharam juntas em um gran-
de projeto. De acordo com Sarcinelli, boa parte dos
R$ 30 bilhoes investidos pelo grupo no Brasil, nos
ultimos trés anos, foi direcionada para esse projeto.

No caso da Claro, em 2015 a empresa também
concentrou esforcos para expandira 3G e a 4G. Em ju-
lho, a empresa contava com 2.790 municipios cober-
tos com a terceira geragao, o equivalente a um alcan-
ce de 86% da populacao. Isso a colocou em segundo
lugar no ranking de cobertura 3G, atras da Vivo, com
3.584 localidades, e acima da TIM, com 1.963.

A consolidacao da 4G no pais também trouxe
uma experiéncia interessante, até internacionalmen-
te, de ran sharing. Para a Telefénica, o compartilha-
mento com até trés operadoras no pais se tornou um
evento Unico, inclusive dentro do grupo. Apesar de
segunda colocada na cobertura 4G, a Vivo é lider no
market share de acessos dessa tecnologia via apare-
lhos 4G. Ela contava com 36,88% de participacao em
julho, contra 37,55% no final de 2015. A TIM passou
de 28,14% no ano passado para 28,54%; a Claro foi
de 17,50% para 19,27%; e a Oi diminui sua cota de
mercado de 13,79% para 12,72%.

Sem ter participado do leildo anterior de fre-
quéncias de 4G, a Algar se prepara para lancar a
oferta com essa tecnologia. Segundo Luiz Anténio
Andrade Lima, diretor de operacoes, a empresa
ja realizou um trial em Rio Verde, em Goias, que,
em marco deste ano, se tornou a primeira cidade

do pais a ter 100% sinal de TV digital. E também
a primeira a ter disponivel espectro de 700 MHz,
1,8 GHz e 2,6 GHz.

A Algar quer participar da quarta geracao nao
sé na faixa de 700 MHz. A empresa conta com o
refarming da frequéncia de 1,8 GHz, utilizada pela
2G, para ampliar sua oferta. “Fortalecemos a nossa
rede de 3G e estamos trabalhando o core dessa in-
fraestrutura para permitir a convivéncia com a faixa
de 700 MHZz", afirma Andrade Lima. Nesse processo
de modernizacao da rede, a empresa trocou forne-
cedores, com a Nokia substituindo a Huawei.

Novos recursos

A ferramenta de carrier agregation esta nos pla-
nos da TIM, que a utilizou no Rio de Janeiro durante
a Olimpiada, e da Claro, que ja tem oferta em Rio
Verde e vai seguir o cronograma da migracao da TV
analdgica para digital (ver p. 60). A TIM escolheu a
Huawei para essa tecnologia no Rio e vai utilizar a
Ericsson em Sao Paulo. Na Vivo, o sistema esteve
ativo no Rio de Janeiro, na Cidade Olimpica, e em
esta operacional em Rio Verde (GO).

Também o VoLTE (Voz sobre LTE) entra em pro-
jetos-piloto. De acordo com Capdeville, a TIM pen-
sa em lancar o produto até o final do ano. “Hoje,
15% dos terminais suportam VoLTE", diz, lembrando
que a tecnologia sera introduzida gradualmente.
Sarcinelli evita dar prazos para o lancamento do
servico, mas afirma que a Claro ja vem realizando
testes, da mesma forma que a Vivo.

Se seguem caminhos parecidos na quarta gera-
cao, as operadoras tém visao um pouco diferentes
sobre a cobertura Wi-Fi. Um dos destaques nos pro-
jetos da Vivo é o TuGo, plataforma de Wi-Fi Calling,
que ira permitir handover de uma chamada de voz
para as redes mdveis sem ser notada pelo cliente.

Ja Capdeville, da TIM, nao acredita no uso em
larga escala da rede Wi-Fi. “Essa plataforma é cada
vez mais pontual, para areas onde a capacidade
supera o espectro disponivel”, observa. As quatro
maiores operadoras, ai incluida a Oi, decidiram por
um acordo de compartilhamento dessa infraestru-
tura a fim de otimizar os recursos na implantacao
da rede Wi-Fi durante a Olimpiada.
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para crescer

Os provedores regionais estao sempre buscando novos caminhos. O leilao
das frequéncias de cobertura municipal abriu uma oportunidade inédita.

Por Patricia Cornils

2015 o entao presidente da Anatel, Joao Rezende,
a respeito do leilao de faixas de frequéncia 1,9 GHz
e 2,5 GHz (faixas em TDD municipais), o lote C do
leilao de sobras das faixas de espectro. Foi a primei-
ra vez que a agéncia leiloou frequéncias para cada
municipio brasileiro considerando a existéncia, em
todas as cidades, de provedores locais de servigos de
infraestrutura de acesso a internet e de aplicagoes
sobre a rede. Encerrado o leilao, o balango mostrou
que 324 pequenos empreendedores, em 2,903 mil
municipios, haviam comprado frequéncias, que o
menor lance foi de R$ 1,5 mil e que o valor médio
foi de R$ 16,4 mil. Na média, cada empresa comprou
17 lotes e investiu R$ 277,5 mil.

Inovar é inventar caminhos ou estratégias para
atingir um objetivo. Assim, o leildo de dezembro
de 2015 foi uma inovacao fundamental para o seg-
mento de pequenas operadoras e provedores de
servico de internet. Foi a primeira vez que a Anatel
reconheceu, nessa dimensao, a importancia dessas
empresas para a disseminacao da banda larga no
Brasil. O que aconteceu? O leilao superou as expec-
tativas, mesmo que apenas 80 dos compradores te-
nham recebido as outorgas (os demais nao levaram
as frequéncias por varias razoes, a maioria por do-
cumentacao incompleta).

Os provedores regionais que compraram as li-
cengas estao posicionados estrategicamente para
oferecer, aos seus usuarios, acessos em banda larga
sem fio com velocidades aproximadas as da banda
larga fixa, usando redes de quarta geragao.

A transicao prevista pelos fornecedores pode le-
var algum tempo. “Oferecer acessos em LTE para to-
dos os usuarios finais ainda é caro, mas acompanha-
mos a evolucao tecnologica e sabemos que ficarao
mais acessiveis”, avalia Vanderson Santana, diretor
comercial da Mob Telecom, que atua em oito esta-
dos do Nordeste e no Para. A Mob tem 30 mil clientes
residenciais, mas a maior parte de seu faturamento
vem dos clientes corporativos: operadoras, provedo-
res de acesso a internet e empresas/governo.

Santana nao aposta em um modelo Unico para
atender todos os usuarios em lugares com caracte-
risticas geograficas, densidade de possiveis clientes,
renda e perfil dos atendidos tao diferentes. Mas tem
certeza de algo comum a todos eles: para atender
seus clientes precisa oferecer algo mais que cone-
x0es; ou, na linguagem técnica, atuar além da ca-
mada de infraestrutura, que hoje é um commodity,
e oferecer também servicos e aplicagdes. Assim, a
venda de pacotes de servigos, para clientes residen-
ciais, e solugdes corporativas, para empresas, é ou-
tra das tendéncias do setor.

Esse processo de incorporagao de novas tecno-
logias nao é novo. Nos ultimos dez anos, provedores
e pequenas operadoras investiram massivamente
na implantacao de redes de fibras opticas. De acor-
do com a pesquisa TIC Provedores 2014, do NIC.br,
provedores com até cem mil acessos em operacao
constituem a demanda por fibra 6ptica que mais
cresceu no pais. Esse movimento deve continuar por
muitos anos, porque apenas 28% desses provedores
utilizavam, em 2014, a fibra éptica em seus acessos



ainternet e 49% faziam algum uso de fibra éptica. A
demanda por servicos OTT, por parte dos usuarios,
e a queda nos precos da fibra foram responsaveis
por essa evolugao.

Em 2015, comparados com 2014, os investimen-
tos das grandes operadoras cairam 9,75%, de acordo
com o SindiTelebrasil. “Todas as operadoras puxa-
ram o freio de mao e nds nao paramos de investir”,
constata Erich Matos Rodrigues, presidente da Abrint,
Associacao Brasileira de Provedores de Internet e
Telecomunicacdes. De acordo com fornecedores do
segmento, como a Huawei, a Fibracem e a Furukawa,
os investimentos dos ISPs cresceram em 2015 e de-
vem se manter em ritmo ascendente em 2016.

As empresas continuam apostando no setor. A Fi-
bracem, empresa do Parand, estabeleceu estoques
para atender prontamente a demanda, desenvolveu
e colocou no mercado produtos de tecnologia proé-
pria, fez mais de 500 capacitagdes com provedores
nos dltimos trés anos. A filial brasileira da Furukawa
criou, a partir de 2009, uma estrutura especifica para
atender provedores e pequenas operadoras. Hoje,
30% a 35% de sua producao local de fibra é consu-
mida por esse segmento de mercado.

E que segmento é esse? De acordo com o estu-
do “O Mercado de Provedores Regionais no Brasil”,
realizado noinicio de 2016 pela Momento Editorial,
sao 2.185 diferentes grupos, que tém desde menos
de mil até cem mil assinantes. Desses, 73 empresas
tém entre 5.001 e cem mil assinantes, totalizando

1,159 milhao de acessos. Sao considerados, em con-
junto, a quarta maior operadora de banda larga fixa
do pais. Sobrevivem e crescem gracas ao empreen-
dedorismo de seus proprietarios e a demanda nao
atendida por banda larga fixa.

De acordo com estimativas da Abrint, o cenario
da banda larga no Brasil € que em 248 cidades ha
ampla competicao entre TVs a cabo, operadoras de
telecom, etc. Esses municipios, que equivalem a 5%
dos municipios brasileiros, concentram 50% da po-
pulacao do pais e 77% das conexdes de banda larga.
Em junho de 2016, de acordo com a Anatel, havia
26 milhdes de acessos de banda larga fixa no Brasil,
sendo que os “outros”, provedores regionais que atu-
am fora dessas grandes cidades, eram responsaveis
por 2,528 milhdes de acessos e haviam crescido mais
do que todas as demais operadoras, com excecao da
Telecom Américas (dona da Net, Claro e Embratel).
Enquanto a Net adicionou 415 mil novos acessos a
suas redes em 12 meses, os provedores e pequenas
operadoras adicionaram, juntos, 373 mil. A Teleféni-
ca adicionou 190 mil e a Oi perdeu 95 mil usuarios.

Ja se foi o tempo em que as pequenas empre-
sas eram consideradas “gatonet”. Sabe-se, hoje,
que constituem um segmento empresarial sélido,
grande, e que sao fundamentais para a expansao
da banda larga no pais. A ado¢ao de novas tecno-
logias, por parte delas, é estimulada pela pressao
dos usuarios e pela atividade dos fornecedores. Mas
ainda faltam iniciativas, nas politicas de telecomu-
nicagoes, que reconhecam, na pratica, a importan-
cia dessas empresas.

Alguns exemplos. As empresas ainda nao tém
acesso a linhas de financiamento compativeis com
seu tamanho e sua atividade. Mais de 50% das com-
pras do setor sao feitas por meio do Cartao BNDES
e, em 2015, o Banco do Brasil e a Caixa reduziram
abruptamente os limites de crédito. As empresas
atuam dentro do regime tributario Simples (com
carga tributaria de 17%); se crescerem o faturamen-
to, passam a outro regime com uma carga que pode
chegar a 50%. E o Fundo Garantidor, um fundo de
aval a financiamentos para o setor, dentro do pro-
grama Brasil Inteligente do governo federal, esta
congelado. A maior inovacao possivel, nesse setor,
nao é tecnoldgica, é politica.
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turbinar as redes

Diante da crescente demanda por maior velocidade de conexao a intenet e mais banda,
fornecedores precisam desenvolver solucdes que aumentem a capacidade das redes, tanto
fixas quanto moveis, otimizando a infraestrutura legada.

Por Roberta Prescott

diminuir. Como ha cada vez mais aplicagoes base-
adas na internet, a necessidade por banda larga sé
tende a aumentar. No Brasil, um usuario médio de
internet gerara 32,5 Gigabytes (GB) de trafego por
més em 2020, um salto de 106% em relacao aos 15,8
GB/més em 2015, segundo o estudo Cisco Visual
Networking Index (VNI) divulgado em 2016.

Ja o consumo médio mensal por residéncia pas-
sara de 41,6 GB para 86,9 GB no mesmo periodo —
e, se a residéncia contar com acesso a internet por
fibra éptica, o volume sera ainda maior: 181,8 GB. O
pico de consumo de banda IP no Brasil — dado que
orienta o planejamento das redes de telecomunica-
coes — chegara a 69 Terabits por segundo (Tbps)
em 2020, sendo a média diaria de consumo 13 Thps.
O aumento continuo na demanda por internet pres-
siona todo o sistema de telecomunicagdes por mais
investimento em infraestrutura.

Diante desse cenario, companhias que fornecem
a base para os sistemas e as ofertas de telecomuni-
cacoes trabalham no desenvolvimento de solucdes
que aumentem a capacidade de trafego de dados e
a velocidade de conexao. Outros desafios incluem
facilitar e baratear a instalacao das redes e conse-
guir leva-las a regioes remotas, de modo a expandir
a area de cobertura dos servicos de internet.

Esta longe de ser algo simples, principalmente
porque o lancamento imprevisivel de alguma aplica-
cao dependente da internet (OTT, na sigla em inglés
para Over-The-Top) pode acarretar explosoes de

consumo de banda. E a industria tem também que
propor solugdes para otimizar a infraestrutura lega-
da de modo a rentabilizar o investimento do cliente.

Os avangos tecnolégicos buscam melhorar tanto
a espinha dorsal da internet, o backbone, como o
acesso ao usuario final, a ultima milha, na modali-
dade fixa ou movel. Novos processos de conectori-
zacao de fibra; sistemas para expandir o alcance e
a velocidade da transmissao éptica; miniaturizacao
e compactacao dos cabos; novas tecnologias para
rede de cobre; e novas configuragdes e antenas para
compor as redes moveis heterogéneas destacam-se
entre as principais linhas de inovagao da industria
fornecedora.

Um dos principais desafios no backbone é a am-
plificacao de sinais de comunicacao para transmis-
sao em longas distancias com alta velocidade de
conexao a fim de chegar a locais de dificil acesso,
como a Regiao Amazénica ou uma plataforma de
extracao de petréleo, por exemplo. Neste sentido, o
CPgD comemorou o recorde mundial em transmis-
sao coerente a 400 Gbps sem repeticao por meio
de um link éptico de 370 quildmetros, como relata
Jacklyn Dias Reis, responsavel pela area de tecnolo-
gias Opticas na instituicao.

A tecnologia de amplificacdo optica tem permi-
tido realizar transmissao de dados em distancias
superiores a 80 quildbmetros — e isto pode levar a
reducao de custo. “Se calcular quanto vale o quil6-
metro de fibra éptica instalada em campo, a trans-



missao de 400 Gbps em 370 quildmetros é super-re-
levante”, ressalta Reis, explicando que, dependendo
da distancia, se torna desnecessaria a instalacao de
repetidores no meio do caminho, barateando o pro-
cesso de instalagao e a manutengao da rede.

O CPqD comecou a trabalhar com comunicagoes
opticas ha cerca de uma década. “Temos contribu-
ido com artigos nas principais revistas cientificas e
participagao em féruns de padronizacao das tec-
nologias de transmissao 6ptica, como a que atingiu
400 Ghps. Hoje, do ponto de vista industrial, este é o
maximo que se atinge. Mas, em nivel de pesquisa, ja
existe tecnologia para 1 Thps”, afirma. Reis acredita
que a tecnologia para 400 Gbps entra em producao
mundial no ano que vem.
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Os fabricantes tém
iNnvestido na tecnologia
de cabo optico
totalmente seco,

No qual a geleia de
petroleo, para evitar
umidade, € substituida
por polimeros
superabsorventes.

Para atingir a velocidade de 400 Gbps e conectar a
370 quildbmetros de distancia, o CPgD explorou técni-
cas avancadas de otimizacao do link 6ptico e dos ma-
pas de amplificacao 6ptica, como amplificadores de
bombeio remoto, EDFA e hibrido. Além disso, foram
utilizados algoritmos de processamento digital de
sinais para compensacao de nao linearidades e téc-
nicas de codificacao de canal para correcao de erro.

Ja na rede de distribuicao aérea, um desafio é
reduzir o peso dos cabos colocados nos postes de

eletricidade. Com o surgimento de cabos mais finos
e caixas menores, ha diminuicao do esforco meca-
nico. Celso Motizuqui, gerente-geral de vendas de
sistemas banda larga da Furukawa, relata que hoje
existem cabos de 6,8 milimetros de diametro, uma
reducao significativa em relacao aos tradicionais
12 milimetros. Medindo menos de sete milimetros,
o cabo chega a pesar 70% menos em comparacao
aos de 12 milimetros.

No que se refere aos cabos em si, a tecnologia
de cabos dpticos totalmente secos, ou seja, sem a
geleia de petroleo inserida nos tubos loose e no nu-
cleo do cabo para evitar umidade, tem se destaca-
do. Motizuqui explica que as fabricantes tém optado
por substituir a geleia por polimeros superabsorven-
tes, um composto hidroexpansivel parecido ao usado
em fraldas, que absorve e estanca a agua. Um dos
principais beneficios é a agilidade. “Consegue-se
uma reducao de tempo de cerca de 60% na prepara-
¢ao do cabo, ou seja, de duas horas para 45 minutos”,
conta ele.

Com relacao a fibra 6ptica em si, Cleverson Luiz
Weiss, gerente da engenharia da Fibracem, destaca
que a fibra oca sera uma ruptura no mercado quan-
do for comercializada. Acredita-se que a fibra dptica
oca seja mil vezes mais rapida que as atuais, porque
a luz, em vez de trafegar sobre material como vidro
ou silica, viajara pelo o ar. “Isto muda completamen-
te o conceito com que trabalhamos. Essa tecnologia
ainda esta em estudo, mas acredito que so6 estara no
mercado quando ocorrer o saturamento da capacida-
de da fibra 6ptica de hoje”, diz ele.

Ganhar agilidade na interface entre a rede de dis-
tribuicao e a de acesso e garantir alta capacidade de
transmissao de dados na conexao ao usuario final
tém sido objetivos perseguidos pelos fabricantes. Na
parte de fibra, muitas das inovacdes do mercado es-
tao nas solucdes para facilitar o acesso para a casa
ou empresa do cliente.

“A dltima milha é ponto de maior capilaridade
e precisa de solucao rapida de instalacao, levando
em conta os diferentes cenarios; por isso, € o gran-
de mercado em termos de inovacao”, pontua André
Amaral, gerente de marketing e vendas da divisao



de telecomunicacoes da 3M do Brasil. Aempresa tem
trabalhado no desenvolvimento de solugdes para in-
tegrar a instalagao de antenas e conexao de sistemas
de transmissao e solucdes de encapsulamento.

Ja a Furukawa desenvolveu uma nova técnica de
conectorizacao para substituir a tecnologia da fusao
das fibras dos cabos de distribuicao e dos que vao
até o assinante. Trata-se de uma caixa de terminagao
Optica para cabos drop pré-conectorizados. “Ela ja
vem com os conectores. Assim, nao é preciso abrir a
caixa para fazer a fusao. Esta operacao é muito rapi-
da e elimina a necessidade de mandar equipes com
maquina de fusao”, destaca Celso Motizuqui. Ja para
Cleverson Weiss, da Fibracem, o uso de splitters para
fazer a divisao 6ptica destaca-se entre as novas tec-
nologias por permitir atender a varios clientes finais
com apenas uma fibra.

No que diz respeito ao aproveitamento da infraes-
trutura legada, a Nokia tem focado parte do desen-
volvimento de novas tecnologias em solugdes que
aumentem a velocidade de conexao nas redes de co-
bre e as facam conseguir atender a uma maior quan-
tidade de usuarios. “O grande problema da rede de
banda larga fixa é chegar ao assinante. A Nokia vem
trabalhando para dar, por exemplo, sobrevida ao co-
bre, que é uma infraestrutura ja existente. As opera-
doras estao trabalhando para chegar com fibra até o
mais perto possivel do local de instalacao (a casa do
assinante, a empresa ou o escritério) e fazer o trecho
final da ultima milha com cobre”, explica Juan Pablo
Lopez Anadon, diretor de solugdes da Nokia.

Ainda muito usado, o cobre é um meio de trans-
porte sujeito a diversos problemas como degrada-
¢ao em funcao do tempo de instalacao e interfe-
réncias causadas pelo (mau) isolamento do meio
fisico. Anadon diz que a Nokia teve sucesso em
cancelar a interferéncia, o eco no par de cobre, e
aumentar a velocidade de conexao. De acordo com
ele, com o XG-Fast a Nokia alcangou velocidade de
10 Gbps na rede de cobre. “Para subir a velocidade,
além de usar tecnologias como vectoring, as telcos
precisam reduzir a distancia do cobre, levando fibra
para mais perto [do usuario]. Se pensar no futuro, é
provavel que toda casa esteja conectada com fibra,
mas até chegar la é preciso atender a demanda dos
assinantes”, avalia Anadon.
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A industria ja trabalha no desenvolvimento de tecnologias para as redes moveis
de 4,5G e 5G, de olho na melhor cobertura e no aumento da velocidade.

da tecnologia moével, o LTE, a demanda por cone-
x0es a internet em alta velocidade, com baixa latén-
cia e maior estabilidade passou a ser cada vez mais
presente na telefonia mével. Assim, prover solucdes
para aumentar a capacidade das redes de teleco-
municagdes moveis e melhorar a eficiéncia da tec-
nologia, de modo a trafegar, mais bits por espectro
virou fator-chave para a industria fornecedora.

“Com as redes 4G e novos smartphones, 0s usu-
arios perceberam um grande avanco em relacao a
tecnologia 3G”, diz Juan Pablo Anadon, diretor de
solucdes da Nokia.

Redes heterogéneas, combinando macrocélulas,
picocélulas e fentocélulas, passaram a integrar a ar-
quitetura das operadoras. Do lado das telcos, um ca-
minho para conseguir mais espectro é o refarming,
ou seja, aproveitar o uso de frequéncias, antes des-
tinadas a outras tecnologias, como, por exemplo,
2G, para 4G. Outra forma de entregar mais banda
de internet aos usuarios méveis se da aumentando
a quantidade de estacoes radiobase (ERBs) instala-
das, com a adocao das chamadas small cells.

No campo das antenas, a Ericsson aposta em
uma estacao celular mével compacta, que pesa me-
nos de 300 gramas e é de facil instalacao, segundo a
fabricante. Batizada Radio Dot, a antena tem como
objetivo, de acordo com Daniel Rosa, gerente de de-
senvolvimento de software da Ericsson, suprir a di-
ficuldade de cobertura. A estagao serve tanto para
empresas quanto para consumidores finais, em uma
ampla gama de edificios e locais como espacos de
médio e grande porte.

A Huawei, por sua vez, tem priorizado o desen-
volvimento de tecnologias para o que chama de
redes 4,5G. A fabricante chinesa langou uma esta-
cao radiobase sem fio (denominada GigaRadio) que

promete fornecer dez vezes mais velocidade que a
rede 4G e ajudar as telcos no desenvolvimento de
solucoes para Internet das Coisas (nb IoT, de narrow
band Internet of Things), para sistemas de trunk em
LTE (LITRA, de LTE integrated Trunked Radio Sys-
tem) e para levar conexao sem fio a qualquer lugar
(WTTx. de Wireless To The home, enterprise). “Com
WTTx, as telcos conseguem trazer novas fontes de
receita, conectando as casas com servidores de
smart home, por exemplo, e criando nichos de mer-
cado onde as operadoras tém capacidade de atuar”,
aponta Jefferson Taborda, gerente de marketing da
Huawei do Brasil.

O futuro em alta velocidade aponta para a quin-
ta geracao (5G) das redes moveis, que ainda esta em
periodo de estudo e debate de padronizacao. Ja se
sabe, como explica Anadon, que a 5G vai requisitar
uma robusta infraestrutura de banda larga fixa para
conectar as redes moveis heterogéneas a rede fixa.
“Provavelmente, tera que existir uma microrrede de
5G em cada prédio para se alcangar a velocidade que
precisa, e com integracao com Wi-Fi”, diz Taborda.




Do lado do usuario, as inovacoes seguem na dire-
¢ao de entregar aparelhos moveis inteligentes com
capacidade de processamento, inclusive grafico, cada
vez maior. Com o Snapdragon como carro-chefe,
conforme explica Jaqueline Lee, diretora de marke-
ting sénior da Qualcomm, a empresa tem, entre seus
desafios, desenvolver processadores mais econémi-
cos para reduzir o consumo de bateria e proporcio-
nar seu carregamento mais rapido.

Outra vertente segue na linha de incluir capacida-
des cognitivas para incorporar sensores aos apare-
Lhos celulares. A Qualcomm esta trabalhando junto
com o Google no Projeto Tango, que vai adicionar
mais aos sensores dos celulares. Essa plataforma do
Google tem, como objetivo, dar a smartphones e ta-
blets uma nogao de espaco.

A Qualcomm também foca no mercado de Inter-
net das Coisas, criando processadores que sirvam
para uma grande variedade de produtos. Com isso, a
empresa se coloca diante de um novo (e enorme) uni-
verso de fabricantes que possui necessidades muito
diferentes. “Estamos nos preparando para o impacto
dessa mudanca. Uma coisa é falar com 20 empresas
e outra, com 20 mil. Criamos unidades de negocio
especificas para cuidar dessas novas areas, porque é
bastante mais complexo”, diz Jacqueline.

Além disso, a empresa mira no mercado de ro-
boética e drones. “Hoje, o drone é uma camera que
voa, mas ele pode ser mais inteligente do que isso.
A Qualcomm criou uma plataforma, um modulo de
processadores e outros componentes, para incorpo-
rar aos drones de modo que tenham funcdes que os
celulares hoje ja usam, como processamento visual
e comunicacao via LTE ou Wi-Fi”, conta a diretora de
marketing sénior da Qualcomm.

Ainda que a internet tenha avangcado no Brasil,
reduzir a desigualdade no acesso tanto por classe
social quanto por regidao, e aumentar a velocida-
de de conexao sao objetivos a serem perseguidos.
De acordo com a ultima edicao da pesquisa TIC
Domicilios, divulgada pelo Comité Gestor da Inter-
net no Brasil (CGl.br), os telefones celulares foram
os grandes responsaveis por proporcionar as pesso-
as 0 acesso a internet — em 2014, 61% dos brasilei-
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ros tinham usado a rede mundial. A proporcao de
domicilios com acesso a internet em 2014 era de
50%, o que correspondia a 32,3 milhdes de domici-
lios em nameros absolutos.

Os provedores regionais (ISPs) tém cumprido o
papel de levar a internet a lugares remotos. No en-
tanto, eles tendem a nao ser tao competitivos em
precos como as grandes operadoras. “Os menores
nao tém muita margem para retirar de seu custo,
diferente das grandes que conseguem comprar em
grande volume e obter precos melhores”, pontua
Jacklyn Dias Reis, do CPqD. De acordo com ele, o
uso de tecnologia nacional com producdo local
pode baratear o custo.

André Amaral, da 3M do Brasil, acrescenta que o
mercado de ISPs esta se reinventando e aportando
inovacoes, principalmente em fibra. Amaral aponta
que existe uma pulverizacao muito grande de ISPs
de pequeno porte, mas diz que tém procurado se or-
ganizar para ter maior poder de barganha junto aos
fornecedores. “Sao menores em tamanho de rede,
mas é importante lembrar que nasceram com radio
e investiram em Ultima milha e em redes metropoli-
tanas. Empresas que eram mais regionais ou munici-
pais estao crescendo até para escala estadual’, diz.

Do lado da cobertura movel, Paulo Cabestré,
presidente da Tropico Sistemas e Telecomunica-
¢Oes, ressalta a necessidade de expandir as redes
4G, principalmente, nas regioes Norte e Nordeste.
“Hoje, os grandes centros urbanos estao cobertos,
mas as areas mais remotas nao. E preciso levar co-
nectividade para o agronegdcio”, diz. O fato de os
terminais serem IP também abre possibilidades de
novos modelos de negécios para as telcos, assim
como as tecnologias de redes NGN, que facilitam
a convergeéncia entre redes e servigos.

A Trépico diz que tem solugao de 4G LTE para as
faixas de frequéncia de 700 MHz e 450 MHz, para
conectar as areas rurais e melhorar a produtivi-
dade das fazendas. O foco da empresa, que antes
era bastante enderecado a rede fixa, agora esta
em levar conexdes moveis as areas remotas. Para
isso, utiliza solucdes de 4G e virtualizacao e, tam-
bém, prové solucoes de conectividade multimidia e
loT para os segmentos de agronegocio e utilities.
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Celulares:

O espaco

das brasileiras

Marcas nacionais de celular encontram, nos aparelhos de entrada, a alternativa para
concorrer com as gigantes multinacionais em meio ao desaquecimento do mercado local.
O smartphone mais barato ficou mais sofisticado, e o feature phone ainda tem espaco.

Por Rafael Bucco

O mercado brasileiro de celulares passa por um
momento de transformacao. As fabricantes estao se
adaptando a um consumidor mais maduro, exigente
e apto a escolher, por conta propria, um smartphone
ou mesmo feature phone de acordo com caracteris-
ticas técnicas. A populacao ja sabe o que deseja, e
entende que sistema operacional, tamanho da me-
méria RAM e velocidade do processador sao itens
que influenciam na experiéncia de uso.

O grau maior de exigéncia, somado a uma eco-
nomia claudicante, idas e vidas da Lei do Bem e en-
carecimento de componentes devido a valorizacao
do ddlar, fardao com que 2016 seja o segundo ano
seguido da historia de queda nas vendas de celula-
res no Brasil. Pelos calculos da consultoria IDC Bra-
sil, 0 ano terminara com 42,6 milhoes de unidades
vendidas, talvez um pouco mais, uma vez que a eco-
nomia d& pequenos sinais de recuperacdo. E uma
queda significativa nas vendas em relacao a 2015,
quando foram comercializados 51,4 milhdes de ce-
lulares. Os smartphones vao reinar absolutos. Serao
39,5 milhoes de unidades vendidas, ante 3,3 milhoes
do features phones. Mas, em ambos 0s casos, havera
reducao de dois digitos em relacao ao ano passado.

Para entender a estratégia das marcas nacionais
nesse cenario, é preciso compreender a atitude das
gigantes estrangeiras em relacao ao Brasil. Hou-
ve, neste ano, aumento das vendas de smartphones
de luxo, motivado pelo fato de 65% do comércio de
smartphones atualmente atender a segunda ou ter-
ceira compra. “O usuario comeca a enxergar valor em
especificacbes técnicas que tornam o smartphone

mais caro. Isso fez com que a procura em algumas fai-
xas de preco crescesse”, explica Diego Silva, analista
da IDC Brasil. Os beneficiarios sao os fabricantes de
produtos mais sofisticados, geralmente estrangeiros.
O segmento entre R$ 1 mil e R$ 1.299 teve aumen-
to de 321,9% nas vendas no primeiro trimestre deste
ano. Entre os smartphones de R$ 3 mil, o aumento das
vendas foi de 110,6%.

Mais conhecimento e a busca por status leva-
ram as multinacionais a concentrar seus esforcos
nos aparelhos de alta gama. Samsung, Apple, LG,
Motorola tém pouca, ou nenhuma, oferta de pro-
dutos com precos abaixo dos R$ 1,3 mil. Com as
grandes, concentradas no nicho dos dispositivos
premium, o mercado da primeira compra e de me-
nor valor virou o alvo das marcas nacionais.

Oportunidade ha. Segundo a IDC Brasil, 35%
dos aparelhos no pais ainda sao feature phones, e
em algum momento vao migrar para smartphones.
Ao mesmo tempo, enquanto a transicao nao se com-
pleta, o segmento dos feature phones se abre gracas
a desisténcia de marcas estrangeiras. “Havia oito
fabricantes estrangeiros vendendo feature phones;
em 2015, nimero que caiu para cinco este ano”, res-
salta Silva.

Nichos a vista

Uma distribuidora e uma fabricante de eletro-
nicos perceberam essa oportunidade e resolveram
ocupar o espaco. DL, maior vendedora de tablets de
baixo custo do pais, e Rcell, distribuidora de celulares
e games para o varejo, lancaram em meados do ano
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seus feature phones. Nenhuma, antes, trabalhava
com marca propria de celular.

Francisco Hagmeyer Jr, diretor comercial e de
marketing da DL, conta que a empresa resolveu fabri-
car telefones moveis consciente de que o consumidor
tende a gastar menos com marcas novas. “Como em-
presa nacional, nossa estratégia é oferecer o melhor
custo-beneficio, buscando espagos nao ocupados pe-
las multinacionais. A ideia é oferecer um produto ho-
nesto e de qualidade, mas que nao necessariamente
seja 0 mais barato”, explica.

A empresa lancou seu primeiro smartphone em
fevereiro, em parceria com a Intel. A fabricante de
chips, porém, abandonou o mercado mundial de pro-
cessadores para celulares, 0 que exigiu uma revisao
de planos e a busca por novos fornecedores por par-
te da DL. Em julho, lancou trés produtos com chipset
Mediatek. Todos sao montados na fabrica da empre-
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sa, em Minas Gerais. A ideia é reconhecer territorio
para, em 2017, tomar uma postura mais agressiva.
Por isso, Hagmeyer prefere ndo divulgar nimeros so-
bre os resultados com seus smartphones.

Em feature phone, porém, a histéria é outra. “En-
tramos no fim do ano passado [2015], conseguimos
adequar a demanda a produgao e estamos muito
felizes. Superamos todas as metas. O feature phone
ja @ maior que tablet em nossas vendas. De janeiro
até junho, vendemos 900 mil pecas”, conta o diretor
comercial da DL. A queda no nimero de fabricantes
e a permanéncia de marcas pouco conhecidas ou
com menor qualidade sdo os motivos para o bom
desempenho.

“Conseguimos achar um nicho em que o consu-
midor busca uma solugao, ndao um produto barati-
nho. Sao dois aparelhos, um com teclas maiores e
outro com botdo de emergéncia, ambos com apelo
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para um publico certo, o dos idosos”, ressalta. Com
o resultado, os celulares se tornaram 40% da receita
da empresa, e levaram a um aumento do quadro de
500 para 850 funcionarios. A novidade para o segun-
do semestre serd um feature phone mais caro, com
tela grande e bateria extra.

Ja a distribuidora Rcell percebeu o vacuo deixa-
do pelas gigantes no segmento de feature phones e
decidiu ocupa-lo em 2016. Com experiéncia em man-
dar celulares para os rincdes do pais, identificou no
segmento rural uma oportunidade — mas nao a Unica
— para se tornar também uma fabricante. Em junho,
lancou um celular simples, com lanterna, visor gran-
de e, mais importante, conexdao com antena rural, o
que permite melhorar o sinal em areas remotas.

O diretor de marketing da empresa, Alexandre
Della VolpeElias, explica que foi necessariocompre-
ender o nicho para atendé-lo. “Através de pesquisas
de mercado detectamos quais seriam 0s recursos
mais importantes. No caso, acesso a conexao para
antena rural, usado em lugares mais distantes onde
ERBs nao conseguem captar sinal do handset com
tanta forca. Design fino, conexao Bluetooth, radio
sem necessidade de fone de ouvido, lanterna, came-
ra fotografica; ser dual chip e tela grande também
sao diferenciais”, explica. A expectativa é vender
um milhao de feature phones este ano, nimero que
sera atingido com promocoes voltadas ao revende-
dor, o chamado trade marketing.

Fora do segmento rural, a Rcell adotara estra-
tégia semelhante a da concorrente DL: distribuir
modelos em que o custo-beneficio seja o chama-
riz. O mesmo se dara entre smartphones: a empresa
lancou um modelo desse tipo este ano, com pre-

Samsung, Apple,
LG, Motorola tém
pouca, ou henhuma,
oferta de produtos
com precos abaixo
dos R$ 1,3 mil.

¢o de R$ 599. A remessa inicial no segmento sera
pequena, para cumprir o papel de testar a recep-
tividade da marca. A producao é feita em fabrica
localizada no estado de Sao Paulo, por fornecedor
terceirizado, cujo nome Elias prefere nao revelar.

Tudo joia

A Positivo Informatica se consagrou como fabri-
cante de computadores no Brasil, na Argentina e
em paises da Africa. Mas o avanco do smartphone,
como principal aparelho de conexao a internet, e a
diminuicao nas vendas mundiais de PCs —embora as
da empresa nao tenham caido — fez com que revisse
seus planos. Ha dois anos, investiu na fabricacao lo-
cal de celulares com foco no mercado movido pelo
custo-beneficio. Hoje, colhe resultados. No primeiro
trimestre de 2016 viu sua receita com celulares au-
mentar 151%. Estes dispositivos méveis ja sao mais
de 20% da receita da empresa, que vendeu 388 mil
aparelhos de janeiro a margo — entre feature phones
e smartphones. E a expectativa € manter, ao longo
de 2016, um crescimento de trés digitos em todos os
trimestres. Com tal desempenho, saiu de um market
share de 0,3% em 2014 para 4,3% em 2016.

“Acreditamos que o futuro da industria de smart-
phones passa pela experiéncia de uso do consumi-
dor. Fizemos uma joint venture com uma empresa
sino-indiana, a Boris, trouxemos expatriados para
o Brasil. Nos colocamos entre as melhores compa-
nhias de desenvolvimento de Android no mundo.
Temos projetos estratégicos com grandes corpo-
racoes. Aprofundamos relagoes com fabricantes
como Mediatek e Qualcomm”, elenca Norberto Ma-
raschin Filho, vice-presidente de mobilidade da Po-
sitivo. Essas parcerias integram as iniciativas para
conquistar os mercados B2C e B2B.

A empresa trabalha com as marcas Positivo e
Quantum. Com a primeira, compete pelo segmento
de entrada, tendo como diferencial a experiéncia
de usuario. “Usamos um Android quase puro”, res-
salta o executivo. O préximo passo é acrescentar
tecnologia nacional. Esta criando uma versao do
sistema operacional Android supersegura, de olho
no mercado corporativo. Mas o objetivo é trabalhar
com os pés no chao. “Ano passado houve a tempes-
tade perfeita. Comecamos achando que o ano ia ser
regular, de repente tudo comega a implodir, o délar



de demanda, nao apresentou melhoras, mas existiu
melhor planejamento do lado da oferta”, conta.

Diante disso, a empresa prefere ndo apostar nos
beneficios da Lei do Bem, que esta em vigor em
funcao de liminar obtida pela Associacao Brasilei-
ra da Industria Elétrica e Eletronica (Abinee). “Uma
liminar é uma coisa que nao esta julgada. Se vocé
vende um produto com desconto e depois tiver que
recolher o imposto retroativo, tera prejuizo. Consi-
deramos que a Lei do Bem nao esta vigente, e de-
pende do animo de risco de cada companhia em
coloca-la nas negociagdes ou nao”, diz.

Mesmo assim a empresa consegue praticar pre-
¢os abaixo dos R$ 700. Para se diferenciar nessa fai-
xa, obteve certificacao do Google como fabricante
de aparelhos Android One, ou seja, com melhor
sintonia entre hardware e software. Entre os featu-
re phones, segue a tendéncia da concorréncia de
recorrer a diferenciais. Com uma percepcao adicio-
nal: “Fomos os primeiros a vender feature phones
3G, com muito sucesso, porque a capilaridade da
3G é maior que da 2G”, frisa.
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A marca Quantum aparece como complementar
a da Positivo. Surge em aparelhos mais caros, em-
bora consiga entregar funcdes de aparelhos de R$
3 mil por precos abaixo de R$ 2 mil, segundo Maras-
chin. “A experiéncia de uso é moderna e inovadora.
A meta é entregar mais que Samsung e Apple, a um
preco acessivel”, ressalta.

Paraisso, a Quantum funciona como umaempre-
sa independente, mas que se beneficia do conheci-
mento da companhia de Curitiba para crescer. Ain-
da considerada uma startup que recebeu aporte da
Positivo, desenvolve seus proprios aparelhos e dis-
tribui em modelo que mescla vendas online e, des-
de julho de 2016, o varejo fisico. O gerente-geral da
marca Quantum, Marcelo Reis, diz ter certeza de
que a abordagem esta no caminho certo. “Com ini-
cio das vendas pela internet, conseguimos nos dife-
renciar. Agora, entramos com uma das linhas no va-
rejo, o que sera um reforco ao branding. Nao tenho
davida de que o mercado brasileiro vale a pena. O
smartphone é considerado um bem essencial. Sao
poucas as chances de que uma pessoa, mesmo em
crise, deixe de usar um”, conclui.

As marcas preferidas

As fabricantes locais tém que competir com orca-
mentos bilionarios de marketing, pesquisa e desen-
volvimento das companhias multinacionais. Segundo
a empresa de pesquisa de mercado Kantar, a marca
de smartphone mais consumida pelo brasileiro é a
Samsung, seguida de LG e Motorola.

O brasileiro esta comprando menos, mas nao
quando o assunto é smartphone sofisticado. A con-
sultoria detectou aquecimento nas vendas de dispo-
sitivos acima dos R$ 1 mil. Entre quem topa gastar
mais, @ marca famosa é o principal atributo. Depois,
olha-se as especificaces técnicas. “As marcas na-
cionais aparecem como mais importantes entre os
celulares com menor valor agregado. A competicao
vai entrar no custo—beneficio neste caso”, resume Da-
nielle Rossi, gerente de conta da Kantar. No ranking
das marcas de smartphone mais consumidas no pais,
o predominio é das estrangeiras.

Fonte: Kantar



anuario tele.sintese | 2016

ON revenue share
Nao € mais O mesmo

Em um ambiente de pulverizacao do cliente por plataformas digitais, os servicos assinados
despontam como melhor alternativa para manté-lo e gerar receita por prazo além da vida

média dos aplicativos tradicionais.
Por Rafael Bravo Bucco

Demorou, mas aconteceu. As gigantes digitais do-
nas de lojas de aplicativos decidiram mudar os
percentuais repassados a desenvolvedores que
adotam, como modelo de geracao de receita, a
assinatura. Tanto Apple, como Google, atenderam
neste ano a uma demanda que vem desde que o
conceito de loja de aplicativos foi criado, em 2008.

Até junho de 2016, essas companhias ficavam
com 30% das receitas geradas pelos apps, repassan-
do 70% do valor da assinatura para os desenvolve-
dores. Naquele més, porém, anunciaram mudancas
que podem mexer com o interesse dos criadores em
usa-las como intermediarias. Vao mudar a propor-
¢ao do revenue share, retendo 15% e repassando
85% da receita a quem de fato criou e mantém o ser-
vico funcionando.

Cada uma tem suas regras. A Apple vai repassar
85% da receita apenas aos desenvolvedores que con-
seguirem manter assinantes por um ano. A nova taxa
comegou a funcionar em 13 de junho. Ja o Google
tem regras mais amigaveis para os desenvolvedores.
A grande diferenca é que a Play Store vai repassar
85% das receitas imediatamente, sem a exigéncia de
tempo de fidelidade. No entanto, o sistema foi apli-
cado em modelo piloto, com alguns produtos, e nao
ha previsao de quando sera ampliado.

Essas iniciativas sao explicadas pela mudanca
gradual que se vé no mercado mobile. Os aplicati-
vos gratuitos ao usuario e financiados por meio de
publicidade continuam a existir, assim como aque-
les que sao vendidos. “Mas o modelo por assinatura
acaba sendo mais interessante porque garante re-

ceita continua para o provedor, e garante a conti-
nuidade da oferta para o usuario”, resume Eduardo
Tude, da consultoria Teleco.

Para Apple e Google, outro fator é importante:
incentiva o uso de suas plataformas de pagamentos
por mais gente e reduz o atrito com empresas que
tém bases gigantescas e trabalham para convencer
usuarios a usar outros meios de pagamentos. As
grandes tiveram papel fundamental em pressio-
nar a Apple. O Spotify € um dos que se rebelaram
contra a fabricante, ainda em 2015. Naquele ano, o
maior servico de streaming de mdsica em quantida-
de de assinantes, com 30 milhdes de pagantes, dis-
parou uma newsletter a todos os donos de iPhone
sugerindo que pagassem a assinatura diretamente
pelo seu website, o spotify.com. A mensagem trazia
um passo a passo de como desligar a renovacao au-
tomatica da AppStore. Para os usuarios do iPhone, o
servico era mais caro, de US$ 12,90, contra US$ 9,90
se assinado via website.

A Netflix, companhia de streaming de videos
com 83,2 milhdes de usuarios, negociou por anos
condicdes exclusivas para usar o sistema de billing
da Apple, sem sucesso. Passou a usar a AppStore
como plataforma de pagamentos apenas no final
de 2015, diante de um cenario de crescimento do
uso de video em celulares e tablets. A resisténcia
era motivada, justamente, pela alta taxa cobrada,
de 30%. Agora, com a mudanca, consegue se bene-
ficiar do aumento da base e de receitas.

Para a Apple, o modelo por assinatura mais ge-
neroso, se bem-sucedido, traz mais um beneficio:



garante que o usuario de iPhone continue a ser um
usuario de iPhone. A empresa viu seu market share
entre os fabricantes de smartphones encolher em
2015 e 2016. A fidelidade de um cliente a um servigo,
cujo contrato seja validado por meio de sua loja de
aplicativos, € meio caminho para reduzir o churn.

Pouco impacto

Flavio Pripas, diretor do espaco Cubo Coworking,
uma associacdo de fomento ao empreendedo-
rismo situada em Sao Paulo, conta que a medida
caiu bem entre os desenvolvedores sediados ali.
Mas duvida de que deve trazer impactos capazes
de determinar o sucesso ou ndao de uma startup.
“O quevaideterminar osucesso de um aplicativoéa
distribuicao, o efeito de rede que ele consegue.
Entao, essa mudanca de regras impacta pouco.
Faz uma grande diferenca para um Netflix da
vida, porque ja tem uma distribuicao enorme, e
qualquer mudanca como esta muda o resultado.
Para uma startup, € mais uma das variaveis a con-
trolar”, afirma.
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Alessandra Kaufman, analista da empresa de
pesquisa de mercado de aplicativos App Annie, €
mais otimista que Pripas quanto aos efeitos sobre
a inovacao. “Essa mudanca incentiva os desenvol-
vedores a fazer mais. Incentiva o engajamento e o
retorno aos servicos més a més. Se bem-sucedida,
vai levar ao desenvolvimento de negécios de app
sustentaveis no longo prazo”, ressalta em analise
publicada no blog da empresa.

Sustentabilidade é algo ainda incomum no mer-
cado de apps para o consumidor final. Pesquisa
feita pela consultoria VisionMobile com 21 mil de-
senvolvedores no comego de 2016 mostra que, do
universo das empresas desenvolvedoras, apenas
18% faturam mais US$ 25 mil por més por app; 11%
ganham entre US$ 5 mil e US$ 25 mil; e 19%, entre
US$ 500 e US$ 5 mil. Ou seja, 52% faturam menos
de US$ 500 ao més com seus apps. O estudo revelou
também que, dos 18% mais bem-sucedidos, o i0S é
a plataforma mais rentavel para 43% dos criadores,
seguida do Android (Google), com 34%.

JNONORON
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Operadora

Na mesma linha de garantir que o cliente fique
mais tempo ativo, a TIM Brasil aparece como pre-
cursora do movimento. A empresa esta reformulan-
do toda a sua plataforma de servicos de valor adi-
cionado - VAS, segmento que reline os apps para
smartphones. Reduziu a quantidade de parceiros
de mais de 300 para cerca de 200 em 2016. E pre-
tende sair do tradicional modelo de revenue share,
em que divide as receitas com os desenvolvedores,
para o que chama de “lifetime value share”.

A ideia é similar: pagar mais aos desenvolvedo-
res que conseguirem manter um cliente em sua
base por mais tempo. Segundo Flavio Lang, diretor
de servicos inovadores e handsets da TIM, a vida
util de um app hoje em dia é de dois meses. Com o
escalonamento dos repasses, em que o desenvolve-
dor ganha mais conforme o tempo passa, a expec-
tativa é ampliar a vida util.

Os apps matadores

O ano de 2016 manteve o predominio dos
aplicativos do Facebook como mais baixados e
usados no pais, e dos games como maiores ge-
radores de receita — conforme relatério da em-
presa de pesquisa de mercado de apps moveis
App Annie. Facebook, WhatsApp, Facebook Mes-
senger e Instagram lideraram o ranking do més
de junho. Apenas o quinto colocado, o Snapchat,
nao pertencia a gigante de midia social.

Os rankings da App Annie mostram, ainda,
que entre os cinco maiores geradores de recei-
ta que nao sao games, quatro existem ha quatro
anos ou mais: Spotify (1°), Line (2°), Netflix (4°)
e Tinder (5°). O HBO Now, lancado nos Estados
Unidos em abril de 2015, é o mais recente, fican-
do em terceiro lugar. Desses, quatro cobram as-
sinatura — apenas o Line cobra por compras de
itens internamente, o que coloca o provimento
de conteldo, como mdusica e video, como ma-
terial mais consumido por quem aceita assinar
um servico.

“O revenue share nao estimula o parceiro a ter
alto engajamento com a base ou buscar reducao do
churn. Ao mudar os estimulos e modelo de remu-
neragao, incentivamos que o parceiro consiga que
o cliente fique mais tempo na base. Estou disposto
a ceder parte da minha receita porque, na verdade,
nao teria receita alguma por causa do cancelamen-
to. Esse é o racional por tras do lifetime value sha-
re”, explica Lang.

Para conseguir isso, a TIM precisou investir em
sistemas capazes de medir o sucesso dos parcei-
ros. Renovou a plataforma de servigos digitais, que
sera acessada diretamente pelos desenvolvedores.
A nova plataforma foi implementada por Oracle e
Engineering e tera varias tecnologias de comparti-
lhamento de Big Data, além de integragao por API
com os parceiros. “Assim, consigo controlar melhor
todo o ambiente no mundo do VAS. Passo a ter no-
vas informacdes e consigo evoluir o modelo”, acres-
centa o executivo.

Para chegar 3, essa nova plataforma colocara
em acao um “marketplace”, facilitando que novos
desenvolvedores entrem em contato com a opera-
dora e iniciem a oferta de seus servigos aos clientes
da tele. “Se um estudante criou um bom produto, e
o coloca na Google Play Store ou na AppStore, sera
sé mais um. Com a gente pode ser diferente. Consi-
g0 criar um processo transparente para o usuario
expandir o servico sobre a plataforma da TIM”, res-
salta. Ainda nao ha, porém, nenhum SVA usando a
nova plataforma. A tele esta em negociagdes avan-
¢adas com Movile e outro grande player.

Seja quem for o responsavel por liderar as mudan-
cas na forma como os publishers obtém receita — se
as gigantes digitais, se as operadoras —, o desafio de
manter o consumidor ligado em um servigo perma-
nece. Conforme a consultoria Gartner, 90% dos apli-
cativos sao abandonados em nao mais que 90 dias.
“Se o app é gratuito, pago ou assinado, é algo irrele-
vante. O app precisa entregar valor suficiente para
reter o usuario. A simples mudancga para um modelo
de assinatura nao tornara um app fraco mais viavel”,
lembra Van L. Baker, vice-presidente de pesquisas da
Gartner. No final das contas, o que prevalece é a no-
¢ao de que as companhias vao pagar mais, mas vao
exigir mais do desenvolvedor em troca.



A busca por valor

Aintencao das operadoras, como TIM, de aumen-
tar o valor com servicos digitais € uma resposta do
setor a desvalorizacao de seus ativos. A tendéncia
de aumento do trafego de dados deu poder as em-
presas de conteldo digital, as over-the-top (OTTs).
Elas nao necessariamente tém infraestrutura, mas
conseguem ser mais bem avaliadas pelo mercado
financeiro por conta da escala em que trabalham e
do vacuo regulatério em que se inserem.

Eduardo Tude, da consultoria Teleco, no entanto,
ressalta que elas nao ganham valor apenas por se-
rem digitais. Na verdade, também sofrem com a des-
valorizacao de ativos. “Por isso, a gente vé Google e
Facebook comprando empresas: para continuar na
crista da onda”, observa. A seu ver, as operadoras nao
podem encarar OTTs como concorrentes, mas como
parceiros, pois geram demanda pela banda larga. O
grande problema seria a falta de isonomia no ambi-
to tributario e de obrigacoes legais. “Se a operadora
vai oferecer um servigo de OTT, acaba taxada como
telecom, e nao como SVA”, lembra.

O peso de um servico pertencer a uma opera-
dora, que acarreta uma série de imposicoes, esta
levando as teles a ajudar no desenvolvimento de
negocios de terceiros, sem planos de aquisigao.
Tanto TIM quanto Telefénica optaram por incen-
tivar o empreendedorismo no Brasil sem lancar
mao de um fundo de equity. As empresas apoiam
ou operam espacos de crowdworking no pais, dos
quais podem sair tanto parceiros, como clientes.
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A TIM apoia o Cubo, em Sao Paulo, enquanto a Te-
lefénica se juntou, por meio da Academia Wayra,
com Ericsson e Inatel para construir espagos de em-
preendedorismo inovador neste ano.

Maiara Munhoz, analista sénior de transforma-
cao digital da Frost & Sullivan, concorda com a
estratégia atual das teles. “Nao vejo como elas po-
dem crescer comprando. Nos EUA, em 2014, houve
muitos problemas porque os assinantes do Netflix
estavam usando muita banda. Ai a Comcast fez um
acordo e conseguiu manter os clientes dela usando
arede dela, dando acesso ao Netflix. Ela se diferen-
ciou com préprio portfolio, acrescentando a parce-
ria com a OTT. E uma 6tima saida”, afirma.

A falta de capital também impede que o movi-
mento recente de compra da Yahoo por US$ 4,8 bi-
lhdes pela operadora norte-americana Verizon se
reproduza no Brasil. O grupo espanhol Telefdnica,
que controla a homénima brasileira, tem divida de
mais de € 50 bilhdes. A dona da TIM, Telecom ltalia,
deve quase € 30 bilhdes. A Claro registra prejuizos
seguidos ha dois anos, enquanto a brasileira Oi deve
R$ 65,4 bilhoes e esta em recuperagao judicial. “As
operadoras tém que investir, uma vez que comprar
empresas exige pouco dinheiro se comparado ao
investimento em infraestrutura. A Oi, obviamente,
tem menos capacidade de fazer essa aposta. O de-
cisivo para ela hoje é investir em sua rede, seu core
business. Sem o feijao com arroz, nao se sustenta”,
conclui Tude.
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Com o uso da carrier agregation, a Claro ampliou a
capacidade da 4G usando as faixas de 700 MHz, 1.800 MHz
e 2.600 MHz.

Por Lia Ribeiro Dias

Com a técnica de agregacao de portadora, a Claro
conseguiu em Rio Verde, em Goias, proporcionar aos Para oferecer o 4,5G vamos

usuarios uma experiéncia avangada de uso do 4G, a seguir o cronograma da

chamada LTE Advanced. Para isso, utilizou as faixas .~ ;.
que tinha disponiveis em trés frequéncias: 700 MHz, transicaoc da TV analogica

esta de 4G, 1.800 MHz, de 2G, e 2.600 MHz, de 4G. para a digital.

André Sarcinelli,
diretor de Engenharia

Rio Verde, municipio de 200 mil habitantes no
sudoeste de Goias, foi o primeiro do pais a migrar
do sinal analégico para o sinal digital de TV. O seu
sinal analégico foi desligado em fevereiro deste
ano e, um més depois, o grupo responsavel pelo
processo de transicao da TV analégica para a digi-
tal anunciava que 94% dos domicilios do municipio
estavam aptos a receber os sinais da TV digital.

A cidade foi escolhida para ser o laboratério
da migracao da TV analdgica para a TV digital por
uma série de fatores: o tamanho do municipio, seu
relativo isolamento em relagao aos municipios vizi-
nhos, o nimero de familias inscritas no Bolsa Fami-
lia (compdem o universo definido para receber gra-
tuitamente o conversor digital), a garantia de apoio
da prefeitura local ao projeto e a proximidade em
relacdo a Brasilia, o que facilitaria o acompanha-
mento do processo pelo governo federal.

Esta nao foi a Unica experiéncia de agregacao
de portadora no Brasil. Varias operadoras ja ex-
ploraram esse caminho. A propria Claro ja traba-
lhou com agregacao de portadora em 1.800 MHz
e 2.600 MHz em Belo Horizonte, MG, e em Anapo-
lis, no Centro-Oeste. Mas, garante André Sarcinelli,
diretor de engenharia do grupo América Mavil, foi
a primeira vez que foram utilizadas trés faixas de




frequéncias. A inovacao deu a Claro o primeiro lu-
gar no Prémio Anuario Tele.Sintese de InovagGo em
Comunicacgodes 2016, na categoria Operadoras.

Em inovacao em telecomunicacgdes, as possibili-
dades tecnolégicas desbravadas por uma empresa
logo sao seguidas por outras. Mas nada tira o mé-
rito da iniciativa. A Claro, relata Sarcinelli, decidiu
usar a experiéncia inédita de Rio Verde para fazer
seus testes de LTE-Advanced, depois transformado
em produto. No seu calcanhar veio a TIM. Em ju-
nho deste ano, essa operadora também anunciava
oferta de LTE-Advanced na cidade, com a agrega-
¢ao na mesma portadora das mesmas trés faixas de
frequéncia utilizadas pela Claro.

Pode parecer complicado, mas a equagao nao é
dificil de entender. Ao juntar a capacidade de trés
faixas de frequéncias diferentes na mesma porta-
dora, aumenta-se a capacidade final da oferta de
velocidade (dependente da capacidade de banda)
ao usuario. E tanto maior sera a capacidade final de
oferta quanto maior for a capacidade (largura de
banda) de cada faixa. No caso de Rio Verde, a épo-
ca do teste em laboratério, no ano de 2015, a Claro
utilizou 10 MHz em 700 MHz, 20 MHz em 2.600 MHz
e 5 MHz em 1.800 MHz. Segundo Sarcinelli, esta é a
oferta comercial disponivel hoje no caso da Claro,
e que depende de o usuario ter acesso ao terminal
capaz de operar nessas trés frequéncias.

Com a agregacao de varias faixas de frequéncia
na mesma portadora, ou estagao radiobase, é possi-
vel usar o sinal de forma mais eficiente e obter me-
Lhor utilizacao dos recursos de rede. O LTE-Advan-
ced, ou 4,5G, é um passo importante para evolucao
para o 5G.

Para realizar os testes, a Claro, que contou com o
apoio da Qualcomm, utilizou terminais da Samsung,
modelo Note 5, fabricados na Australia e que aten-
diam as trés faixas de frequéncia. Sarcinelli reconhe-
ce que, hoje, este & um limitador porque os terminais
disponiveis sao em numero reduzido e caros. Mas
lembra que, com a ampliagcao da demanda e da ofer-
ta, os pregos tendem a cair, e o LTE, ou seja, a quarta
geracao, acabara vivendo, a médio prazo, 0 mesmo
fendmeno do GSM. Precos declinantes e populariza-
cdo. “E uma questao de tempo”, observa.

premiados

1 O
OPERADORAS

DE SERVIGCOS DE
COMUNICACOES

PRODUTO INOVADOR

EMPRESA

Como sua area é a inovagao e a experimentacao,
o diretor de engenharia do grupo América Mévil tem
um especial carinho pela experiéncia de Rio Verde,
e pelo que acompanhou ali. Ele conta que a taxa de
velocidade alcangada nos testes com agregacao das
trés portadoras em 4,5G chegou a 280 Mbps. Além, é
claro, de uma excelente cobertura indoor pelas ca-
racteristicas da faixa de 700 MHz. O desempenho foi
bem superior ao obtido pela Claro na faixa de 2.600
MHz, onde dispoe de faixa de 20+20. Ali, a taxa te-
orica de velocidade é de 100 Mbps. Na pratica, re-
gistram-se picos de 70 Mbps a 76 Mbps e a média
registrada vai de 22 Mbps a 25 Mbps.

De acordo com Sarcinelli, o que a experiéncia
mundial indica é que com a técnica de carrier agre-
gation é possivel alcancar uma velocidade média
30% superior a do 4G e velocidades instantaneas
préximas a 300 Mbps, além de aumentar o nimero
de usuario navegando com alta qualidade. “Havera
ainda uma melhoria do sinal indoor e ampliacao da
cobertura 4G e 4,5G”, diz ele.

O plano da Claro para seguir com esse projeto
é simples. Vai seguir o cronograma das cidades que
vao desligar o sinal analégico da TV digital e subs-
titui-lo pelo sinal digital. A préxima sera Brasilia e
cidades do entorno, cujos moradores vao ter acesso
a0 4,5G da Claro e dos concorrentes que sairam em
seu encalgo. O desligamento do sinal analégico de
TV do Distrito Federal esta previsto para o dia 26 de
outubro deste ano.
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TIM e Oi abriram caminho para consolidar o ran sharing no pais.
Hoje, sua primeira rede conjunta cobre 52% da populacao do pais

com tecnologia 4G.

Por Lia Ribeiro Dias

atingiu a sua total maturidade em 2016, quando a
rede compartilhada de quarta geracao entre TIM
e Oi, na faixa de 2,5 GHz, atingiu uma cobertura
equivalente a 52% da populacao brasileira, num
total de 133 cidades. Experiéncia pioneira no pais,
o projeto de ran sharing entre as duas operadoras
foi tao bem-sucedido que foi reproduzido por cinco
das sete operadoras de celular que operam no pais.

Para chegar a esse grau de cobertura e matu-
ridade, a maior dificuldade inicial, relata Silmar
Palmeira, diretor de inovacao de rede da TIM e res-
ponsavel pelo projeto de ran sharing com a Oi, foi
alinhar as culturas. “Os primeiros seis meses foram
gastos no processo de integracao do planejamento,
da engenharia e da operacao”, relembra ele. Anova
rede foi desenhada conjuntamente, embora cada
operadora tenha se encarregado da construcao de
uma parte e de sua operacao, em uma determina-
da area geografica. “Mas os processos tinham que
ser os mesmos”, observa Palmeira. Ele ressalta que
a integracao foi tao grande que, para o usuario, a
rede se tornou transparente, ou seja, ele nao perce-
bia quem era o operador.

A governanca do trabalho das equipes, ou seja,
de fazer com que marchassem na mesma direcao,
coube a Accenture, responsavel pelo gerenciamento
da Unidade de Planejamento Conjunto. Essa unidade
foi criada para monitorar a rede compartilhada, com
o objetivo de garantir os requisitos de qualidade e
operacao acordados. O projeto deu tao certo que o
protocolo inicial, para a cobertura de 45 cidades, foi
ampliado no final de 2014, para mais 88 cidades.

O compartiihamento
reduz entre 30% e 40%
O custo de implantacao
darede

Silmar Palmeira,
diretor de Inovacao de Rede

foto | divulgagéo



Antes desse projeto, as operadoras ja comparti-
lhavam torres, mas sé infraestrutura passiva. Com o
acordo TIM/OQi foi a primeira vez no pais que duas
operadoras passaram a compartilhar, além da infra-
estrutura passiva, a parte eletrénica, ou seja, as esta-
¢oes radiobase, popularmente chamadas de antenas.

O pioneirismo da iniciativa e o seu alcance co-
locaram a iniciativa entre as vencedoras do Prémio
Anudario Tele.Sintese de Inovacdo em Comunica-
¢6es 2016. O compartilhamento da infraestrutura
na faixa de 2,5 GHz permitiu as duas operadoras
antecipar em mais de um ano, lembra Palmeira, as
metas de cobertura estabelecidas no leilao daque-
la frequéncia. Em termos de economia de recursos,
ele diz que, em média, o compartilhamento reduz
entre 30% e 40% o custo de implantacao da rede.

A importancia do projeto nado se limitou as fron-
teiras nacionais. Foi a primeira experiéncia mundial
de ran sharing do grupo Telecom lItalia e o projeto
foi vencedor do Glomo Awards 2016 na categoria
“Best Mobile Technology — Broadband for all: Outs-
tanding LTE contribution”, entregue durante o MWC
deste ano, em Barcelona.

Aberto o caminho do compartilhamento de infra-
estrutura e da eletronica, outras empresas decidiram
aderir ao modelo pelo fato de ele promover uma uti-
lizacao mais eficiente dos recursos, como frequéncia
de radio, de reduzir impactos urbanos e o consumo
de energia sem prejudicar o consumidor, de maximi-
zar os investimentos feitos pelas operadoras de tele-
com e de antecipar servico a populacao.

Vivo e Claro e Vivo e TIM recorreram ao ran
sharing na frequéncia de 2,5 GHz para cumprir as
metas de cobertura de banda larga nas areas rurais
situadas até 30 quildmetros das sedes de munici-
pios. A Nextel tem um acordo de compartilhamento
de rede com a Vivo desde 2014, que sé este ano foi
aprovado pelo Cade e pela Anatel. Ela quer se valer
desse acordo - ele prevé o ran sharing na tecnolo-
gia 26, 36 e 46 — também para atender as metas de
cobertura das frequéncias que comprou em 2010,
na faixa de 1,8 GHz.

O mais amplo ran sharing aprovado em dezem-
bro do ano passado, tanto pelo Cade quanto pela
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Anatel, prevé o compartilhamento de frequéncia,
além da eletronica. Ele envolve as operadoras TIM,
Oi e Vivo que foram autorizadas a fazer ran sharing
na faixa de 2,5 GHz para atender a mais de 700 cida-
des entre 30 mil e 100 mil habitantes com servicos
de telefonia moével em 4G. No acordo anterior, firma-
do entre Qi e TIM, a Anatel autorizou que apenas os
equipamentos fossem compartilhados. Agora, além
dos equipamentos, o espectro das trés empresas sera
usado conjuntamente.

Segundo o relator da proposta, conselheiro Igor
de Freitas, “com o compartilhamento da frequén-
cia estaremos ingressando no estado da arte, com a
racionalizacao de custos de oferta de servicos para
maior eficiéncia no uso do espectro”. Para ele, esse
compartilhamento nao vai afetar a competicao e vai
permitir que as empresas oferecam banda larga com
velocidades maiores, ja que poderdo ser usadas as
bandas das trés operadoras que somam 40 MHz.

O avango do compartilhamento até o nivel da fre-
quéncia mostra que é possivel otimizar ainda mais o
uso do espectro, o que ja acontece, em menor me-
dida, no degrau anterior de uso comum de equipa-
mentos. Como observa Silmar Palmeira, que continua
trabalhando nessa area (a TIM tem acordo de com-
partilhamento com varias operadoras de celular), a
importancia do modelo pioneiro de ran sharing “é
que ele se tornou referéncia para novas propostas de
compartilhamento de rede, bem como para avalia-
¢ao de modelos de uso eficiente de radiofrequéncia”.
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A plataforma da Vivo de marketing no celular permite ao seu cliente
navegar de graca. Ele assiste a publicidade e o anunciante paga a conta
e lhe da um pacote de dados.

Por Lia Ribeiro Dias

O crescimento na casa de dois digitos das receitas de

dados e Servicos de Valor Agregado (SVA), mesmo A Vivo Ads permite uma
num cenario de conjuntura adversa, e seu peso na re- segmentacdo mais

ceita c!a§ opera@oras moveis foram deter'mlnantes na eficiente da oferta junto ao
estratégia da Vivo de concentrar energia no desen- ) .
volvimento de novos produtos que agreguem valor perfil do nosso cliente
ao negocio, dentro de sua filosofia de ser cada vez
mais digital. No segundo trimestre de 2016, as recei-
tas de dados e SVA da operadora cresceram 24% em
relacdao ao ano anterior, e sua participagao na receita
liquida foi de 55,7%.

Ricardo Sanfelice,
vice-presidente de Estratégia
Digital e Inovacéo

Embora o acesso a internet ainda represente a
parte do ledao da receita do segmento de dados e
SVA — R$ 2,45 bilhoes dos R$ 3,3 bilhdes que a area
faturou no 2T16 —, Ricardo Sanfelice, vice-presiden-
te de estratégia digital e inovacao da Vivo, observa
que, no ano passado, os SVA cresceram 15%. Assim,
nada mais natural que o portfélio da empresa de SVA
ganhe novos produtos como a Vivo Ads, uma plata-
forma de mobile marketing, no mercado desde maio
deste ano e que ganhou o segundo lugar no Prémio
Anudrio Tele.Sintese de Inovacdo em Comunicacées
2016, na categoria Operadoras.

Desenvolvida pela SupportComm, com base em
experiéncias de mercado da equipe da Vivo Ads, a
plataforma trabalha com formatos de midia para
campanhas de videos, geracao de leads e instala-
¢ao de aplicativos. Seu grande diferencial, explica
Sanfelice, é que os anunciantes oferecem internet
gratis aos clientes que interagirem com seus filmes
publicitarios. E, de seu lado, os anunciantes s6 pagam
pelos videos integralmente assistidos, o que significa
garantia de retencao da atencao do cliente.
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Na avaliacao de Sanfelice, a Vivo Ads é uma ino-
vacao importante no segmento de marketing para
celular, pois seu formato consegue superar as defici-
éncias das plataformas de mensuracao de resultados
tradicionais que tém dificuldades de obter sucesso
nessa midia. Isso porque o consumidor rejeita cam-
panhas tradicionais em video no smartphone para
nao gastar dados.

Com a Vivo Ads, abre-se uma nova oportunidade
para a Vivo diversificar negbcios, acredita Sanfeli-
ce. Ele relata que a Unilever foi a primeira marca a
utilizar o formato, com o lancamento de uma cam-
panha da linha Dove Recuperagao Extrema. A cam-
panha tinha um filme de 30 segundos destacando os
beneficios dos produtos: cabelos 100% recuperados
de danos como quimica, secador e chapinha. A acéo
foi fruto de uma parceria da Vivo com a agéncia de
mobile marketing MUV, do grupo WPP. O cliente Vivo
que assistisse a todo o filme recebia um bénus de
10 MB para navegar na internet — a campanha da
Unilever s atingiu os clientes do pré-pago.

Outra iniciativa, desenvolvida paralelamente a
campanha da Dove, foi uma agdo para a Universal
Pictures no lancamento do filme Warcraft - O primei-
ro encontro de dois mundos. Um trailer do filme foi
exibido para clientes Vivo, e toda vez que um deles
passava perto da sala onde o filme estava sendo exi-
bido recebia uma mensagem multimidia informando
a proximidade da sala com um link para a compra
de ingresso. Segundo Sanfelice, a taxa de cliques foi
dez vezes mais eficiente do que a normalmente re-
gistrada em outras plataformas, “porque a Vivo Ads
permite uma segmentacao mais eficiente do perfil do
publico”. Isso porque a plataforma utiliza as informa-
¢Oes tratadas do Big Data da empresa.

Ja em oferta comercial — a operadora estava ne-
gociando, em agosto, com outros clientes—, a Vivo Ads
traz para a publicidade e anunciantes novos forma-
tos mais aderentes as demandas atuais. O bonus ao
cliente para navegar gratuitamente na internet varia
de 10MB a 1GB, dependendo do tipo de campanha
(video, geracao de leads, instalacao de aplicativos,
etc.) e do objetivo do anunciante. O nimero de vezes
que cada cliente podera interagir com a campanha e
ter direito ao pacote de dados gratuito é determina-
do pelo anunciante. A expectativa era de que, logo, a
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ferramenta também estaria disponivel para atender
os clientes pos-pagos.

A publicidade digital &€ uma das verticais que vem
sendo trabalhada pela Vivo, ao lado de produtos de
entretenimento, financas, seguranca e salde. Em seus
balancos, a Vivo separa a receita de SVA—-onde inclui
servicos de educacao, como Kantoo; de seguranca,
como Vivo Sync; de musica, Vivo MUsica; e de noti-
cias, Vivo Jornaleiro — de outros servicos, onde estao
produtos de salde, financas e também de seguranca.

A receita de SVA no segundo trimestre de 2016,
de R$ 469,7 milhdes, apresentou reducao de 2,4%
quando comparada a do mesmo trimestre do ano an-
terior. Esse desempenho esta relacionado ao menor
uso de SVAs no periodo, principalmente por clien-
tes pré-pagos que priorizaram os servicos de dados.
Apesar disso, segundo a empresa, as vendas de SVA
premium em lojas proprias apresentaram desempe-
nho positivo. Ja o bloco reunido sob o guarda-chuva
“outros servigos” apresentou crescimento de 42,7%
no segundo trimestre de 2016 em relacao ao 272015,
registrando uma receita de R$ 103,5 milhdes.

Para se ter uma ideia do alcance de um servico
como a Kantoo, em agosto deste ano a plataforma
de ensino a distancia pelo celular se aproximou de
um milhao de usuarios ativos. Desde o langamento,
em 2009, cerca de 25 milhdes de alunos ja estudaram
idiomas com o servico, que ensina inglés, espanhol e
mandarim. Em agosto, foi lancado o curso de francés.



anuério tele.sintese | 2016

Se a fibra cai,
o radio entra

Para resolver um problema especifico do pesado trafego de caminhdes de
Macaé (RJ), a Print desenvolveu o Infovia, servico onde a internet via radio
entra automaticamente se a fibra cai.

Por Flavio Dieguez

Quem navega na internet em Macaé nunca sabe
quando pode ficar sem acesso a rede mundial de O Infovia soma a qualidade

computadores: a rede cai com mais frequéncia do da fibra com a continuidade
que seria desejavel. Mas pode-se compreender: ~ .
da conexao garantida

conhecida como a capital nacional do petroleo,
Macaé foi escolhida para ser a sede das operacdes pelo radio
da Petrobras, na Bacia de Campos, no estado do
Rio de Janeiro. E nao é facil conviver com o transi-
to pesado de caminhdes lotados com equipamen-
tos de grande porte, raciocina o diretor da Print
Internet, Roberto Filgueiras.

Roberto Filgueiras,
diretor

“Quando os equipamentos vém do porto para a
area urbana, o transporte é feito dentro das dimen-
soes maximas da lei, entdo nao ha problema”, diz
ele. Mas quando seguem rumo ao porto, em muitos
casos estao acima do gabarito maximo permitido,
causando constantes rompimentos de fibras 6p-
ticas”. Foi para resolver o problema da queda de
conexao que a ideia inovadora surgiu: oferecer aos
clientes um combo de fibra 6ptica mais internet via
radio. Se a conexao via fibra cai, aciona-se a inter-
net via radio e o cliente nao fica sem acesso. “Ja ti-
nhamos muita experiéncia com o fornecimento de
internet via radio”, conta. “Assim nasceu o Infovia,
que soma a qualidade da fibra com a continuidade
de conexao garantida pelo radio.”

Segundo Filgueiras, nenhum outro concorrente
conta com a mesma tecnologia. O avanco inova-
dor, desenvolvido pela equipe de engenharia da
empresa, foi um equipamento capaz de monito-
rar as duas conexoes, via radio e via fibra 6ptica, e
identificar uma falha nesta ultima - causada, prin-
cipalmente, pelo rompimento de um cabo.




Nesse caso, o sistema automaticamente redire-
ciona a conexao para que funcione via radio. E para
que o problema seja rapidamente solucionado e o
cliente volte a receber o sinal da internet via fibra,
o centro de atendimento conta com um programa
que monitora os cabos e sinaliza onde ocorreu o
problema. Depois de localizado o cabo com defei-
to, as equipes de manutencao sao acionadas.

A qualidade dos servicos prestados sempre foi
o foco principal da Print. Desde 1999, a empresa
vem atuando nesse mercado. Entrou nesse seg-
mento porque ele era pouco explorado — a com-
peticdo era pequena e a qualidade do servico
prestado deixava a desejar. “O problema das gran-
des operadoras é o atendimento. Entao, focamos
nossos esforcos nesse ponto. Somos certificados
ISO 9001.” A empresa é ambiciosa. Além de atuar
em Macaé, a Print ja oferece seus servicos em Rio
das Ostras, também no estado do Rio de Janeiro,
e quer ser referéncia na prestagao de servico de
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telecomunicagdes nas duas cidades até 2020. Para
isso, paralelamente aos investimentos em qualida-
de, vai ampliar o portfélio com a oferta do servico
de TV por assinatura, ainda em implantacao.

TOPFIBRA

ULTREA BANDA LAEREGA

Diferente e sem |
comparacao |
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CarajasNet vai levar para o Sudeste do Para, onde esta
a maior provincia mineral do planeta, internet de qualidade.
No lugar do radio, a fibra.

Por Flavio Dieguez

Parauapebas tem a maior provincia mineral do
planeta, o segundo maior PIB e a quinta maior popu- Estamos instalando uma
lacao do estado. Era apenas um povoado nos anos rede de fibra dptica que

1960, quando foram descobertas as reservas da Ser- trard servicos aareaados
ra dos Carajas e o direito de explorar minério de fer- ¢ greg

ro, ouro e manganés no local concedido & empresa desde o comeco
Vale S.A, entao Companhia Vale do Rio Doce. De la
para ca, Parauapebas se emancipou — em 1998 tor-
nou-se municipio —, enriqueceu com os royalties da
mineracao e melhorou os servicos publicos.

Alan Pinheiro,
diretor

Mas faltava a cidade, situada no sudeste para-
ense, uma boa conexao de internet. Desde 2007, a
CarajasNet vem trabalhando para mudar esse ce-
nario. A empresa, que comegou como uma rede de
assisténcia técnica autorizada de celular, sentiu na
pele a falta de infraestrutura para instalar internet
nas proprias lojas, e viu, ai, uma oportunidade: de-
sistiu do antigo negdcio e montou uma empresa de
acesso a internet.

Desde que entrou no provimento de acesso, a
CarajasNet trabalha com internet via radio. Alan
Pinheiro, diretor da empresa, conta que o ADSL —
tecnologia que usa a linha telefénica comum para
transferir dados digitais em alta velocidade — prati-
camente inexiste na regiao. O plano mais vendido é
de apenas 1 Mbps, velocidade inferior a conexoes
3G."Nossa regiao tem falta de infraestrutura. Tanto
de backbone (a rede principal de dados da web),
como de redes de acesso”, explica ele.

Com essa caréncia de infraestrutura, Pinheiro
resolveu pensar grande e fornecer a internet por
fibra dptica, algo inédito na regido. “Estamos ins-
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talando uma rede de fibra éptica que trara servicos
agregados desde o inicio”, diz. “Também sera fora do
padrao utilizado por grandes provedores de inter-
net”. A oferta de fibra associada ao servico de IPTV
colocou a CarajasNet entre as premiadas na catego-
ria Operadoras Regionais do Prémio Anudrio Tele.
Sintese de Inova¢ao em Comunicagoes 2016.

Para dar suporte as redes de acesso, a empresa
esta implementando backbone interligando trés es-
tados, e vai aumentar a oferta dos planos para até 20
Mbps, vinte vezes mais rapido do que atualmente. A
empresa tem uma carteira de cinco mil clientes e —
com a migracao prevista para ocorrer em 18 meses
— pretende dobrar esse nimero a cada ano.

A inovacao nado parou por ai. A CarajasNet vai
usar um software de mapeamento para aumentar a
qualidade do desenho e de gestao da rede. O pro-
grama informa a localizacao exata da demanda de
clientes, e, com a posicao das caixas de atendimen-
to decidida por um algoritmo, gerou economia na
implementacdo. E possivel, dessa forma, resolver
rapidamente possiveis interrupcoes de sinais, visto
o alto nivel de detalhes e informacdes da rede com
que se pode contar. Evitam-se erros usuais de proje-
to, por exemplo. “As vezes, a caixa de atendimento é
instalada onde nao ha demanda de usuario”, afirma
Pinheiro. Como o software, a CarajasNet mapeia os
postes e as casas ligadas a eles. “Colocamos as caixas
exatamente no melhor poste para cada demanda”.

Ele observa que também se fortalece a area co-
mercial. “Podemos tomar decisdes comerciais, téc-
nicas e de marketing baseadas em dados reais da
nossa base.” Sera possivel saber, de forma interati-
va, quais caixas instaladas tém usuarios e quais nao
tém, assim como quais enderecos estao associados
aquela caixa. Isso permite, por exemplo, planejar
uma acao comercial para aquela regiao. O software
ainda possibilita que a empresa saiba, de forma ins-
tantanea e personalizada, o perfil de consumo de
todos os clientes: por bairro, caixa de atendimento,
cidade ou por sistema operacional, conta Pinheiro.

Ao lado disso, a empresa estd montando um
headend de IPTV (transmissao de dados via IP), que
é a tendéncia para o futuro, no mercado mundial
de televisao. O headend é uma central de recepcao,
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processamento, geracao e transmissao de sinais de
video para assinantes de TV por assinatura. E o lo-
cal onde se encontra todo o conteldo de video e as
conexdes com programadoras de TV. “A nossa solu-
cao de headend de IPTV é inovadora porque pode-
ra atender outros provedores pelo Brasil com um
custo bem baixo”, explica o diretor. “De modo que
todos os pequenos provedores que ja tenham uma
rede com fibra, por menor que seja, vao poder ter
IPTV.” Essa infraestrutura compartilhada funciona
bem para provedores que atuam em cidades proéxi-
mas, ou que possam se interligar a CarajasNet por
meio de um backbone.

A CarajasNet vai poder distribuir sinais de IPTV
para outros provedores porque estda montando um
parque de antenas para recepcao de tevé, além de
um teleporto para fazer o uplink dos canais para
outro satélite — que vai atender provedores sem
condicdes financeiras para comprar links. “O desen-
volvimento é todo nosso, utilizando equipamentos
importados de paises como Russia, Espanha, Ingla-
terra e Estados Unidos”, diz Pinheiro.

Claro, nao se implementa, sem problemas, uma
estrutura moderna em uma regiao carente de in-
fraestrutura. Foi preciso trazer pessoas de outros
estados para compor a mao de obra, que é pouco
qualificada, na regiao. O diretor também lembrou
os desafios de logistica, em uma cidade muito iso-
lada. “A reposicao de qualquer item pode demorar
mais de uma semana, mesmo por via aérea.”
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A Redenilf seria mais uma a substituir o radio em frequéncia nao licenciada
pela rede de fibra se nao tivesse decidido dar um salto radical: ir logo para a
velocidade de 100 Mbps.

Por Flavio Dieguez

Ainternet via radio ainda é a uinica opgao de conexao
em diversas pequenas cidades do pais. Mas essa Por conta da poluicao do

realidade estda mudando. Cada vez mais, os prove- espectro, estava cada vez

dores regionais investem em redes de fibra para mais dificil entreqar uma
atender seus clientes com uma internet de melhor garu

qualidade. A Redenilf, que atua na regido de Bra- conex&o satisfatoria
ganca Paulista, no estado de Sao Paulo, e atende
cidades no sul de Minas, também decidiu apostar
nesse caminho. Sé que optou por dar um salto radi-
cal: vai passar do radio para a oferta de fibra com
velocidade de até 100 Mbps.

Joao Paulo Ferreira Leite,
gerente comercial

A empresa tem musculatura para enfrentar esse
desafio. E uma provedora de internet nascida ainda
nos anos 1990 — praticamente junto com a web no
Brasil — e tem hoje cerca de 10 mil clientes. Se seus
planos correrem como previsto, a partir de 2017,
as 20 cidades do estado de Sao Paulo e do sul de
Minas onde tem operagdo contardo com conexao
fornecida pela empresa via fibra optica. Jodo Pau-
lo Ferreira Leite, gerente comercial da Redenilf,
afirma que entregarao links de até 100 Mbps para
clientes residenciais, com alta disponibilidade de
rede e garantia de baixa laténcia — quanto menor a
laténcia, mais rapida a conexao. O projeto colocou
a Redenilf entre as premiadas na categoria Opera-
doras Regionais do Anudario Tele.Sintese de Inova-
¢do em Comunicacodes 2016.

Segundo Leite, a opgao por mudar aconteceu
porque a empresa quer oferecer um produto mais
rapido e de melhor qualidade. E foi desenhada
a partir de um diagndstico geral da situacao. “Ex-
cluindo as regides centrais, onde estao presentes
grandes operadoras, no resto do pais o servico de




internet é muito deficiente, porque a maioria das
empresas trabalha com radio em frequéncia secun-
daria”, relata ele. E conclui: “Por conta do aumento
da poluicao do espectro, estava cada vez mais difi-
cil entregar uma conexao satisfatoria ao usuario”.
Ou seja, a qualidade do sinal estava cada vez pior
por razdes técnicas.

Em uma conexao via radio, a laténcia média de
um cliente até o gateway da empresa é em torno de
20 milissegundos (20 ms). Além de ser uma laténcia
alta, existe ainda a possibilidade de oscilagoes por
conta de interferéncia. No caso da fibra, o clien-
te tem uma laténcia estavel, de no maximo 3 ms.
Esse tempo de resposta reflete-se diretamente no
desempenho da navegacao. Outro problema que
pode surgir com o radio é o mau tempo, que nao
interfere na fibra: as descargas elétricas nao afetam
a fibra, por ser uma rede passiva.

A Redenilf segue a tendéncia das outras ope-
radoras do Brasil — cuja demanda por fibra éptica
cresce exponencialmente, principalmente por meio
de pequenos e médios provedores. Além da deman-
da do usuario, a expansao é facilitada pelo conjun-
to de acoes empreendidas pelo governo federal. Ai
se somam a inclusao da fibra 6ptica no programa
Finame (Financiamento de Maquinas e Equipamen-
tos); as isencoes de alguns impostos para projetos
de redes de telecomunicacdes, pelo Regime Espe-
cial de Tributagao do Plano Nacional de Banda Lar-
ga (REPNBL); e a extensao de linhas de crédito do
BNDES para a area de tecnologia.

Essas acoes publicas buscam atrair o maior nu-
mero possivel de investidores para uma internet
cada vez mais rapida. Dos cerca de 26 milhoes de
acessos via banda larga no Brasil, apenas 1,3 mi-
lhao sao por meio de fibra 6ptica. Segundo a Anatel,
ap6s uma ligeira retracao, em 2015, as pequenas e
médias operadoras regionais estdao em expansao.
A Redenilf aposta nisso: tem meta de avancar 33%
ao ano. “Nosso maior crescimento no segmento
corporativo foi em 2015 e 2016”, conta Leite. O in-
vestimento se destina tanto ao cliente corporativo
quanto ao residencial. “Em 2015, 80% foram para
clientes corporativos. No no primeiro semestre de
2016, tivemos 70% dos investimentos direcionados
para os residenciais.”
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Que vai ser preciso enfrentar dificuldades, esta
claro. O gerente comercial conta que a instalagao da
altima milha para clientes residenciais ainda segue
a passos lentos. A ultima milha é o trecho final que
o sinal precisa percorrer até chegar ao computador
do usuario. Resolver isso custa caro e leva tempo. E
preciso substituir os cabos de cobre de pares tran-
cados (que se aproveitam da linha telefénica) e dos
coaxiais (utilizados em TV por assinatura) por cabos
de fibra éptica que cheguem direto a casa do cliente.
Mesmo as grandes operadoras nao fazem grandes
investimentos relativos a ultima milha.

Ja a Redenilf prevé migrar os cabos da udltima
milha até 2018. Em relacao ao cliente corporativo
esse problema nao acontece. “No caso de empre-
sas, trabalhamos com radio em frequéncia prima-
ria. Nosso datacenter esta pronto para escalarmos
nossa rede em, pelo menos, 30 mil clientes. E ainda
temos disponivel mais de 50% do link que contrata-
mos com nossos fornecedores.”

Leite conta que a Redenilf esta preparada para
atender os novos clientes conquistados com a subs-
tituicdo por fibra optica. “Nosso grande diferencial
sao os colaboradores bem capacitados. Comprar e
vender internet é o que toda empresa desse seg-
mento faz. O que nos diferencia é a maneira com
que tratamos o produto em relacao a necessidade
de nossos clientes. Hoje, temos oito departamentos
na empresa. Cada um com sua geréncia. Isso facili-
ta a resolucao de possiveis problemas.”
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Internet
patrocinada

Para bancar o investimento no aumento da velocidade da rede,
a Kyatera propde que anunciantes regionais patrocinem a navegacao
para os internautas.

Por Flavio Dieguez

Foi durante uma reuniao de trabalho, contam os di-
rigentes da Kyatera, sediada em Campinas (SP), que Com este modelo
a empresa decidiu tentar um caminho novo para re- nao perderemos
solver uma forte demanda do mercado em relacao . .
. . . . receita e nosso cliente
aos servigos de internet. “Percebemos que o clien- )
te (pessoa fisica) quer bandas de internet cada vez navegara sem custo
mais altas e com pregos mais baixos”, diz Marcelo
Corradini, da Kyatera, relembrando a reuniao com
seu socio, Fabricio Viana, da RadiusNet (empresa
que oferece um sistema de gerenciamento de pro-
vedores). O dilema era claro, porém: qualidade custa
caro. Por si s, nao combina com servigo barato.

Marcelo Corradini,
socio diretor

Isto &, @ menos que se tenha uma boa ideia. No
caso da Kyatera, a solugao foi uma aposta na inter-
net gratuita, paga por anunciantes. “Com a internet
patrocinada, ndo perderemos receita e nosso clien-
te navegara sem custos”, explica Corradini. Segun-
do ele, sao principalmente provedores regionais
- empresas menores com dificuldade de acesso a
financiamento — que encontram barreiras para res-
ponder a demanda de velocidade, que exige pesa-
dos investimentos em suas redes.

Ele adianta que a solucao de internet gratuita
esta em fase de testes e ajustes. E explica que o usu-
ario viajara, no servico patrocinado, por onde qui-
ser. “A Unica diferenca em relacao a internet paga
é que, durante a navegacao, o navegador vai exibir
banners e propagandas de marcas da regiao”, re-
lata. O modelo também difere da internet patroci-
nada oferecida por algumas operadoras de celular,
pois a navegacao em alguns aplicativos como Fa-
cebook, Twitter e WhatsApp nao é descontada do
pacote de dados contratado pelo usuario.
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A Kyatera permite navegar por toda a rede sem
cobrar nada do cliente. Quanto aos possiveis anun-
ciantes, a ideia é que o sistema seja patrocinado por
empresas regionais, que injetarao propagandas no
navegador do usuario final. De acordo com a meto-
dologia utilizada, a injecdao da propaganda é feita
diretamente no navegador (utilizando-se, para isso,
um proxy de nome Squid). Isto &, diferentemente
dos banners ou popups, ndo ha possibilidade de blo-
queio por parte do usuario do servico de internet.

Outra caracteristicarelevante é que a Kyateranao
pretende buscar publicidade em grandes empresas.
O que se pretende, ao contrario, “é possibilitar ao
provedor regional obter recursos com o comércio lo-
cal de sua base”, diz Corradini. O modelo desenhado
é criar uma relagao convergente entre o internauta
e o comércio regional. De inicio, imagina-se focar em
grupos especificos de usuarios e multiplica-los com
o tempo. A Kyatera tem faturamento da ordem de
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com nenhum anunciante. Mas uma pesquisa com 50
comerciantes locais mostrou que 32 aceitariam par-
ticipar do sistema patrocinado. Mais de 60%, portan-

R$ 1,5 milhao. Por enquanto, ndo ha contrato formal to. Nada mal, como ponto de partida.

N6s podemos ajudar e ser
ajudados e isso nos faz
crescer muito como pessoa
€ COmMOo empresa.

Paulo Oxley, da Poxley Provedor de Jaguar3do - RS

Um dos principais beneficios em ser
associado da ABRINT é a representac3o
dos provedores perante a Anatel e
demais 6rgaos, como por exemplo, na
luta em relacao aos postes.

Diego Azevedo, da Netion de Praia Grande - SP

Quais os beneficios em se associar a ABRINT?

[ ]
Ninguém melhor que os proprios associados para responder essa ab rlntt

pergunta. Junte-se a nds e esteja preparado para o futuro. O00®O “onicicial
Associe-se! Juntos somos fortes.

www.abrint.com.br
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Para enfrentar
o fundo do mar

O repetidor optico desenvolvido pela Padtec para redes
submarinas tem vida util de 25 anos e é capaz de suportar condicoes
adversas e altissimas pressoes.

Por Roberta Prescott

Apos ser beneficiada pelo aumento de demanda em

consequéncia da Copa do Mundo, a fabricante na- Poucas empresas
cional Padtec teve, em 2015, um ano para arrumar Nno mundo fazem isto.
a casa e se adequar a crise. Teve que descontinuar - .

linhas de produtos, como a de GPON, e reduzir o E uma tecnqlogla
quadro de funcionarios. “Olhamos para as nossas bastante sofisticada
fraquezas e fortalezas e decidimos nos concentrar

. " . Manuel Andrade,
naquilo que fazemos melhor”, explica Manuel An- CEO

drade, CEO da Padtec.

Assim, aos 15 anos, a empresa colocou seu foco
em sistemas de transmissao Optica, desenvolvendo,
fabricando e comerciando solugdes turnkey para sis-
temas 6pticos. E foi justamente um repetidor dptico
para cabo submarino que Lhe deu o primeiro lugar no
Prémio Anudrio Tele.Sintese de Inovacdo em Comu-
nicacoes 2016, na categoria Produtos. “Poucas em-
presas no mundo fazem isto. E uma tecnologia bas-
tante sofisticada”, justifica Andrade. A Padtec nasceu
como uma spin-off do CPgD e ainda tem a instituicao
como acionista, ao lado da Ideiasnet e do BNDESPar.

Para este ano, apesar das crises econémica e po-
litica, a Padtec planeja faturar cerca de 10% a mais
em relagdo a 2015, alcancando receitas perto de
R$ 330 milhdes. Para puxar o crescimento, a aposta
esta no segmento de cabos submarinos, area na qual

Y
comecou a atuar ha apenas quatro anos. “Desenvol- r
vemos o amplificador submarino e ja fechamos con-
trato com o Google para conectar Rio de Janeiro e
Sao Paulo, pouco mais de 400 quilémetros”, diz o CEO. .

Ter sido selecionada pelo Google para gerenciar

/f"'
e executar a implantacao dessa rede submarina de ’
alta velocidade foi um marco para a Padtec. O con-



trato com o Google tem sido uma vitrine para a em-
presa na area de DWDM (sigla em inglés para Mul-
tiplexacao por Divisao de Comprimento de Onda).
“Existem poucos players, entao, ser selecionados
pelo Google repercutiu imensamente na indistria
submarina. Para nés, o mais importante é a chan-
cela. Comegcamos a ser conhecidos por quem nem
sabia que existiamos”, ressalta Andrade.

Batizado de Janior, em homenagem ao pintor e
desenhista brasileiro José Ferraz de Almeida Junior,
0 cabo submarino ligara a Praia da Macumba, no Rio
de Janeiro, a Praia Grande, na Baixada Santista. A so-
lucao turnkey fornecida pela Padtec tera aproxima-
damente 390 quilémetros de extensao e oito pares
de fibra. O cabo Junior se interconectara com outros
operados pelo Google, visando ampliar a infraestru-
tura de transmissao de dados na América Latina.

A Padtec ficou responsavel pela obra toda (fim
a fim) — a empresa contratara de terceiros produtos
e servicos nos quais nao tem expertise. A conclu-
sao dainstalacao e o inicio da operacao do sistema
submarino Sao Paulo-Rio de Janeiro estao previs-
tos para o segundo semestre de 2017. O repetidor
submarino da Padtec, qualificado para suportar
ambientes dificeis e altissimas pressoes e garantir
transmissoes transoceanicas em distancias ultra-
longas, faz parte da solugdo turnkey contratada
pelo Google para sistemas submarinos.

A ideia de construir um repetidor comecou ha
quatro anos, conforme relata Andrade, e passou
por diversas fases. Foi preciso buscar profissionais
no mercado com as competéncias e qualificacoes
necessarias para o projeto e integra-los ao time.
“Transmissao Optica submarina € uma tecnologia
muito especifica. Para entrar no pequeno grupo de
empresas que fazem isto, tivemos que desenvol-
ver tudo do zero e buscar competéncias onde es-
tavam”, conta. A equipe desenvolvedora, de cerca
de 20 pessoas, esta situada em varios paises, mas,
principalmente, no Brasil.

Na sequéncia, a Padtec teve de desenvolver for-
necedores para a entrega dos produtos da parte
mecanica do repetidor. Para tanto, firmou parcerias
com outras empresas, sempre mantendo o cluster na
cidade de Campinas, no interior de Sao Paulo. Para
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cada produto, foram selecionados e qualificados
dois fornecedores. Depois disso, foi a vez de desen-
volver o prot6tipo e, entao, realizar os testes de pres-
sao, vibracao mecanica e outros itens. Agora, na fase
final, a Padtec esta produzindo o produto.

O repetidor submarino, ao amplificar os canais
Opticos, permite que os dados sejam transmitidos
com qualidade por enormes distancias. O CEO nao
soube precisar o valor total do investimento para le-
var a cabo tal produto, mas disse que foi acima dos
R$ 20 milhdes. Manuel Andrade destaca que um dos
diferenciais da Padtec é seu investimento constante
em pesquisa e desenvolvimento (P&D). Independen-
temente de haver ou nao crise, Andrade diz que a
empresa direciona 15% de suas receitas para P&D.

Com o repetidor éptico submarino, a Padtec es-
pera ganhar visibilidade e reconhecimento inter-
nacional. Seu principal diferencial, diz ela, é a ca-
pacidade de personalizacao da rede, que pode ser
dimensionada para redes submarinas de diferentes
distancias, profundidades e com ou sem derivacao.

Os equipamentos foram desenvolvidos para
o mercado de redes submarinas e devem alcan-
¢ar um periodo minimo de 25 anos de vida util. O
grande desafio para a concepcao do amplificador
optico da Padtec foi desenvolver uma mecanica ro-
busta que necessita de materiais complexos e pro-
cessos especificos de usinagem e injecao, segundo
a empresa, até entao, nunca feitos no Brasil.
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O produto da Qualcomm permite criar conectividade de
forma simples e barata, e deve reduzir a barreira de entrada
para a Internet das Coisas.

Por Roberta Prescott

Com sua histdria ligada a evolucao da telefonia

movel, a Qualcomm esta pronta para tirar proveito O CSRmesh vai se
fjo aﬂdvent-o da .Irlwternet das Co_isas (10T, na sigla em popularizar para
inglés) e diversificar sua atuacao, passando a forne- j

cer processadores para outras industrias, além da um grande numero
de telecomunicagdes. Dentro da estratégia de ex- de Segmentos

pandir mercado, a empresa, com sede em Sao Die-

go (EUA), anunciou a criacao de uma joint venture, Z/Cr’sg’rto Medeiros,

no valor de US$ 3 bilhdes, com a japonesa TDK, pro-
dutora de componentes eletrénicos.

Batizada RF360 Holdings, a nova empresa vai
fabricar chips de radiofrequéncia e médulos para
dispositivos moveis, aparelhos conectados a Inter-
net das Coisas, drones, robds, entre outros. A joint
venture deve se tornar operacional até o comego
de 2017, ap6s aprovacao dos reguladores dos pai-
ses onde suas socias atuam.

Dentre os segmentos de mercado, a Qualcomm
acredita que areas como a automotiva, de bens
duraveis, acessorios vestiveis (wearables), drones e
produtos para casas inteligentes serdo os principais
motores de crescimento. De fato, em meados deste
ano, a fabricante ja contabilizava 340 milhdes de
chips embarcados em veiculos de 20 diferentes fa-
bricantes de carros.

Um exemplo dessa nova estratégia é o CSRmesh,
produto com o qual a Qualcomm venceu o primeiro
lugar na categoria Produtos do Anuario Tele.Sinte-
se de Inovagcado em Comunicagoes 2016. O CSRmesh
permite que dispositivos de baixa energia se conec-
tem via Bluetooth nao s6 para receber mensagens
e agir sobre elas, mas também para repeti-las para
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dispositivos no entorno, ampliando, assim, a area de
conexao e transformando-os em uma rede de malha
(mesh) para a Internet das Coisas.

Como explica Roberto Medeiros, porta-voz da
Qualcomm para o CSRmesh, o produto serve para
loT de forma geral, uma vez que o conceito é permi-
tir que os elementos de rede se conectem de forma
auténoma. “O CSRmesh cria conectividade de forma
rapida, facil e para qualquer coisa onde seja aplica-
vel a rede ad hoc”, afirma Medeiros, explicando que,
por estar baseado em uma camada de software e
contar com um kit de desenvolvimento, o produto
diminui muito a barreira de entrada para loT.

Por ser baseado em rede de Bluetooth de pouco
consumo e longa distancia para conectividade dos
elementos a um baixo custo, o CSRmesh visa a resol-
ver problemas inerentes a Internet das Coisas, como,
por exemplo, a automacao, o controle de elementos
dispersos e a captura de informacao. Ainda que o
Bluetooth esteja longe de ser novidade, a Qualcomm
enfatiza que a inovacao foi adicionar ao produto a
capacidade de criar uma rede mesh, estendendo o
alcance do Bluetooth. Inicialmente, o CSRmesh tera
como areas-foco o controle da automacao residen-
cial, sendo usado, por exemplo, para comandar ilu-
minacao e dispositivos industriais e residenciais. A
aposta, no entanto, é grande. “O CSRmesh vai se po-
pularizar. O que é legal e que mais empolga é o fato
de ele abaixar muito a barreira de entrada para a
Internet das Coisas”, destaca Medeiros.

Roberto Medeiros lembra que, desde a criagao,
a Qualcomm tem a conectividade em seu DNA e
vem acompanhando a sua evolugao. Se antes ess
a conexao se dava por redes fixas, depois moveis
apenas para voz, dados e mais tarde internet, ago-
ra € a vez de a comunicacao maquina a maquina
transformar a sociedade.

Nesse sentido, a Qualcomm tem trabalhado com
0 objetivo de criar processadores que possam ser
usados em uma grande variedade de produtos de
diversas industrias, de modo que consigam lancar
produtos de forma mais rapida e barata. Na area de
robética e drones, por exemplo, a Qualcomm traba-
lha para agregar inteligéncia a atual “camera que
voa”. Para tanto, a empresa criou uma plataforma
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que relne processadores e outros componentes. In-
corporada aos drones, a Snapdragon Flight adiciona
funcoes que os celulares atualmente usam, como
processamento visual, comunicacao via LTE ou Wi-Fi.

No Brasil, a fabricante, por meio da iniciativa
Qualcomm Wireless Reach, desenvolve um progra-
ma de tecnologia para uso de drones na agricultura
de precisao, com o objetivo de ajudar os fazendeiros
a reduzir o impacto ambiental e a aumentar o ren-
dimento das culturas. O projeto é em parceria com
a Embrapa Instrumentacao e o Instituto de Socioe-
conomia Solidaria (ISES). Os sistemas de bordo de-
senvolvidos para os drones combinarao a expertise
da Embrapa em agricultura e algoritmos de proces-
samento de imagem ao processador Snapdragon e
avancadas tecnologias méveis. Eles terdao como mis-
sao coletar, processar, analisar e transmitir informa-
¢oes das lavouras em tempo real.

Os dados de inteligéncia serao utilizados para
detectar com precisao as deficiéncias das culturas,
ocorréncia de pragas, escassez hidrica, déficit de nu-
trientes e danos ambientais, facilitando aos agricul-
tores tomarem medidas precisas. A Qualcomm de-
fende que este projeto é, particularmente, relevante
para o Brasil, na medida em que a agricultura é fun-
damental na economia do pais. A fabricante explica
que os dados inteligentes, produzidos em tempo real
pelos drones voando sobre os campos, serdao entre-
gues ao agricultor em um formato facil de ler, por
meio de smartphone ou tablet com conexao LTE.
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A Trépico continua avancando no desenvolvimento de solucdes para
a telefonia mével e quer ganhar espaco entre as verticais de agronegacio,
defesa e utilities.

Por Roberta Prescott

é uma estratégia que comeca a ser perseguida pela A inovagao foi ter
Tropico Sistemas e Telecomunicagdes. Ha dois anos, colocado na mesma
em 2014, com a saida do Grupo Promon, que detinha base todo o

cerca de 60% das acdes, a empresa com sede em
Campinas (SP) passou por uma reestruturacao corpo-
rativa, que estd mudando seu perfil. Quer buscar a in- Paulo Cabestre,
ternacionalizagao e diversificar o portfélio para con- presidente
quistar clientes em outros segmentos de mercado.

processamento de LTE

No processo de internacionalizacdo, a Trdpico
olha para a América Latina. A empresa ja abriu filial
na Colémbia e tem planos de ampliar a operacao na-
quele pais. Também comecou a exportar para a Ar-
gentina e esta avaliando os mercados do Chile e do
Peru para decidir a melhor maneira de operar neles.

Atualmente, as receitas da Trépico provém, prin-
cipalmente, de contrato com as operadoras de tele-
comunicagoes. Para mudar isso, a empresa, que tem
capital nacional e o CPgD como Unico acionista, esta
desenvolvendo produtos especificos para fornecer
solugdes sem fio a empresas do agronegdcio, de de-
fesa e utilities.

A meta é agressiva. Paulo Cabestré, presidente
da Trépico, diz que, dentro de trés anos, a Trépico
quer se firmar como fornecedora para outros mer-
cados e tem o agronegdcio como a grande aposta. A
empresa foca no desenvolvimento de solucdes que
aumentem a produtividade agricola. Aempresa quer
aproveitar a brecha da falta de cobertura de 4G nas
regioes mais remotas do Brasil para ofertar produtos
adequados. “Temos de ter solucdes de LTE/4G para
cobrir as grandes fazendas. Ja existe tecnologia para




isto, como solugoes de LTE/4G para 700 MHz e 450
MHZ", acrescenta Paulo Cabestré.

Um dos produtos a serem oferecidos a este seg-
mento de mercado é o Vectura LTE Module, que
deu a Trépico o segundo lugar no Prémio Anudrio
Tele.Sintese de Inovagcdo em Comunicagoes 2016,
na categoria Produtos. O modem se destaca por su-
portar a nova banda 3GPP em 450 MHz para LTE/4G
em um formato padrao industrial mini PCI Express
e ultracompacto. “A inovacao foi ter colocado na
mesma base tecnolégica todo processamento de
LTE 4G”, aponta Cabestré.

O produto, de acordo com a empresa, visa resol-
ver a falta de disponibilidade de terminais LTE 450
MHz devido a facilidade de integrar-se com pro-
dutos de terceiros e com equipamentos de missao
critica para automatizacao de redes de distribuicao
de energia elétrica. A empresa também ressalta
que Vectura LTE Module endereca o problema da
conectividade IP de banda larga em grandes distan-
cias em uma rede ponto-multiponto na banda 31 e
viabiliza o desenvolvimento de terminais diversos
por usar um formato eletromecanico padrao de
mercado e de baixo custo.

A banda 31 do 3GPP (450 MHz) possui um raio
de cobertura a partir da estacao radiobase de até
40 quilémetros, que é dez vezes maior que a do 4G
comercializado hoje, explica a empresa.

Com a quarta geracao da telefonia celular (4G),
houve intensificacao da migracao para tudo ter
base no Protocolo Internet (IP, na sigla em inglés),
inclusive o terminal do usuario. “Com 4G e as tec-
nologias de redes de proxima geracao (NGN), o IP
chegou ao terminal na mesa do usuario e também
ha forte tendéncia de se colocar tudo na nuvem”,
aponta o presidente da Trépico.

A Tropico esta de olho nessa lacuna. Depois de
um passado focado nas redes fixas e em vender para
as operadoras de telecomunicacOes, nos ultimos
dois anos, a empresa brasileira passou a olhar mais
atentamente para o mercado mével com o objetivo
de levar conectividade - e inclusive solucdes de In-
ternet das Coisas — para areas remotas. E quer fazer
isso usando a quarta geracao da telefonia movel.
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A Trépico nasceu, em 1999, como uma joint ven-
ture entre o CPgD e o Grupo Promon para ser uma
empresa dedicada ao desenvolvimento, fabricacao
e distribuicao de modernos equipamentos de tele-
comunicagoes. Ao longo dos anos, a tecnologia da
empresa conquistou reconhecimento na migracao
da tradicional tecnologia de transmissao por circui-
to (TDM) para a nova geracao das redes de comuta-
cao por pacotes (NGN).

Com asaida do Grupo Promon, a fundacao de di-
reito privado CPgD ficou como Unico acionista. No
entanto, essa composicao acionaria sera por tem-
po limitado. Existe uma clara diretriz de a empresa
apresentar, dentro do prazo de dois anos, um plano
de neg6cios para a entrada de novos investidores e
a consequente reducao da participacao do CPqgD.

A empresa quer atrair fundos especializados
para investimento de médio a longo prazos. “O Gru-
po Promon foi um acionista importante, mas é uma
empresa de servicos e nao tem DNA de desenvolver
produtos de alta complexidade”, diz Cabestré, co-
mentando a saida do grupo.

No ano passado, a empresa registrou, de acordo
com o presidente, crescimento de 20% em relacao
a 2014 e, para este ano, o presidente aposta em in-
cremento das receitas entre 10% e 20%, apesar da
conjuntura econdmica. “A crise também é oportuni-
dade de negocio e, por isto, temos tentado explorar
os diferenciais dos produtos”, diz.
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A BrasilSat, que foi criada para fabricar antenas, sempre inovou. Ampliou
o portfolio, mas manteve a tradicao, e desenvolveu uma familia de antenas
de pequeno porte para os satélites de banda Ka.

Por Roberta Prescott

0 atendimento de forma personalizada sem que isso )
represente sacrificio para as financas da empresa foi E preciso buscar

a maneira que a BrasilSat encontrou para competir SO|U(;(~)eS que possam
com a companhias internacionais. “Nao estamos sur-
resultar em

fando nesta onda recente de diferenciacao por ino-
vacdo. Isto esta no nosso DNA. Nascemos dessa for- novas patentes
ma”, ressalta Emilio Abud Filho, vice-presidente de
tecnologia da BrasilSat. Com a familia de antenas de
pequeno porte para comunicagoes via satélite para
banda Ka para o mercado de internet banda larga e
aplicacdes corporativas, a empresa foi a terceira co-
locada no Prémio Anudrio Tele.Sintese de Inovacgdo
em Comunicagoes 2016, na categoria Produtos.

Emilio Abud Filho,
vice-presidente de Tecnologia

A empresa de Curitiba (PR) conta com uma equi-
pe interna de engenharia. Sao 50 profissionais e
varias divisdes de projetos, como civil, elétrica, es-
truturas metalicas pesadas, projetos mecanicos e
eletromagnética. “Desta forma, conseguimos inte-
grar as solugcoes para nossos clientes de maneira que
nossos concorrentes nao conseguem”, explica Abud.

Para manter-se na vanguarda, a BrasilSat mantém
um relacionamento estreito com o meio académico,
firmando parcerias com universidades brasileiras e
estrangeiras. “Quando falamos em diferencial por
inovacao, fala-se em solucoes que nascem em cima
de novos modelamentos matematicos. Nao é somen-
te pegar um produto existente e fazer melhorias, mas
buscar solucdes que possam resultar em novas pa-
tentes. Muitas vezes, estes modelamentos podem ser
teses de mestrados e doutorados”, diz Abud.

Atualmente, a BrasilSat possui contratos de lon-
go prazo (trés a quatro anos) com trés universidades




brasileiras (USP, Universidade Federal do Para e PUC-
-Rio). E tem um projeto em curso com uma universi-
dade na Espanha, cujo nome Abud mantém em sigilo.

A histéria da empresa 100% brasileira evidencia
uma busca constante pela inovacao. Atuando no mer-
cado desde 1974, é fabricante de solugdes integradas
em telecomunicagoes e defesa do Brasil. A BrasilSat
comecou vendendo uma antena helicoidal, tida a
época como um produto inovador, uma vez que as
antenas concorrentes s6 podiam navegar 24 canais
de voz e a dela oferecia sistema com 64 canais.

Ao longo dos anos, o portfélio diversificou. Hoje,
além das antenas para comunicacao terrestre e por
satélite, a BrasilSat também fornece antenas DTH
(voltadas para atender as operadoras de TV por
assinatura); conectores e componentes passivos,
incluindo cabos coaxiais; STBs (fabricacao de recep-
tores de sinal e set-top-box na unidade industrial em
Manaus); radios e repetidores; estruturas de torres e
postes; shelters; postes eolicos e sistemas prisionais.

A familia de antenas, relata Abud Filho, tem dia-
grama de radiacao mais adequado a operagao em
paises localizados entre os Trépicos. “Nosso diferen-
cial se deve principalmente ao menor ruido quando
se compara com o das antenas importadas”, diz ele,
explicando que a melhor relagao de sinal/ruido per-
mite uma maior disponibilidade e melhor nivel de
servico, devido a maior imunidade contra interferén-
cias terrestres.

A nova geracao de satélites lancada para cobrir
o Brasil opera na banda Ka, uma frequéncia alta que
permite que as antenas sejam menores e com alta
taxa de velocidade de comunicagao, como relata o
executivo. A banda Ka vai permitir que operadoras
e provedores ofertem banda larga nas regides re-
motas do Brasil, aquelas que nao sao atendidas por
sistemas terrestres.

O lancamento dessa familia de antenas para a
banda Ka pela BrasilSat tem, entre os objetivos, com-
plementar o portfélio da empresa, assim como au-
mentar seu market share nos mercados de consumo
e profissional. Pensando a frente, o vice-presidente
de tecnologia diz que a empresa ja esta trabalhando
em uma nova familia de antenas para aplicagcao em
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banda larga via satélite, também em banda Ka. “Esta
nova geracao sera derivada dos projetos atuais, mas
contara com melhorias, principalmente na estrutura
e estabilidade mecanica e deve ter um custo menor,
o que facilitara sua penetracao no mercado”, conta
Abud. O novo projeto, apoiado pela Finep, ainda vai
consumir dois anos de trabalho até sua conclusao.

A BrasilSat sentiu as consequéncias das crises
econémica e politica que vém afetando o Brasil.
Em 2015, a empresa viu seu faturamento reduzir a
cerca de um quarto do que era em 2012 - caiu de
R$ 400 milhdes para R$ 160 milhdes —, mas segue
sendo rentavel, de acordo com o vice-presidente de
tecnologia da BrasilSat. “A empresa tem boa salde
financeira, é bem administrada e gerida. J& passa-
MOs por varias crises e vamos passar por mais esta
também.” Mas para enfrentar a queda nas receitas,
a empresa reduziu o quadro de funcionarios e a li-
nha de producao. Segundo Abud, a BrasilSat traba-
lha com a expectativa de que o cenario econémico
mude em 2018.

A queda nas receitas, contudo, nao restringiu o
investimento em inovagao, que segue na casa dos
R$ 5 milhdes a R$ 7 milhdes por ano, assegura o exe-
cutivo. “O investimento em inovacao é flat, porque
nao se trata de um porcentual da receita, mas um
valor absoluto — e o mantivemos, porque temos de
estar preparados para atender ao mercado quando
a economia se recuperar. E por isto que nunca redu-
zimos nosso investimento em P&D”, diz.
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Diante do espaco de mercado para o avanco dos servi¢os financeiros
moveis, a Amdocs investiu em uma plataforma e quer criar um forte
ecossistema na Ameérica Latina.

Por Wanise Ferreira

nidades de novos nego6cios na area de servigos No Brasil, mais de

financeiros madveis (MFS) tanto no Brasil quanto 50% das transacdes sao
na América Latina. E quer estimular as operado- . . ~

quer ial P feitas em efetivo e ndo
ras, 0s bancos e o comércio eletrénico a criar um

ecossistema forte com propostas que contemplem passam pelos bancos
solucdes avancadas e acessiveis capazes de atrair
tanto a populagao nao bancarizada quanto aqueles
que, mesmo com conta bancaria, tém baixo indice
de utilizacao dos servicos bancarios. Sua estraté-
gia para se posicionar como um importante player
nessa area esta baseada em seu portfélio Amdocs
Mobile Financial Services.

Jesus Luzardo,
diretor-executivo da divisao de MFS

Jesus Luzardo, diretor-executivo da divisao de
MFS da Amdocs, esta otimista quanto ao desempe-
nho desse segmento e expressa em nimeros o poten-
cial que enxerga para o mercado de servicos finan-
ceiros latino-americanos e, em especial, no Brasil.
Para comegar, lembra que, aproximadamente, 45%
da populagao economicamente ativa na regiao nao
possui conta bancaria. Também ressalta que houve
um esforco muito grande de inclusao financeira nos
Gltimos anos, mas h3, ainda, de 15% a 20% da popu-
lagao que foi incluida, como parte dessa estratégia,
mas nao utiliza qualquer tipo de servico bancario.

Na outra ponta, a penetracao da telefonia mével
na América Latina é alta. Recentemente, prossegue, o
alcance dos smartphones no mercado latino-ameri-
cano também se expandiu e alcangou uma média de
35%, o que valoriza muito a experiéncia do usuario.
“Todo esse contexto traz muitas possibilidades para
que novos servicos financeiros cheguem aos cida-
daos via dispositivos méveis”, comenta.




Mas, na sua avaliagao, ha ainda outros fatores
de estimulo ao lancamento de solugdes desse tipo
que nao envolvem apenas a populacao nao ban-
carizada ou sub-bancarizada. “A classe média con-
tinua em expansao na América Latina e com uma
grande demanda por mais qualidade e oferta de
servicos financeiros”, observa Luzardo.

Para reforcar seus argumentos, uma pesquisa
realizada pela Ovum no ano passado, a pedido da
Amdocs, mostrou que, no mercado brasileiro, 60%
dos entrevistados ainda nao utilizam servicos finan-
ceiros moveis. O levantamento trouxe mais novida-
des: 14% afirmaram que gostariam de usar servicos
financeiros moéveis ao longo do proximo ano para
empréstimos, poupanca e seguros; 19% para resga-
tar cupons méveis e 17% para pagamento de com-
pras online e na loja fisica e restaurantes. Ha, ainda,
aqueles (9%) que pensam em utiliza-los para pagar
estudos e tratamentos médicos.

A Amdocs tem varios modelos desenhados para
o desenvolvimento desse mercado e acredita que,
por meio de solugdes de MFS, seja possivel fazer
uma ponte entre os setores envolvidos, tendo o dis-
positivo mével como o ponto convergente. Para os
bancos e outras instituicdes financeiras, sem davi-
da, trata-se de uma forma de garantir um portfélio
mais abrangente de servicos em seu negocio prin-
cipal. Na avaliagao de Luzardo, as operadoras mé-
veis também tém condi¢does de assumir um papel
importante nesse segmento, pois tém ativos rele-
vantes que podem ser valorizados nesse processo.
Entre eles, o conhecimento do cliente e de suas
necessidades.

A solucao Amdocs Mobile Financial Services tem,
como ponto forte, a sua abrangéncia, dando suporte
a todas as fases de transagao no ecossistema finan-
ceiro e de varios parceiros de negocios. Ela também
combina um conjunto dedicado de servicos de Tl e
aceleradores de negocios que facilita as operadoras
e instituicdes bancarias langar servicos mais rapida-
mente. Para seu desenvolvimento, a empresa teve
como base a tecnologia da Utiba, pioneira em servi-
¢os de MFS e adquirida pela Amdocs em 2014.

Faz parte do sistema uma carteira mével que
possibilita aos usuarios gerenciar, controlar e con-
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centrar seus ativos financeiros, como, por exemplo,
salario, cartoes de crédito e débito, assisténcia so-
cial ou cupons. Pela plataforma, é possivel ainda
efetuar varias transagdes, como transferéncia de
dinheiro no sistema P2P (Peer-to-peer), transacoes
de m-commerce, pagamentos de contas, aquisicoes
de servicos ou recarga do celular.

“No Brasil, mais de 50% das transacoes sao fei-
tas em efetivo e ndo passam pelos bancos”, comenta
Luzardo. Segundo o Instituto Data Popular, a popu-
lagao do pais que nao utiliza o sistema financeiro
movimenta cerca de R$ 665 bilhdes por ano.

A solucao Amdocs Mobile Financial Services
foi lancada mundialmente ha dois anos ja com um
grande case de negdcios como cartao de visita.
A empresa fechou um acordo de cinco anos para
possibilitar ao State Bank of India e a operadora do
setor publico BSNL levar servicos financeiros para
75 milhdes de familias na india, inclusive uma boa
parte em areas rurais.

“A area de servigos financeiros mdveis tem cres-
cido bastante dentro da Amdocs e tem ainda mui-
to mercado potencial a ser explorado”, comenta

Luzardo. Investir nesse segmento foi parte da de-
cisao adotada pela companhia, ha alguns anos, de
diversificar o portfélio e buscar novos negécios em
segmentos estratégicos. Isso levou a empresa a ga-
rantir sua participacao também em outras areas
como loT (Internet das Coisas) e Big Data.
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A Tacira desenvolve solucdes integradas para cidades
inteligentes, em diferentes areas. E destaca que o sucesso do projeto
esta no engajamento do cidadao.

Por Wanise Ferreira

A Tacira quer desmistificar a imagem que se criou

de que smart cities sao projetos complexos e difi- Nao importa de onde vem
ceis. Com a sua experiéncia em solugdes ja implan- a iniciativa, o importante
ta_das, quer mostrar o cor_ltrarlo -quea tecnglog@ e & que ela gere valor para
ainovacao podem ser aliadas e favorecer a identifi- ) N
cacao dos potenciais pontos das politicas publicas O cidadao

que ;?odem ser_melhorados para traze'r mais beﬂefl- Washington Tavares,
cios a populacao. De forma simples, direta e eficaz. cTO

A empresa trabalha com varias frentes de pesqui-
sa para ampliar sua oferta para cidades inteligentes.
E seu portfélio é abrangente em areas como salde,
educacao, até a sua mais recente proposta de uma
gestao inteligente e colaborativa da flora urbana. O
projeto Civis —Smart Tree a colocou entre as premia-
das do Anudrio Tele.Sintese de Inovagdo em Comu-
nicagées 2016, na categoria Software e Servicos.

Com apoio do grupo Ceres e um aporte de R$ 10
milhdes, a Tacira estima que, nos dois primeiros anos
de operacao, sua tecnologia beneficie cerca de 10
milhoes de cidadaos. Nesse periodo, espera realizar
20 projetos no valor de R$ 1 milhao cada e, com isso,
alcancar, em 24 meses, receita de aproximadamente
R$ 20 milhdes. Para Washington Tavares, CTO da em-
presa, a inteligéncia das cidades comeca a acontecer
quando as informagoes geradas pela tecnologia e
pelos usuarios sao vistas de forma integrada e com
objetivos bem definidos. Ha grandes projetos cujas
solucdes sao definidas pela administracao publica.

Nem sempre, alerta, essas iniciativas garantem
valor para o cidadao. Na outra ponta, estao as ini-
ciativas que partem de determinadas demandas da
populacao e sao incorporadas pela administracao




publica. “As duas maneiras sao validas, desde que
fique claro que cada iniciativa esta gerando valor
para o cidadao”, afirma.

O projeto de smart city de Aguas de Sao Pedro,
no interior de Sao Paulo, foi o incentivador para a
criacao da Tacira e, hoje, € um dos seus principais
cartoes de visita. Idealizadora do projeto, a Telefé-
nica investiu, aproximadamente, R$ 2 milhdes no
programa smart city do municipio, lancado em 2014.

Além da Tacira, eram parceiros nesse projeto a
Huawei e a ISPM, empresa que também pertence
ao grupo Ceres. No final do ano passado, o progra-
ma entrou em sua segunda etapa e a gestao, an-
tes feita pela operadora, passou para as maos da
prépria prefeitura. Nesse periodo, o Cidade Digital,
como foi batizado o projeto, havia criado 14 servi-
cos inteligentes. Nessa segunda etapa, a prefeitura
decidiu utilizar a plataforma de gestao da Tacira,
que também aumentou o escopo de servigos para
a cidade. A empresa esta, por exemplo, a frente do
cadastramento biométrico da populacao para o
atendimento na area de salde.

“Os servicos de satide de Aguas de Sdo Pedro
sao os melhores da regido, o que atrai moradores
de municipios vizinhos. A prefeitura sentiu a ne-
cessidade de ter um cadastramento adequado dos
atendimentos nessa area para ter dados mais qua-
lificados sobre o atendimento aos moradores e aos
que sao de outras cidades”, comenta Katia Galvane,
diretora de negdcios da empresa.

O cadastramento que estd em andamento na ci-
dade envolve a utilizacao de recursos como biome-
tria com reconhecimento facial, que sera incorpo-
rado a outros esforcos como integracao de dados
e prontuario eletréonico. Com isso, a administracao
também obtém dados importantes para a elabora-
cao de politicas publicas. Em Aguas de Sao Pedro,
a empresa desenvolve ainda solucdes na area de
educagao. Também com o uso de biometria, esta
trabalhando em uma solucao que vai permitir aferir
a presenca dos alunos nas salas de aula.

O engajamento da populacao é uma das preo-
cupacoes da Tacira. Para isso, desenvolveu o Civis,
um aplicativo pelo qual os cidadaos interagem com
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a administragao publica. “Hoje, 10% da demanda
na cidade vem do uso do app”, observa Tavares.
No seu portfélio esta também a solucao de Smart
Places, que permite transformar espacos publicos
em experiéncias digitais para os moradores. Ela en-
volve um conjunto de servigos digitais interligados
pelo Smart Agora Enablement Platform, que permi-
te canais de comunicacao via apps ou navegadores
na internet. A empresa pode gerenciar um espaco
inteligente com esse perfil de ponta a ponta e ava-
liar os niveis de desempenho das solucdes.

Como no conceito de cidade inteligente a sus-
tentabilidade e o meio ambiente sao valores intrin-
secos, a Tacira se adiantou mais uma vez e criou o
Civis — Smart Tree para a gestao inteligente e cola-
borativa da flora urbana, que procura atacar alguns
gargalos na gestao dessa area. Para comecar, trouxe
a tecnologia de realidade aumentada para auxiliar
na educacao ambiental e permitir que o cidadao, via
aplicativo, tenha em suas maos um catalogo digital
com informacdes dinamicas sobre cada arvore.

A Tacira também quer incentivar a criacao de
padroes e indicadores para o mercado brasileiro de
smart cities. Uma de suas iniciativas nesse sentido
foi a parceria com o Inatel para um programa de in-
tercambio cientifico e tecnolégico. A ideia é criar, no
campus da universidade, um living lab para implan-
tar, testar e operacionalizar diferentes tecnologias e
solugoes, garantir a interoperabilidade e estabele-
cer métricas para esse segmento.
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Numa unica plataforma, varios servicos de conteudo digital.
O consumidor escolhe o que quer, em um amplo cardapio de titulos,
e paga pelo que consome.

Por Wanise Ferreira

A EnterPlay entrou em operacao no final de 2015
e trouxe consigo uma série de iniciativas inéditas Temos a melhor solucao

para o mercado brasileiro. A comegar pela propos- do mercado com entrega

ta de ser a primeira a oferecer uma plataforma . .
2 P . ima P de conteudo digital de
Unica para varios servicos de contetdo digital. Tam-

bém procurou se diferenciar no modelo de negé- grande qualidade
cios, que prevé a venda direta para o consumidor e
contempla um extenso programa de parcerias com
0s ISPs (provedores de acesso a internet). Ha, ainda,
a promessa de manter precos competitivos.

Jorge Salles,
diretor de Operacbes

Até chegar ao lancamento do servi¢o, um lon-
go caminho foi vivido pelos socios da empresa. Em
2007, alguns deles participaram da Eonde (Enter-
tainment On Demand), uma plataforma de VOD (Vi-
deo On Demand) que foi criada com o incentivo da
Microsoft e Intel de olho no lancamento do Windows
Vista. Em 2010, nasce a EnterPlay com a proposta de
levar conteldo digital para o consumidor final. Esta-
va pronta para lancar o servico em 2011, mas esse foi
justamente o ano que marcou a chegada ao merca-
do brasileiro da Netflix. “Entao, decidimos aguardar”,
diz Jorge Salles, diretor de operacdes da companhia.

Com essa decisao, a empresa ganhou tempo
para amadurecer o seu plano de negocios. Foi nes-
se momento que ela decidiu adotar uma nova ver-
tente em seu projeto — incluir a oferta de contetdo
digital para os ISPs, atuando também no mercado
B2B (Business to Business) e ndao unicamente no
B2C (Business to Customer). A ideia é enriquecer a
oferta dos provedores regionais a seus assinantes
com uma solugao inovadora e de qualidade de en-
tretenimento e, ainda, estruturar negécios adicio-
nais para esses clientes, como telefonia VolP.
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A particao da receita é feita de acordo com
critérios preestabelecidos, que podem variar con-
forme os diferentes tipos de planos vendidos. Se-
gundo Salles, se o provedor é dono de uma licenca
SeAC (Servico de Acesso Condicionado), a oferta do
conteudo digital podera ser feita com sua propria
marca; caso contrario, sera um servigo da EnterPlay
disponivel em seus pacotes.

A experiéncia da EnterPlay com a distribuicao
de conteldo, que vem da época da Eonde, é uma
bagagem importante. “Ndés temos conosco pessoas
que conhecem esse mercado de programacao ha
mais de 30 anos. Nosso modelo de neg6cios foi bem
recebido pelos programadores que nos enxergam
como uma receita adicional. Hoje temos todos os
canais de grife nos nossos pacotes”, garante Salles.

Uma decisao importante da companhia para
buscar o sucesso na oferta de um servico que seria
entregue 100% via IPTV foi a de investir em tecnolo-
gia de compressao de video. “Foi um esforco inten-
so de engenharia e, hoje, temos a melhor solucao
do mercado com entrega de conteuddo digital de
grande qualidade e ocupando metade ou até me-
nos de banda da internet que nossos concorrentes”,
observa o executivo. De acordo com ele, isso tor-
nou possivel o trafego de video SD (Standard Defi-
nition), com qualidade de DVD, a 700 Kbps, de HD
(High Definition) a 1,3 Mbps e Full HD a 3 Mbps.

Com a preocupacao de que a “a plataforma pre-
cisa trabalhar para o usuario”, a EnterPlay também
se dedicou ao desenvolvimento de uma solucao
que a tornasse Unica para a oferta de conteldo.
“Hoje o conteido é muito fragmentado, como o
usuario pode surfar em 120 aplicativos além da TV
paga?”, questiona Salles. Como resultado, o sistema
da empresa reline em uma mesma interface a TV
aberta e paga, mdsica, aplicativos, videos sob de-
manda (VOD) e jogos.

Essa disponibilidade de varios servigos gerou tam-
bém pacotes diferenciados e flexiveis. Um deles é o
de VOD que, por R$ 19,90, da acesso a um acervo de
filmes que, conforme Salles, chega a 3.500 titulos. Mas
o0s assinantes podem montar outros planos em cima
desse inicial, como a exibicao de shows ou pacote
Kids. Além disso, podem alugar lancamentos avul-
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sos. Para servigos de TV paga, os planos variam de R$
29,90, com 20 canais fechados e 40 abertos, além de
50 de miusica. O teto é o plano de R$ 144,90, com 88
canais. Nesse caso, também ha oferta de VOD.

A empresa viu ainda outra oportunidade de
negécios na oferta de conteldo: levar para a TV
a mesma experiéncia que os assinantes de paco-
tes digitais possuem. Para isso, desenvolveu um
set-top-box, produzido pela BrasilSat em Manaus
(AM), que funciona como um conversor que da
acesso a todos os canais digitais e também pode ter
a funcao de um roteador Wi-Fi na residéncia.

O EnterPlayTV, como foi batizado, roda no sistema
Android e vem com alguns aplicativos pré-instalados
e possibilita ao cliente navegar por outros na web,
como Facebook e Skype. Na oferta para o consumi-
dor, o set-top-box esta disponivel em alguns pontos
de venda, como Ponto Frio, Casas Bahia e rede Casino
por R$ 826,00. No caso do ISP que se interessar em
incluir o servico na sua grade, o equipamento pode
ser adquirido direto na BrasilSat, de forma facilitada
e com possibilidade de uso do cartao BNDES.

Com todas essas ferramentas, Salles esta otimista
quanto ao desempenho da EnterPlay no mercado de
conteudo digital. “Nés temos um conjunto de tecno-
logias e servigos adaptados a realidade brasileira”,
comenta. A expectativa da empresa é de conquistar
110 mil assinantes em trés anos na modalidade B2C
e 800 mil clientes via ISPs.
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Uma das lideres mundiais em interconexao, a Equinix se
destaca por novas solucoes que ampliam a seguranca oferecida
aos seus clientes corporativos, mesmo na nuvem.

Por Wanise Ferreira

A Equinix tem se posicionado no mercado brasileiro
COMO Uma empresa que tem a interconexao como Somos, hoje, uma
esséncia. Afinal, foi criada com a ideia de que era empresa lider
possivel organizar e reunir todos os elementos da in- em colocation
ternet em um Unico lugar, com data centers capazes ) ~

de interligar as redes de seus clientes. Como parte e Interconexao
dessa estratégia, e de sua arquitetura, ela trouxe ao
pais a plataforma Performance Hub, que funciona
como uma extensao das redes corporativas, e a re-
forcou com Cloud Exchange, que substitui a conecti-
vidade via internet por uma conexao privada e direta
aos provedores de nuvem.

Nelson Mendonca,
diretor de Operacbes

A chegada da Equinix ao Brasil foi marcada pela
aquisicao da Alog Data Centers, completada em
duas etapas. Na primeira, ao lado da Riverwood
Capital, comprou 53% do capital da empresa. Em
2014, como programado, adquiriu as acdes da Ri-
verwood e dos acionistas minoritarios em uma tran-
sacao que chegou, no total, a US$ 225 milhoes. A
fusao das marcas, com a adogao do nome Equinix,
aconteceu no ano seguinte.

“Somos, atualmente, uma empresa lider em co-
location e interconexao”, comenta Nelson Mendonga,
diretor de operacdes. Mundialmente, a Equinix esta
a frente em colocation, que envolve o compartilha-
mento de infraestrutura no data center, com 9,5%
de market share segundo levantamento da Synergy
Research Group. No ano passado, a empresa contava,
no Brasil, com 40% de seus clientes especificos em co-
location e 60% que adotavam servicos gerenciados.
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Seus ativos no mercado brasileiro incluem qua-
tro data centers; e esta construindo o quinto, o maior




de todos, em Santana de Parnaiba, na Grande Sao
Paulo. O investimento no novo data center é parte
de um programa mundial de expansao da compa-
nhia, que prevé quatro novos centros de dados em
sua estrutura. Além de Sao Paulo, também estao
no plano de negdcios novas instalacoes em Toquio,
Dallas e Sidney, consumindo recursos da ordem de
US$ 4,5 bilhoes. Esse crescimento também se da via
aquisicdes, como os acordos fechados com a Nimbo,
dos Estados Unidos, a japonesa Bit-isle, no Japao, e
este ano a Telecity, da regidao Europa, Médio Oriente
e Africa. Como resultado de todas essas investidas,
centros de dados proprios e aquisi¢oes, a Equinix ga-
rantiu 145 data centers em 40 mercados.

Na avaliacao de Mendonca, essa presenca da a
seus clientes, no Brasil, a possibilidade de se interco-
nectar, a partir do centro de dados local, com suas
subsidiarias ou parceiros de negdcios em outros pa-
ises. Ainda a seu favor nessa estratégia, a empresa
se beneficia de sua arquitetura para a prestacao de
servicos, a Interconnection Oriented Architecture
(IOA). Ela reforca justamente seu ponto central, a
interconexao, que, atualmente, é considerada essen-
cial para ambientes de transformacao digital.

Entre os principais componentes da IOA esta a
plataforma Performance Hub, que permite a inclu-
sao de pontos de presencga no pais ou nos 40 paises
onde a empresa atua. Uma vez nesse hub, os clien-
tes, por meio de uma Unica conexao fisica, podem
criar, de forma automatizada, conexdes virtuais
com multiplos provedores de cloud via Cloud Ex-
change. Essa solucao foi uma das premiadas na ca-
tegoria Software e Servicos do Anudrio Tele.Sintese
de Inovacao em Comunicagoes 2016.

Mendonca reforca que se trata de uma solucao
que oferece um caminho seguro para as empresas
acessarem recursos de cloud com taxas altas de
transferéncia e consisténcia. Testes realizados no
Solution Validation Center da Equinix mostraram um
aumento de 147% na taxa de transferéncia quando a
conexao é feita diretamente com a cloud em compa-
racdo com o uso de acesso publico da internet.

Para facilitar essas conexdes, a Equinix esta-
beleceu que elas podem se dar por meio de APIs
(Application Programming Interface) ou via Cloud
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Exchange Portal, que oferece uma funcionalidade
para aqueles que nao estao prontos para a integra-
¢ao via APls. Em um ambiente onde estao cerca de
500 provedores de servicos de cloud e aproximada-
mente 1.600 clientes, com recursos automatizados
para a ligacao entre eles, é natural que esse espaco
se torne também uma espécie de marketplace e
potencial gerador de negécios.

O executivo explica que o sistema envolve um
conjunto de equipamentos de rede, grandes switches
e uma camada de automacao que garante a segmen-
tagcao, com a conexao direta do cliente ao provedor.
“Trata-se de um produto muito robusto, e a camada
de automacao é simultanea em mais de 12 paises
onde o Cloud Exchange esta disponivel”, ressalta.

A empresa também tem expandido seu portfo-
lio. A area de Disaster Recovery ganhou reforco
no inicio do ano com o lancamento do Disaster
Recovery como Servico (DraaS). Sua proposta é eli-
minar a complexidade existente nessa area, como
duplicacao de equipamentos em um segundo site,
ao introduzir uma solugao via cloud. Ainda nesse
segmento, trouxe para o mercado brasileiro o back
off-site em cloud, solucao que permite o espelha-
mento de informagdes para continuidade dos ne-
gocios. Hoje, as empresas enviam copias de dados
criticos para fora de seus data centers principais,
como medida de protecao. Mas o fazem por meio
de fitas magnéticas. A proposta é que isso seja feito
na nuvem com conectividade privada.
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A plataforma Eugenio da PromonLogicalis, hospedada na nuvem,
é comercializada para corporacoes desenvolverem solucoes customizadas
de Internet das Coisas.

Por Wanise Ferreira

Enquanto se discute o grande potencial de loT
(Internet das Coisas), a PromonLogicalis avangou Baseada em padroes

algumas casas no tabuleiro depois de ter aposta- abertos, ela permite

do suas fichas na necessidade de integracao desse desenvolver aplicacdes
mercado. Isso lhe rendeu uma boa posicao nessa o o
para varias verticais

area, principalmente na América Latina. Mas quer

ir mais adiante no jogo.
Rodrigo Parreira,

. . . CEO
Para isso, uma de suas mais recentes armas é a

plataforma Eugenio, com a qual se propoe a com-
binar varios elementos, dos sensores as tecnologias
necessarias para compor uma solucao. Com essa
plataforma, foi a terceira colocada na categoria
Software e Servicos no Prémio Anudrio Tele.Sintese
de Inovagao em Comunicagoes 2016.

Se as projecOes para essa area se confirmarem,
a empresa estara mais uma vez no caminho certo.
Segundo estimativas da IDC, este ano serdo movi-
mentados US$ 4,1 bilhdes no Brasil em loT. A Amé-
rica Latina vai saltar dos US$ 7,7 bilhoes, registra-
dos em 2014, para algo préximo a US$ 15,6 bilhoes,
em 2020. E estima-se ainda que o desenvolvimento
desse mercado se dard, principalmente, com o im-
pulso do lancamento de solugdes customizadas e
em escala para as empresas, que sera feito por for-
necedores de equipamentos e desenvolvedores de
plataformas, software e solugdes industriais.

Rodrigo Parreira, CEO da companhia, esta mui-
to otimista com o mercado de loT e garante que
a empresa ja responde por projetos da ordem de
R$ 30 milhdes a R$ 50 milhdes nessa area, pratica-
mente 5% de sua receita. No ano passado, a Pro-
monLogicalis lancou a loT Cloud Plataform para o
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desenvolvimento de aplicacoes de Internet das Coi-
sas. Com padrdes abertos, a solugao fica hospedada
na nuvem privada da empresa e é comercializada
por meio de assinatura mensal. Ela é tida pela com-
panhia como uma oportunidade para viabilizar pro-
jetos de cidades inteligentes e ja conta varios trials.

“No6s temos uma visao mais ampla de IoT. Ela
nao envolve apenas a gestao de solucdes urbanas,
mas atinge um universo onde estao também varias
outras aplicacdes para o mercado corporativo”, co-
menta Parreira. Seu pilar para essa area € o mundo
do software corporativo e as plataformas abertas,
como OpenStack, também estdao no seu radar. De
acordo com o executivo, mesmo os fabricantes que
tradicionalmente trabalham com solugdes fecha-
das estao abrindo suas plataformas.

Para o desenvolvimento do Eugenio, a Promon-
Logicalis contou com financiamento do programa
Inova Telecom, dos Ministérios da Ciéncia, Tecno-
logia e Inovacao (MCTI), das Comunicagoes (MC),
agora unificados, da Saude (MS), do BNDES e da Fi-
nep. O projeto envolveu recursos de R$ 30 milhdes
ao longo de trés anos.

O Eugenio combina infraestrutura de data center
na nuvem, solugdes analiticas, workflow de regras
de negocios e barramento de mensagens, possibili-
tando a integracao dos diversos elementos necessa-
rios para se desenvolver projetos de loT. “Trata-se de
uma plataforma horizontal que incorpora o conceito
de plataformas abertas e permite desenvolver apli-
cacbes para varias verticais”, observa Parreira. Um
ponto forte, na sua avaliacao, é a flexibilidade permi-
tida no desenvolvimento dessas aplicagoes e a inte-
gracao de sistemas existentes no mercado.

Se vai ajudar o mercado a desenvolver solucdes
inovadoras, a Eugenio trouxe um componente novo
também para a PromonLogicalis, a manufatura. A
empresa desenha e faz o prot6tipo no Brasil de sen-
sores que serao utilizados em seus projetos e serao
fabricados em sistema de OEM por terceiros. Até
agora, esses sensores estiveram mais ligados a va-
ridveis ambientais, concentracao de gases ou medi-
¢ao de sinais. Mas podem abranger outros modelos
e funcdes. Parreira disse que ainda nao foi criada
uma area especifica para essa atividade, mas ele
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nao descarta a possibilidade de ela se tornar uma
nova unidade de negocios. Tudo vai depender da
escala dos futuros projetos.

No inicio deste ano, a empresa comecou a respi-
rar aliviada depois de turbuléncias no mercado bra-
sileiro que afetaram seu resultado. Os contratos re-
presados principalmente no segundo semestre de
2015, afetados pela desvalorizacao do real e incer-
tezas politicas, comecaram a ser desengavetados.
Na avaliacao de Parreira, isso trouxe sinalizacoes
positivas para este ano, mas aposta que 2017 sera
“bem mais interessante”.

A empresa fechou seu ano fiscal em fevereiro,
com uma receita de R$ 914 milhdes no Brasil, o que
representou uma queda de 8,6% na comparacao anu-
al. “Mas mantivemos nossa rentabilidade, o que se
deu por termos uma empresa muito saudavel, orga-
nizada e com clareza de valores”, afirma. A margem
Ebitda (lucro antes de juros, depreciacdes e amorti-
zacoes) foi de 10,3% e o lucro foi de R$ 54,3 milhoes.

Na Ameérica Latina, a receita atingiu US$ 416 mi-
Lhdes no ano fiscal, com margem Ebitda de 8,9%. Se-
gundo Parreira, os mercados onde a companhia atua
oscilaram. Os melhores desempenhos foram no Mé-
xico e na Argentina. As oscilacbes econémicas nao
tiraram da PromonLogicalis sua importancia no gru-
po Logicalis. Ela permanece a frente da regiao mais
importante na corporacao, respondendo por 47% do
Ebitda e por 27% da receita total do grupo.
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Com menos de um ano de mercado, esse painel inteligente
de gestao de frota ja controla dois mil veiculos de 70 empresas

e venceu concurso em Harvard.

Por Ana Cecilia Americano

nas de garantir que o produto certo seja carregado
no caminhao no momento adequado, ou que o mo-
torista escolha a melhor rota e que entregue a enco-
menda no lugar correto. Além de se ater ao trajeto
mais econdémico, o motorista deve, também, dirigir
sem cometer erros. Ou seja, manter-se dentro dos
limites de velocidade do trajeto, ndao acelerar de-
masiadamente, observar os descansos obrigatorios
por lei, principalmente nas viagens longas. A lista de
procedimentos é vasta, tendo em vista a prevencao
de acidentes, a eliminacao de multas e a reducao
dos custos de manutencao do veiculo.

De olho nessa complexidade, a Cobli desenvolveu
um painel inteligente para a gestao de frotas que in-
terpreta e expoe, de forma facil, inameras variaveis
captadas diretamente no campo a partir de disposi-
tivos de entrada OBD, uma espécie de modem con-
tendo um pequeno chip de telefonia, que informam,
em tempo real, dados de telemetria do veiculo, ar-
mazenados em nuvem. O sistema, composto de um
painel em um website para o gestor e os dispositivos
nos veiculos, € um dos vencedores do Prémio Anudrio
Tele.Sintese de Inovacdo em Comunicacdes 2016 na
categoria Apps e Conteudo.

O sistema da Cobli usa analise avancada de da-
dos, inteligéncia artificial e geofencing automatico,
isto é, a previsao automatica dos locais a serem per-
corridos pelos caminhdes, gerados de acordo com
o fluxo e a direcao dos veiculos. Lanca mao, ainda,
de fingerprinting, isto é, a capacidade de identificar
padroes de comportamento de direcao, Unicos de
cada motorista, com acerto de 95%. Por fim, adota o
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Nossa preocupacao
inicial sempre foi
com a facilidade

de uso do sistema

Rodrigo Gouvea Mourad,
diretor de Produto
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machine learning, ou seja, predicdes feitas a partir do
reconhecimento de padroes ou algoritmos obtidos a
partir dos dados colhidos. Todo esse manancial de
informacoes é filtrado de forma que apenas o que re-
almente é relevante para a gestao da frota seja apre-
sentado ao gestor, que recebe alertas automaticos
sempre que pontos fora da curva sao identificados.

“A nossa preocupacao inicial sempre foi com a
facilidade de uso do sistema”, comenta o engenhei-
ro mecanico Rodrigo Gouvea Mourad, diretor de
produto da Cobli. “Queremos que nossos clientes,
efetivamente, consigam captar ganhos reais a par-
tir das informacoes que selecionamos para eles, em
um design simples e de facil compreensao”, resume.

E quais seriam essas informacdes? A primeira de-
las é saber se 0 motorista saiu da rota programada. E
possivel, também, levantar se ficou parado por mui-
to tempo em um local com o motor ligado; se demo-
rou muito no trajeto — ou, ao contrario, se pisou fun-
do no acelerador. “Sé de analisar os dados, sabemos
quem é ou ndao um bom motorista. E se é ele mesmo
quem esta conduzindo o veiculo”, informa. Isso por-
que cada motorista deixa a sua “impressao digital”
ao conduzir. Dados do acelerémetro, a temperatura
do motor, as rotagdes por minuto, tudo isso constroi
um padrao de condugao de cada condutor.

“Se 0 motorista para ou se demora demais,
alertas sao acionados. Ou se dirige rapido demais,
enviamos automaticamente mensagens de SMS
para que ele volte a dirigir mais devagar”, comenta
Mourad. “S6 de saber que esta sendo monitorado
melhora o comportamento do condutor”, garante
Mourad. As informagdes captadas sao valiosas para
garantir maior produtividade dos motoristas, de um
lado, melhor conservacao dos veiculos, de outro, e,
nao menos importante, para assegurar uma maior
protecao a empresa, defende o diretor. “A lei exige
um descanso depois de um determinado nimero de
horas na estrada. Temos como monitorar e registrar
se o motorista cumpre isso. E uma salvaguarda con-
tra processos trabalhistas”, ressalta.

O sistema também pode trabalhar a favor dos
motoristas. A empresa tem condicdes de passar a
remunerar aqueles que cometem menos faltas, que
sao mais pontuais e mais cuidadosos ao dirigir. “Po-
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liticas internas de incentivo, com base em dados
objetivos, podem passar a premiar seus melhores
motoristas”, exemplifica o executivo.

O sistema da Cobli, conta Mourad, teve sua ver-
sao para frota lancada em janeiro deste ano, depois
de um investimento de R$ 1,5 milhao em um ano
em desenvolvimento. Entre os recursos usados es-
tao a plataforma Amazon nos servidores e as lin-
guagens de programacao Scala, Spark e Python. Em
agosto, a Cobli ja contava com dois mil veiculos de 70
empresas sendo monitorados. A remuneracao é fei-
ta por meio do pagamento de uma mensalidade por
dispositivo instalado. O contrato com a empresa, no
entanto, vai além do dispositivo. Inclui treinamento
dos motoristas e as atualizacoes do software.

O retorno tem sido tao promissor, que a empre-
sa se prepara para trocar de enderego pela segun-
da vez, em um ano e meio, em busca de mais espa-
¢o. “Hoje temos 20 pessoas, mas ja nos planejamos
para fechar 2017 com 70", informa Mourad. “A Cobli
trabalha, agora que a plataforma esta mais robus-
ta, com a perspectiva de oferecer o sistema para
outros paises ainda no primeiro trimestre de 2017,
diz o diretor. O sistema ja esta sendo vertido para o
inglés e o espanhol. Afinal, Mourad esta de olho, ini-
cialmente, nos mercados da América Latina. A pro-
pésito, o sistema ja chega bem recomendado. Foi
escolhido entre os casos de sucesso identificados
no concurso Harvard New Ventures, da universida-
de de Harvard, em abril deste ano.
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Precioso apoio
ao marketing

Um gateway de apps que traz todos os recursos do celular
e de outras tecnologias de ponta para apoiar os criadores de
campanhas de marcas.

Por Ana Cecilia Americano

Imagine uma plataforma que reduza o ciclo de trés .
meses das campanhas de marketing para apenas al- Quero que O diretor

gumas horas, com o uso de muitos recursos de intera- de arte de uma agéncia

tividade com o consumidor final, combinando varias :
midias. Este, certamente, é o sonho de todo diretor de possa criar seém se preocupar

marketing que se preze. com a tecnologia

Thiago Krieck,
socio fundador

E é também a proposta do Lemonade App, um
gateway de aplicativos que utiliza todos os recursos
de um celular — microfone, camera, GPS, recursos de
Bluetooth, giroscopio (sensor que capta o giro do
celular sobre o seu eixo), acelerdmetro (sensor que
reconhece o deslocamento do celular em um ritmo
mais forte), Wi-Fi —, além de outras tecnologias de
ponta. Em resumo, a plataforma facilita o “dialogo”
entre o dispositivo movel e outros elementos do
mundo externo como TV, radio, jornal, outdoor, ima-
gens ou videos, trailers, som ambiente e outros.

A solucao é uma das premiadas na categoria
Contelldo do Anudrio Tele.Sintese de Inovagdo
em Comunicagdes 2016. E, nas palavras de seu
mentor, Thiago Krieck, sécio fundador da empresa
de mesmo nome, Lemonade, tem o propdsito de
“borrar a linha entre contelido e experiéncia de
marca”. “Quero que o diretor de arte de uma agén-
Cia possa criar sem ter que se preocupar com a tec-

nologia”, resume.

Segundo Krieck, o Lemonade App foi desenvol-
vido levando em conta o alto custo de criagao e de
manutencao de aplicativos usados pelas marcas.
“Eles demoram para ser criados e, passada a cam-
panha, custam mais dinheiro ainda para serem atu-
alizados”, argumenta.




Krieck defende, no entanto, que aplicativos
podem ser poderosos instrumentos de marketing,
principalmente quando se baseiam em tecnolo-
gias como o reconhecimento de audio, de rostos, o
geofencing (recurso que consegue identificar a
aproximacao de uma pessoa a uma determinada
area geografica), os sensores de proximidade (bea-
cons), a realidade aumentada (aquela que tem pro-
movido a festa da “Caca aos Pokémons”) ou a virtu-
al (imagens em 3D por meio de 6culos especiais).

O empresario de 30 anos, que comecou sua car-
reira em uma empresa de tecnologia de sistemas de
gestao da industria téxtil, afirma que sempre foi um
apaixonado pela publicidade e propaganda. Um en-
contro que viria a se transformar em uma forte ami-
zade com Cesar Paz, entao diretor da agéncia de pu-
blicidade gadcha AG2 Nurum, inspirou-o a procurar
desenvolver solucdes para aumentar o retorno de
campanhas de marketing. Em 2012, com o apoio de
um soécio investidor, langou a Digital Branding Appli-
cations, ou DBAppZ, voltada a pesquisa e ao desen-
volvimento de tecnologias digitais. Esta, mais tarde,
mudou o seu nome para Lemonade, um acrénimo
que remete a Logic Engine For Mobile Development,
ou motor logico para o desenvolvimento movel.

O resultado dessa trajetéria hoje € uma plata-
forma com mais de 30 gatilhos e acoes pré-progra-
madas que podem ser utilizadas para compor uma
logica complexa de campanha de marketing, de um
jeito simples, sem a necessidade de programacao.
Basicamente, o usuario segue um fluxograma. “O
editor de uma campanha vai arrastando blocos na
tela que contém funcoes dentro deles”, resume.

O Lemonade App tem como objetivo diminuir a
complexidade da criacdo de um app que, por exem-
plo, reconhece o jingle que passa na TV e dispara
um joguinho que continua contando a historia do
anuncio na tela do celular. Ou que, por exemplo,
quando o usuario escaneia a imagem de um anudn-
cio do jornal, dispara um coédigo no celular que lhe
da direito a um brinde na loja mais proxima. Ou,
ainda, que, quando o GPS perde a precisao, o con-
sumidor, ao entrar em uma loja, recebe, por meio
de um beacon e Bluetooth, uma animacao em seu
celular convidando-o a aproveitar as promogoes
daquela loja.
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A plataforma permite, também, um novo mode-
lo de negbcio para o universo das midias digitais.
“Os modelos de negocios atuais se baseiam, na sua
maioria, na cobranca de cliques, no nosso caso, co-
bramos por interacao, ou seja, a marca so6 investe
quando o usudrio consumiu a experiéncia”, conta
o empresario. De outro lado, o Lemonade App, por
ser um gateway, pode abrigar aplicativos de inu-
meras marcas, o que confere maior capilaridade as
acoes de marketing previstas em cada campanha.

Krieck informa que o desenvolvimento do proje-
to comegou em 2013. “Desde entao, procuramos nos
concentrar em recursos parrudos. Fugimos a tentacao
de langar um produto o mais rapido possivel”, explica.
Cinquenta mil horas de programacao mais tarde, em
um trabalho que envolveu 12 desenvolvedores base-
ados em Blumenau (SC), a solucao esta madura para
ganhar o mercado. Seu desenvolvimento foi todo em
baixo nivel (C++ e Assembly) para garantir boa per-
formance tanto para iOS quanto para Android. C++
também foi usada para desenvolver todos os motores
de logica, métrica, Big Data e recursos de 3D. Entre
outras linguagens e ferramentas de programacao
adotadas estao Java, Phyton, Django e Cassandra.

Otimista, Krieck informa que a empresa esta,
agora, abrindo o capital em busca de mais R$ 3 mi-
Lhodes, inclusive para reforcar o desenvolvimento e
expandir o time inicial para 20 pessoas. E de malas
prontas. Devera deixar Blumenau, trocando-a por
Floriandpolis, proximo passo de sua expansao.
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O servico, lancado em Sao Paulo no final de 2015, ja recebe
dois mil pedidos mensais e vai buscar novos mercados, a comecar

pelo Rio de Janeiro.
Por Ana Cecilia Americano

Parte dos pedidos online de lojas como “Coisinhas
da Paula” ou “Tenda Gospel” ja é transportada pela
capital paulista e entregue no mesmo dia. O mesmo
ocorre com encomendas tradicionais, ndo necessa-
riamente feitas online, de clientes do renomado bar
“Agua Benta Lupulada”, ponto famoso da Rua Augus-
ta. Essas empresas usam, em comum, os servicos da
Partiu Entregas, uma solugao que contém um app,
uma plataforma web, inteligéncia artificial e um
robd para o primeiro atendimento ao publico.

Ainovacao do Partiu Entregas, um dos vencedo-
res na categoria Contetido do Prémio Anuario Tele.
Sintese de InovacGo em Comunicacdes 2016, vai
muito além de uma ideia que meramente surfa na
onda do e-commerce brasileiro. A sua plataforma
se baseia em um modelo de negdcios de economia
compartilhada — a mesma do Uber. “Esse conceito
permite que qualquer pessoa que tenha um carro
e 0 nosso aplicativo possa se tornar um de nossos
entregadores parceiros”, explica Marcos Schultz,
sécio da Monkey’'n Apps Solugoes em Mobile, em-
presa que desenvolveu a Partiu Entregas.

A facilidade do pagamento que o servico pre-
vé é grande. Basta o cadastramento do cartao de
crédito do cliente e o valor da entrega é automati-
camente debitado da conta do cliente. Da mesma
forma, o percentual desse valor (dois tercos) que
cabe ao entregador é calculado e redirecionado a
ele, automaticamente, via sistema.

De acordo com Schultz, outros detalhes diferen-
ciam o Partiu Entregas de seus concorrentes. Quan-
do uma pessoa aciona o sistema via Facebook, um

Tudo o que aprendemos
revertemos para

o atendimento de
grandes clientes

Marcos Schultz,
socio diretor

foto | divulgagéo



simpatico robd pede a insercao dos CEPs e ende-
recos de partida e de entrega, assim como a foto
do item a ser transportado, a qual é redirecionada
para o motorista que avalia se seu carro tem - ou
nao — condicoes de transporta-lo. Em outras etapas
do servico, o mesmo rob6 é proativo: avisa o cliente
que o produto ja foi retirado ou que ja foi entregue.

“Claro, se o cliente quiser falar conosco, ele tera
essa opgao também”, informa o empresario. A pla-
taforma Partiu Entregas, uma vez acionada, iden-
tifica o motorista mais préximo, entre os dois mil
ja cadastrados. No caso de o motorista nao aceitar
o pedido, o sistema reenvia a ordem de servi¢o ao
préximo motorista nas redondezas. Em ultimo caso,
explica Schultz, o sistema aciona até os servicos de
entregas concorrentes. “Nao queremos deixar um
Unico cliente sem ser atendido”, conta.

Assim que o pedido é aceito por algum carro, o
sistema calcula a distancia que o motorista ira per-
correr e o preco total da tarifa—or¢cada em R$ 3 por
quilémetro. O rob6 também envia um link aos usua-
rios que, ao clicarem nele, acompanham, via um sis-
tema de geolocalizagao, em que ponto da cidade o
produto se encontra. A plataforma Partiu Entregas
permite, também, que o cliente escolha “comparti-
lhar” o motorista com outras entregas — recebendo
o produto em até quatro horas, além de um descon-
to na conta — ou se quer uma entrega mais rapida,
pagando a tarifa cheia.

Schultz informa que a Monkey’n Apps langou a
plataforma em outubro de 2015 e hoje conta com
cerca de dois mil pedidos mensais. O negécio, no
entanto, nao se baseia apenas no sistema. Ha pro-
cedimentos de seguranca para além da platafor-
ma. Todos os motoristas passam por um crivo da
empresa, que valida a documentacao dos veiculos
cadastrados, assim como a Carteira de Habilitacao
de quem os dirige. Outros documentos também sao
exigidos, a exemplo do comprovante de residéncia
e atestado de antecedentes criminais.

De acordo com o empresario, foram necessa-
rios 20 desenvolvedores para chegar a atual versao
da plataforma, cujo desenvolvimento é todo em
Microsoft.net. O Partiu Entregas exigiu cinco ro-
dadas de investimentos de R$ 250 mil cada. A boa
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noticia é que, em agosto, a operagao atingiu o
break even. Pelos calculos de Schultz, em mais oito
meses a empresa obtém o retorno do investimen-
to. Mas, muito antes disso, ha planos de expansao.
Segundo o empreendedor de 36 anos, cerca de 30
novos desenvolvedores se unirdo aos 20 que come-
garam o projeto.

O Rio de Janeiro é o proximo mercado em que
o Partiu Entregas passaria a atuar, ainda em setem-
bro. “Se o Rio der certo, devemos ir para Curitiba,
Porto Alegre e Brasilia até o final do ano”, elenca.
Também o quartel-general da empresa deve mudar
de endereco. “O escritério em que estamos servira
para receber clientes. Mas a equipe de desenvolvi-
mento devera mudar-se para um escritério maior,
no inicio da Rodovia Raposo Tavares, a altura do
municipio de Cotia, na Grande de Sao Paulo.”

Para Schutz, o Partiu Entregas é uma vitrine da
Monkey’'n Apps. Diversos dos recursos ali utilizados,
a exemplo do robd no Facebook, tém sido usados
em outros projetos de desenvolvimento de grandes
clientes, como a Cisco. “O Partiu Entrega nos habi-
litou a sermos uma espécie de consultoria de ino-
vagao para grandes empresas”, comenta. Schultz,
alias, considera esse relacionamento com empre-
sas clientes a melhor parte do seu negédcio. “Tudo
aqui é um grande aprendizado. Algumas de nossas
ideias dao certo, outras nao. E tudo o que apren-
demos revertemos para o atendimento de grandes
clientes”, finaliza.
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A Padtec, a maior empresa de transporte 6ptico da
Ameérica Latina e com equipamentos instalados em mais de 20 paises,
exporta tecnologia brasileira.

Por Lia Ribeiro Dias

Com a sua vocacao para inovar, garantida pelo in-
vestimento continuado em P&D, a Padtec, uma spin Vamos continuar
off do CPgD, nasceu com uma assinatura de grife evoluindo em direcéo

no que se refere a melhor tradicao do que existe no .
Brasil em termos de compromisso com desenvolvi- aos sistemas DWDM

mento de tecnologia na area de comunicacdes. Afi- de 200 e 400 Gbps
nal, mesmo com altos e baixos em funcao de pro-
blemas orcamentarios, o CPqD, transformado em
fundacao de direito privado ap6s a privatizacao do
Sistema Telebras, vem cumprindo sua missao, defi-
nida desde sua criacao, nos anos 1970 — ser um cen-
tro de exceléncia na exploragao e criacao de novas
tecnologias no ecossistema das telecomunicagoes
e comunicagoes no pais.

Argemiro Sousa,
diretor de Negocios

Ao completar 15 anos, em setembro deste ano, a
Padtec comemora uma importante conquista para
uma empresa de capital nacional. Ja iluminou mais
de 150 mil quildmetros de redes backbone e metro-
politanas, em toda a América Latina, e possui equi-
pamentos comercializados em mais de 20 paises
e em todos os continentes, relata Argemiro Sousa,
diretor de nego6cios da empresa.

Por essa e outras razdes, a Padtec, pela segun-
da vez, recebeu o Prémio Especial de Tecnologia
Nacional do Anudrio Tele.Sintese de Inovacdo em
Comunicacbes 2016. A primeira premiacao foi em
2012, na primeira edicdao do Anudrio. Este ano,
além do Prémio Especial de Tecnologia Nacional,
ganhou também o 1° lugar na categoria Produtos
com o Repetidor Optico Submarino (ver p. 74), um
desenvolvimento que é motivo de orgulho de sua
equipe, por serem poucas empresas no mundo a
desenvolver esse tipo de tecnologia. T
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Além da experiéncia submarina — o desenvolvi-
mento do repetidor 6ptico submarino rendeu um
contrato com o Google —, também sao da Padtec os
sistemas Opticos de transmissao do Projeto Amaz6-
nia Conectada que ja langou dois cabos subfluviais.
O primeiro cobrindo sete quildmetros do Rio Negro,
interligando duas unidades do Exército, em Manaus;
e o segundo, de 240 quildémetros, no leito do Rio Soli-
moes, interligando Coari a Tefé, no Amazonas.

Desde sua criagao, a Padtec se especializou em
oferecer ao mercado solucdes avancadas de trans-
missdo optica flexiveis e de alta capacidade, base-
adas na tecnologia DWDM (Dense Wavelength Di-
vision Multiplexing) e integralmente desenvolvidas
no Brasil. Nestes 15 anos, saltou de uma plataforma
de oito canais a 2,5 Gbps para a LightPad i6400G,
um sistema DWDM que comporta até 200 canais de
10 Gbps/40 Gbps/100 Gbps, agregando até 20 Gbps
por par de fibra.

Seu portfélio de produtos se ampliou e, hoje,
atende as demandas fim a fim — em transporte, am-
plificacao dptica e protecao de rotas — de grandes
operadoras, integradores, utilities e provedores de
servigos. Seus sistemas estao presentes nas maiores
operadoras de telecomunicacoes da América Lati-
na e mesmo dos Estados Unidos e se espalham nos
continentes europeu, africano e asiatico. Em 2014, a
empresa contava com filiais na Argentina, Estados
Unidos e Israel. A retracao do mercado interno e a
elevacao do seu nivel de endividamento levaram
seus sécios — CPgD, Ideias Net e BNDESPar — a defi-
nirem mudancgas na gestao da empresa.

No inicio de 2015, houve troca de comando, en-
xugamento da linha de produtos — a linha de sis-
tema Opticos para acesso foi descontinuada — e da
estrutura — a filial de Israel foi fechada, e a planta
industrial daquele pais desativada. Seu numero de
funcionarios foi reduzido em um tergo e a participa-
¢ao na norte-americana ClariPhy Communications,
fabricante de sistemas on chip de ultra capacidade
para redes 6pticas, foi vendida.

A Padtec fechou 2014 com faturamento de
R$ 347,31 milhdes, registrando crescimento de 21,3%
sobre o ano anterior, mas com Ebitda negativo de R$
12,8 milhdes e prejuizo de R$ 12,7 milhoes. O que fez
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o alerta acender foi o crescimento de 218% de seu en-
dividamento liquido, que chegou a R$ 193,6 milhoes.

Um ano depois, os nimeros eram bem piores de
acordo com o balanco publicado pela IdeiasNet,
de capital aberto. O faturamento encolheu 28,4%,
para R$ 248,6 milhdes; o Ebitda negativo aumen-
tou 50,5%, para R$ 125,1 milhoes; e o prejuizo cres-
ceu 61,4%, para R$ 152,5 milhdes (impactado por
perdas de estoques, receitas duvidosas, variacao
cambial e fechamento da filial Civcom, em Israel).
Mas o endividamento liquido caiu para R$ 92,1 mi-
Lhoes, menos da metade do registrado no ano ante-
rior; e,em marco de 2016, de acordo com o comuni-
cadoaCVM, todaadividatinhasidorepactuadacom
os credores, com um ano de caréncia e seis anos
para pagamento.

As medidas adotadas, relata Renato Jordao, CFO
da empresa, ja produziram resultados. Além da re-
ducao do endividamento, a expectativa é fechar o
ano com Ebitda positivo de R$ 30 milhdes a R$ 35
milhoes e lucro de R$ 5 milhoes a R$ 7 milhdes.

Com a casa em ordem, todos os esforcos de P&D
estao concentrados em seu core business, 0s equi-
pamentos DWDM, tanto para o segmento terrestre
como para o submarino. “Vamos continuar evoluindo
em direcao aos 200 Gbps e 400 Gbps”, informa Sou-
sa. Para o ano que vem também esta previsto o lan-
camento de uma OTN (Optical Transport Network)
switch para backbones regionais.
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Operadoras
de servicos de comunicacoes

Para o usuario final, as operadoras apresentam planos de dados mais robustos, novos servi¢os

que vao de solucoes de banco eletrénico para os que nao tém conta bancaria a servicos de call back,
de localizacao para criancas e dezenas de outras. Em termos de redes, os investimentos

se concentraram no avanco da 4G e da chamada 4,5G.

ALGAR TELECOM
Diretor de Gestdo em Inovacgao:
Rodolfo Ribeiro
Tel. 34 3256.2319
rodolfor @algartelecom.com.br
www.algartelecom.com.br

PLATAFORMA PRE-PAGO OCS - Dis-
ponibilizando uma equipe de PD&l, a
Algar Telecom desenvolveu no Brasil
uma nova plataforma de pré-pago
para telefonia médvel, que substitui
com vantagens a tecnologia adqui-
rida anteriormente de fornecedor
internacional. As solugdes apresen-
tadas pela nova plataforma atendem
as particularidades geograficas, pla-
nos, legislacao e modelos de negocio
especificos de cada cliente, oferecen-
do servicos customizados com precos
mais acessiveis.

CALLBACK - Uma das ocorréncias
mais desagradaveis para o usuario
de telefonia movel é a interrupcao
‘espontanea’ de uma ligacdo. Nor-
malmente, para retomar o contato é
necessario reinicializar todos os pro-
cedimentos, desde a discagem até o
encaminhamento do assunto, muitas
vezes com outro operador, perden-
do os dados até entao coletados. O
Callback resolve esse problema retor-
nando a ligacdo imediata e automa-
ticamente, sem perdas para o cliente
ou operador. O sistema utiliza um sof-
tware que retoma a ligacaéo do ponto
onde foi interrompida, preservando
os dados coletados antes da interrup-
¢ao. Imediatamente apds a queda da
ligacdo o servico bloqueia o ramal
do operador que estava atendendo
a chamada, retornando a ligacao, no

mesmo momento para o cliente, sem
perder qualquer informacao. A inova-
¢ao é independente e com integracao
simplificada, ou seja, ndo necessita
outros servicos vinculados ao Callba-
ck para funcionar.

CANAL DE RELACIONAMENTO PRE-
MIUM - A massificacdo da demanda
e 0 aumento no consumo dos servi-
¢os de telefonia levou as operadoras
a buscar solugdes para diversificar e
aprimorar o atendimento. Atenta ao
mercado, a Alga Telecom langou o
Atendimento Premium, um canal de
servicos personalizado, com moni-
toramento e prevencdo de falhas e
problemas. O Atendimento Premium
da Algar Telecom agiliza e facilita o
acompanhamento e gestao dos ser-
vicos das empresas, oferecendo as
melhores praticas internacionais em
seguranca da informacgao e gerencia-
mento de redes.

CLARO
Diretor de Marketing para Mercado
Pessoal: Rodrigo Vidigal
Tel.11 2111.2914
imprensaclaro@inpresspni.com.br
www.claro.com.br

KIDS ON - RELOGIO LOCALIZADOR
COM CELULAR - Por meio de um chip
embarcado atrelado a um plano pos-
-pago, o aplicativo disponibiliza um
relégio localizador que, além de in-
corporar servico de GPS, faz e recebe
chamadas e mensagens de voz. Por
meio de smartphones os pais ou res-

ponsaveis poderao rastrear e locali-
zar uma crianga, e ela, por sua vez,
podera fazer e receber ligacdes com
seu relégio. Os pais também podem
enviar mensagens de voz pelo aplica-
tivo e estabelecer a agenda de conta-
tos de quem pode ligar e receber as
chamadas do relégio. O dispositivo
também permite estabelecer um ‘pe-
rimetro de seguranca’, notificando os
pais caso a crianga saia desse raio de
circulagao seguro.

INTERNET 4,5G - Evolucao da tecno-
logia que da acesso a internet atu-
almente. As novas funcionalidades
4,5G situarao a rede atual em uma
fase intermedidaria ao 5G, conhecida
como tecnologia LTE-Advanced. Com
atecnologia 4,5G sera possivel alcan-
car velocidade média 30% superior a
do 4G e velocidades instantaneas aci-
ma de 200 Mbps, além de aumentar o
nimero de usuarios navegando com
alta qualidade.
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COPEL TELECOMUNICACOES
Diretor Presidente:
Adir Hannouche
Tel. 41 3331.4706
ecarmargo@copel.com
www.colpeltelecom.com

COPEL FIBRA - Dados divulgados
pela Akamai (4Q, 2015) revelam que
a velocidade média de conexao dos
brasileiros é de 41 Mbps. Utilizan-
do os recursos do Copel Fibra a in-
ternet para residéncias e escritorios
passa a utilizar fibra éptica de pon-
ta a ponta, com velocidades de até
150 Mbps, sem limite de trafego de
dados e com banda de download e
upload simétricos. Por meio da fibra
Optica FTTH e tecnologia de rede
GPON, sao disponibilizados canais de
dados de alta capacidade. O servigo
amplia a oferta de banda reduzindo o
custo por megabit contratado.
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Embratel

EMBRATEL
Diretor de Negdcios NET:
Alexandre Gomes da Silva
Tel.11 2138.8921
embratel@planin.com
www.claro.com.br

INFRAESTRUTURA DE TELECOMU-
NICACOES DA OLIMPIADA RIO 2016
— Por meio de um Unico operador se-
rao disponibilizadas solucdes que in-
cluem data centers, acesso a Internet
de alta capacidade, servicos de dados,
voz, mobilidade, CATV e Wi-Fi. O aten-
dimento as exigéncias do COIl para
viabilizacao dos Jogos no Brasil, no
que diz respeito ao fornecimento de
infraestrutura de tecnologia de infor-
matica e comunicagao, foi assegurado
por meio de fibra 6tica 100% Embra-
tel, Claro e NET. O evento foi visto
por 4,8 bilhdes de pessoas ao redor
do mundo, com a presenca de 10.500
atletas, 25.100 jornalistas, 50.000 vo-
luntarios, com 7,5 milhdes de ingres-

sos comercializados. Foram aproxi-
madamente 2.000 pessoas envolvidas
com operacoes de telecom, em 145
locais conectados simultaneamente,
com 5.600 horas de transmissao. Toda
essa operacao foi suprida por meio da
infraestrutura, servicos e solucdes da
Embratel Claro.

EXPANSAO DE SERVICOS DE INFOR-
MACAO E COMUNICAGAO - Com uma
nova plataforma a Embratel reforga
sua infraestrutura para oferecer solu-
¢oes e servicos de Tecnologia da In-
formacao, além de Telecomunicagoes.
Até entdo, os clientes tinham que se-
parar as demandas entre Telecome Tl,
tanto no que diz respeito aos servigos
mais tradicionais como as solucdes
mais complexas e especificas. Com
05 NOVos recursos os clientes tém ao
dispor solucdes convergentes de Tl e
Telecom e encontram com mais facili-
dade as solucoes ideais para as neces-
sidades e tamanho do negécio, pois a
Embratel atende desde a pequena até
as grandes empresas.

EUTELSAT DO BRASIL
Diretor-Geral: Rodrigo Campos
Tel. 21 2524.0894
rodrigo@eutelsat.com.br
www.eutelsatamericas.com

PROVIMENTO DE CAPACIDADE
SATELITAL - Oferecendo elevados
niveis de poténcia, o satélite EUTEL-
SAT 65 West A possibilita ganhos de
eficiéncia operacional, economia nos
equipamentos de transmissao da es-
tacdes de subida (uplink) utilizando
amplificadores de menor poténcia e
menor consumo de energia. O equi-
pamento opera em trés bandas de
frequéncia: Banda C, Banda Ku e Ban-
da Ka, e ocupa a posicao orbital bra-
sileira premium de 65 graus Oeste.
Sua cobertura em banda C abrange
toda a América Latina, Costas Leste e
Oeste da América do Norte e os pa-
ises ibéricos. A cobertura Brasil em
banda Ku combina alta poténcia com
feixe de cobertura Unico que alcanca
todo o Brasil.
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NET
Diretor de Marketing:
Marcio Carvalho
Tel.11 2111.2914
imprensa@NET.com.br
www.net.com.br
TRANSMISSAO AO VIVO EM LTE
BROADCAST - Utilizando a rede 4G
como uma eficiente plataforma de
distribuicao de video para dispositi-
vos moveis, essa tecnologia propor-
ciona uma experiéncia inovadora. O
LTE Broadcast leva o conceito de TV
Everywhere a um novo patamar, com
uma nova forma de assistir contetdo
ao vivo, mais eficiente que o strea-
ming, especialmente para conteltdos
de alta popularidade e assistidos si-
multaneamente por varias pessoas.
Desenvolvida em parceria com a Erics-
son, a tecnologia LTE Broadcast garan-
te transmissao de videos em disposi-
tivos moveis com altissima qualidade
para multiplos usuarios. A tecnologia
permite que varias pessoas consigam
ter acesso simultaneo ao mesmo con-
tetdo, por exemplo, em locais com
ampla concentracao de pessoas, du-
rante eventos esportivos ou shows.

Gerente Sénior de E-Care:
Daniel Laper

Tel. 21 98801.1184
daniel.giorgini@oi.net.br
www.oi.com.br

Ol MAIS EMPRESAS - O aplicativo
representa uma nova forma de rela-
cionamento totalmente digital para o
segmento Empresarial, sem restricao
de local ou horario de atendimento.
Dimensionado as pequenas e médias
empresas, que por meio de um smar-
tphone podem comprar servicos, fa-
zer upgrade de planos e também abrir
solicitagdes, oferece gestao direta
sobre o tratamento da sua demanda,
mais autonomia e total praticidade.
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90% das solicitacoes de atendimento
geradas pelo aplicativo sdo conclui-
das no prazo. O empresario consegue
acompanhar o status da solicitacao, do
pedido até sua conclusdo. As vendas
de banda larga via este aplicativo sao
condicionadas a viabilidade técnica no
local de instalacao. Ou seja, o empre-
sario s6 compra o que realmente for
possivel de ser contratado e instalado.

A\ TELEBRAS

Presidente: Antonio Loss
Tel. 61 2027.1000
presidencia@telebras.com.br

EDUCACAO CONECTADA - Impor-
tante servico que tem o objetivo de
prover conexao a internet e servir de
plataforma para distribuicao de con-
tetido as escolas. E uma solucao inte-
grada a nuvem educacional que, além
de implementar pontos de acesso Wi-
-Fi de alta capacidade, alta velocidade
e ampla cobertura, contempla servi-
¢os de armazenamento e distribuicao
de conteudo nas escolas, permitindo
a alunos e professores acessar simul-
taneamente objetos educacionais por
meio de tablets, smartphones, etc.

==TIM

Diretor de Inovagao e Desenvol-
vimento de Negécios:

Janilson Bezerra

Tel. 21 4109.4000
imprensatim@timbrasil.com.br

TIM MULTIBANK CAIXA - Cerca de
40% da populacao brasileira nao
possui conta em banco. O TIM Mul-
tibank Caixa é uma conta financeira
pré-paga voltada para clientes nao
bancarizados que permite a realiza-
¢ao de operagdes como pagamentos
e transferéncias via celular. Permite
realizar compras com um cartao pré-
-pago MasterCard e funciona por meio
da tecnologia USSD e com envio de

mensagens de texto (SMS). Pessoas
com CPF negativado também podem
utilizar o servico e passar a realizar
operacgdes bancarias e utilizar cartao
de débito.

NOVA COBERTURA 4G - Depois de
prover a implementacdo antecipada
de servico LTE em cidades com equi-
pamentos 2G modernizados, represen-
tando uma excelente aceleracao no
nimero de cidades oferecidas com a
tecnologia LTE, a TIM Brasil continua
implementando refarmings. Estrutura-
do por meio do remanejamento da tec-
nologia GSM em 1.800 MHz, o projeto
da nova cobertura 4G da TIM comecou
em 2010 com a reforma de todos os
equipamentos da rede de acesso mo-
vel ao padrao modernizado multi-stan-
dard radio, melhorando a propagacao
e a penetracao do sinal em relacao ao
4G da concorréncia por meio da utili-
zacao de faixas de frequéncias mais
baixas. Em trés meses, a TIM adicionou
mais de 340 novas cidades a nova co-
bertura 4G.

COMPARTILHAMENTO DE REDE DE
ACESSO - O produto aumenta a ve-
locidade do rollout e a eficiéncia do
uso dos recursos de infraestrutura e
financeiros. Desenvolvido em parceria
por TIM e Oi, o modelo recebeu tam-
bém contribuicdes da Accenture, que
foi a primeira empresa contratada
para gerir a Unidade de Planejamento
Conjunto, na definicao dos processos
operacionais. O esforco de execucao é
dividido (ver p. 62).

vivo

Gerente de Comunicacao
Corporativa: Mauricio Gongalves
Tel.11 3430.7020
imprensa@telefonica.com
www.telefonica.com.br

TU GO - Aplicativo que virtualiza a li-
nha mével para além do smartphone.
Com ele, é possivel falar com qualquer
numero fixo ou mével e trocar SMS por
meio de uma rede Wi-Fi. A inovadora
funcionalidade Wi-Fi Calling permite

que clientes com iPhone compativel (a
partir de iPhone 5c e iOS 9.3) realizem
ligacdes via Wi-Fi, usando o discador
nativo do aparelho, sem necessidade
de um app. E o primeiro aplicativo
que virtualiza a linha moével do cliente
Vivo e ainda permite a utilizacao em
seis dispositivos simultaneamente. A
pessoa que recebe a ligacao identifica
0 numero, sabe quem esta ligando e
nao precisa ser assinante do servico/
aplicativo. A linha Vivo mével pode
ser utilizada no tablet, PC ou na web,
ja que funciona por meio de Wi-Fi.

VIVO ADS - Nova plataforma de mo-
bile advertising da Vivo, com formatos
de midia para campanhas de videos,
geracao de leads e instalacao de apli-
cativos. Por meio desse aplicativo o vi-
deo é exibido com isencao de trafego
e oferece boénus de internet gratis para
clientes que assistirem as campanhas.
Para as marcas, ha garantia de reten-
¢a0: 0s anunciantes pagam somente
pelos videos assistidos por completo.
A comprovacao é a resposta correta
a uma pergunta sobre o filme. A pla-
taforma foi desenvolvida pela Suppor-
tcomm e tem o objetivo de tornar a ex-
periéncia de assistir videos de marcas
no celular atraente aos clientes.

VIVO MEU SHOW -Todo mundo sonha
ser artista. O Vivo Meu Show é o pri-
meiro aplicativo que oferece a chan-
ce de artistas potenciais participarem
desse tipo de concurso por meio do
celular. Basta o usuario do aplicativo
gravar um video, postar e torcer pelo
voto do publico, tudo de forma gra-
tuita. Com o Vivo Meu Show, qualquer
pessoa com um smartphone e acesso
ainternet pode participar do concurso,
de forma online e sem a necessidade
de deslocamentos. Além disso, as pes-
soas interessadas em votar tém mais
flexibilidade de tempo e facilidade
para interagir com o concurso.
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Operadoras Regionais
de servicos de comunicacoes

As operadoras regionais continuam investindo na evolucao de suas redes da arquitetura de radio
para a de fibra 6ptica. Com isso, estao oferecendo planos, tanto para o mercado corporativo quanto
para residéncia, com maior velocidade e capacidade. Além de dados, empacotam servigos de voz,
video (em alguns casos), videomonitoramento e data center.

AMPERNET TELECOM
Diretor: Thiago Parisotto Luquini
Tel. 46 3547.8500
thiago@ampernet.com.br
www.ampernet.com.br

INTERNET VIA FIBRA OTICA - Ao
contrario das antigas conexdes feitas
através de antenas via radio, ainda
hoje utilizadas em regides rurais,
o servico de internet via fibra 6tica
oferecido pela Ampernet Telecom
permite um trafego de link com mais
qualidade e alta velocidade. O siste-
ma oferece a regiao sinal de internet
sem interferéncias, oscilacdes ou
problemas de laténcia.

BITCOM
Gerente de Produtos:
Eduardo Alberto Vaz Lopes
Tel. 54 3209.9099
eduardo@visao.psi.br
www.bitcom.com.br

ENTRETENIMENTO DIGITAL - A pla-
taforma tecnolégica da EnterPlay
viabiliza a entrega de filmes digitais
em qualidade superior, ocupan-
do cerca de metade ou menos da
banda de internet usuais. O servico
permite acesso a Televisao Linear,
Plataformas VOD, Games, Midia Di-
gital e outros entretenimentos digi-

tais em geral. Concentrando no Set
Top Box (STP) todas as APPs que o
usuario normalmente utiliza, o sis-
tema prové aos assinantes acesso a
diversos contelddos por meio de uma
s6 Central de Midias (STB), ou seja,
diversos conteldos a partir de um
mesmo local.

BIGNET
Diretor de Operacées:
Basilio Rodriguez Perez
Tel.13 3229.9000
basilio@bcmg.com.br
www.bignet.com.br

CAMPANHA ONDA VERDE - O ser-
vico visa reduzir o uso de boletos e
notas fiscais em papel, possibilitando
o envio de documentos online em for-
mato PDF, diminuindo significativa-
mente a impressao e entrega de do-
cumentos em papel. A utilizacao do
sistema reduz custos de impressao e
postagem e ainda auxilia a empresa a
cultivar uma imagem positiva, volta-
da a preservacao do meio ambiente.

CARAJASNET
Diretor: Alan Carneiro Pinheiro
Tel. 94 3356.0305
alan@carajasnet.com
www.carajasnet.com

INTERNET COM FIBRA OTICA — No-
vidade na regido Norte, o servico de
internet com fibra ética oferecido
pela CarajasNet utiliza backbone in-
terligando trés estados com suporte
a rede de FTTH, e planos iniciais de
10 Mbps, com Headend de IPTV

montado em paralelo. O sistema uti-
liza um software inovador de mape-
amento ‘mais inteligente’, tanto na
esquematizacao da rede como prin-
cipalmente na sua gestao. O servico
de IPTV nao precisa de STB e roda
em qualquer smartphone ou Smart-
TV e se adapta a capacidade de rede
de cada cliente de forma individual a
exemplo de servicos como o Netflix.
E se precisar do STB, ainda transfor-
ma qualquer TV em Smart.

CLICFACIL
Diretor: Antonio Gomes dos
Santos Neto
Tel. 93 99157.7566
antonio-gomesl5@bol.com.br
www.clicfacil-uruara.com.br

INTERNET RURAL — Areas remotas
em geral sdo mais desprovidas de
sinais de internet de boa qualida-
de. Na regiao Norte, especialmente,
areas menos populosas e distantes
sofrem com a falta de sinal. Pensan-
do nesse perfil de consumidores, a
Clicfacil leva comunicacao via net
de alta qualidade a toda a regiao de
Uruara, no Para. O sinal é propagado
por meio de torres e estao abertos a
novos pontos de repeticao.
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FIBER NETWORK
Diretor: Neilson Reis da Silva
Tel. 92 3199-1000
diretoria@fibernetwork.com.br
www.fibernetwork.com.br

BANDA LARGA FIXA EM CONDO-
MINIO RESIDENCIAL - Permite ao
usuario o uso de internet mével em
toda a parte interna do condominio
onde reside, em celulares, tablets
ou notebooks, tornando muito mais
flexivel a utilizacao do servico de
banda larga. Além de economizar
nos planos de dados de operadoras
maveis, que tem custo mais elevado,
0 servico aumenta a mobilidade
do assinante dentro de sua area
residencial.

KYATERA INFORMATICA
Diretor: Marcelo Corradini
Tel.19 3515.7444
kyatera@kyatera.com.br
www.kyatera.com.br

INTERNET PATROCINADA - O siste-
ma possibilita a experiéncia da na-
vegacao pela internet, sem qualquer
custo ao usudrio final. Para nao ge-
rar Onus ao usuario, o sistema é pa-
trocinado por empresas regionais,
por meio das propagandas injetadas
no navegador do usuario final. Dife-
rentemente dos banners ou pop-ups,
a metodologia de injecao da propa-
ganda é diretamente no navegador,
sem a possibilidade do usuario blo-
quear, gerando assim mais views
para os patrocinadores.

LIFE SERVICOS
Diretor de Operacoes:
Oswaldo Zanguettin Filho
Tel. 14 3402.9700
oswaldo@life.net.br
www.life.com.br

VIDEOMONITORAMENTO VIA IPTV
- Sistema de videomonitoramento
baseado na plataforma de IPTV inte-
gra o sistema de cameras no sistema
de TV, ja que para essa plataforma
de IPTV tudo é IP e qualquer tipo de

video pode ser manipulado. O siste-
ma aproveita as telas grandes das
TVs para melhor visualizacdao dos
videos das cameras, aproveitando
a nuvem de gravacao de video de
entretenimento para gravacao de
videomonitoramento. O resultado
é um data center, recursos de equi-
pamentos e mao de obra otimi-
zados, gerando facilidade para o
usuario com uma interface Unica
e simples para acesso aos diversos
servicos. Numa primeira fase o ser-
vigo sO estara disponivel para uso
em condominios.

MASTER TECNOLOGIA
Diretor-Geral: Eder Celloni
Tel. 66 98102.0004
celloni@eusoumaster.com.br
www.eusoumaster.com.br

INTERNET RURAL COM ALIMENTA-
CAO SOLAR - Rede rural com 100%
de alimentacao solar. Esse sistema
nao exige contato fisico com rede
elétrica, evitando queimas, interrup-
¢oes no servico e possibilitando rede
estavel de baixo custo de manuten-
¢ao com alta qualidade do sinal. To-
dos os equipamentos de transmissao
da rede sao mantidos por energia
solar, mas contam com um banco de
baterias para manter o sistema ativo
durante periodos sem sol.

MEGA TELECOMUNICACOES
CEO: Jackson Almeida
Tel. 75 3278.2258
jackson@mega.psi.br
www.mega.psi.br

MINI-DATA CENTER - A implantacao
de um mini-data center por meio de
rede FTTH num municipio com ape-
nas 36 mil habitantes vai permitir o
desenvolvimento de outros servicos
que agregam e beneficiam todo o
municipio, entre outros, na area de
seguranca publica. O sistema vai fa-
cilitar o escoamento adequado de
dados das empresas com matriz na
regiao, apresentando o municipio
como polo tecnolégico. A rede FTTH
+ data center que ja esta interligado
a rede backbone ética regional per-

mite atender diversas cidades com
capacidade de banda e armazena-
mento de informagdes.

NOVA SOLUCOES EM
TECNOLOGIA
Diretor-Executivo:

Olisnei Nascimento

Tel: 92 99994.7780
olisnei@novasolucoes.com
www.novasolucoes.com

INTERNET DE QUALIDADE PARA O
AMAZONAS - Atender as populacdes
dos locais mais remotos do estado do
Amazonas é o principal beneficio dos
servicos oferecidos pela empresa.
Busca incrementar a educagao na re-
gido utilizando tecnologia 100% fibra
o6tica GPON, visando resolver os pro-
blemas de comunicacao nos lugares
mais remotas do interior do e stado.

POWERLINE INTERNET
Supervisora Comercial:
Suela Teodoro Ribeiro de Souza
Tel. 32 2102.1000
suela@powerline.com.br
www.powerline.com.br

PROVEDOR DE INTERNET BANDA
LARGA - Facilidade de adesao, alto
desempenho e precos reduzidos sao
as principais facilidades oferecidas
pelo Powerline Internet, da Infoline
Comunicagdes. Utilizando suporte
local e tecnologia de fibra 6tica, este
provedor regional nao exige fideliza-
¢ao e nem consulta prévia ao SPC e
SERASA. A adesao é gratuita.

PRINT INTERNET
Diretor: Roberto Filgueiras
Tel. 22 2773.5006
atendimento@print.com.br
www.print.com.br

CONEXAO INTERNET INFOVIA - O
sistema resolve problema de inter-
rupcao da conexao por rompimento
de fibra. Caso a queda de sinal ocor-
ra, a conexao via radio entra automa-
ticamente. O cliente é atendido com
fibra 6tica e ainda recebe um link de
backup em radio, configurando duas
formas de acesso.



NONTECH

ULTRA BANDA LARGA

REDE NOWTECH
Sécio Diretor:
Marcelo Barbosa do Couto
Tel. 35 99117.2907
marcelo@nowtech.com.br
www.nowtech.com.br

TOPCABO - O servico da Rede
Nowtech é uma conexao banda lar-
ga para usuarios de baixa renda e
usuarios de baixo consumo, mas que
desejam ter uma conexao cabeada
mais estavel e mais rapida que os
servicos wireless tradicionais. Top-
cabo é uma segunda opcao de aces-
so as altas velocidades de banda
larga via cabo metalico com baixo
custo para o usuario. O servico nao
cobra pela instalagao e oferece ve-
locidades de até 20 Mbps e maior
estabilidade em dias chuvosos.

REDENILF
Gerente Comercial:
Jafé Pinto da Cruz
Tel.11 4034.7520
jafe@redefilf.com.br
www.redenilf.com.br

MIGRACAO PARA REDE DE FIBRA
OTICA - Para melhorar a qualidade
de seus servicos, a Redenilf esta mi-
grando toda sua rede para fibra 6ti-
ca. A empresa oferece atualmente
conexao via radio (multiacesso) com
laténcia média de um cliente até o
gateway em torno de 20 ms, e ainda
sujeita a oscilagcdes. Com a nova rede
em fibra o periodo de laténcia estavel
sera de no maximo 3 ms, melhorando
o desempenho da navegacao e dispo-
nibilizando, sem franquia, links de até
10 MB em regides de periferia.

oD

TRIWAY INTERNET E
TELEFONIA (COPREL)
Presidente: Janio Vital Stefanello
Tel. 54 3199.5800
triway@triway.net.br
www.triway.net.br

INTERNET TRIWAY 100% FIBRA
OTICA - Utilizando tecnologia 100%
fibra 6tica, a Internet Triway é uma
tecnologia inovadora na regiao espe-
cialmente pela qualidade oferecida
tanto para clientes residenciais como
corporativos. Provido pela Coprel Te-
lecom, o servico garante banda larga
e as mesmas velocidades de downlo-
ad e upload.

UBANNET
Gerente: Antenor Marinho
Tel. 81 99128.8865
antenor.ubs@gmail.com
www.ubannet.com.br

SOLUCOES INTEGRADAS - Integrar
servicos de CFTV, redes, internet e
telefonia é a especialidade da Uban-
net. O objetivo do servico é ofere-
cer uma solucdo que integre todos
esses recursos, além de promover a
interligacao entre matriz e filiais das
empresas. Proporciona ao cliente en-
contrar diversos produtos e servicos
especializados num sé lugar.

INTERLIGACAO DE REDE COM FIBRA
- Rede de fibra 6ptica oferece inter-
net de banda com qualidade, quan-
tidade e agilidade em toda a regiao.
Melhora a qualidade do sinal e per-

&

guia de empresas

mite oferta de novos servigos, como
videos sob demanda, videochamadas
ou videoconferéncias.

WI-FI PUBLICO COM CONEXAO VIA
LOGIN - Poder acessar redes de
Wi-Fi em pontos publicos é uma nova
opcao de conexao sem custo para os
clientes Ubannet. O recurso permite
usar seu mesmo nome de usuario re-
sidencial e empresarial em locais pu-
blicos de diversas cidades atendidas
pela rede.

VIAREAL TELECOM
Diretor-Executivo:
Manoel Santana
Tel: 31 3769.2041
manoelsantana@viareal.com.br
www.viareal.com.br

TV POR ASSINATURA - Ao contrario
das emissoes de videos comprimidos
em até um quarto ou menos de sua
resolucdo original, frequentemente
exibidos por algumas emissoras de
TV, por meio dos servicos de TV por
Assinatura da Viareal Telecom usu-
arios podem receber um sinal mais
limpo, mantendo a qualidade origi-
nal dos videos, sem realizar a com-
pressao deles. Enviando a programa-
cao em IP por redes de fibras 6pticas,
o servico oferece qualidade de ima-
gem semelhante a oferecida pelas
emissoras de TV digital brasileiras.
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Fornecedores
de produtos

Como o que as redes demandam é maior capacidade de trafego, os fornecedores de produtos
investem em solucdes que permitem turbinar os elementos de rede e dar maior capacidade a
transmissao. O avanco da fibra dptica criou um ecossistema de tecnologias que simplificam seu
processo de instalacao e reduzem perdas. E as solugdes de virtualizacao consolidam-se nos portfélios.

3M DO BRASIL
Gerente de Marketing e Vendas:
André Amaral
Tel. 19 99606.5262
agamaral@mmm.com
www.3m.com.br

SOLUCI\O ANTIFURTO DE CABOS
DE TELECOMUNICACOES - Compos-
ta por uma tecnologia de armadura
robusta (Armorcast) que aumenta o
nivel de protecao de cabos aéreos ja
instalados. Consequentemente, miti-
ga a acao de furtos leves por meio
do corte do cabo, um dos principais
gastos de operadoras. Existem solu-
¢oes no mercado que inviabilizam a
venda do cobre, mas nao evitam o
corte, que requer substituicao e in-
terrupcao de servico. A solucao da
3M é um kit multicamadas que dimi-
nui a facilidade do corte. A camada
externa torna-se uma armadura difi-
cilde cortar apds a cura via umidade
do ar. Trata-se da tecnologia Armor-
cast da 3M.

ALGCOM
Analista de Marketing:
Fernanda Cardoso Setti
Tel. 54 3201.1903
fernanda.setti@algcom.com.br
www.algcom.com.br

ANTENA SETORIAL BLINDADA - Com
o dobro de abertura de irradiacao
vertical, sem redugao no ganho, esse
produto permite comunicagao pon-
to-multiponto em Protocolo 802.11.
Apresenta blindagem lateral e trasei-
ra, de modo que, ao utilizala, o clien-
te polui menos o espectro e isola seu

sistema. Busca atender o mercado
de provedores de internet, em que
sao essenciais antenas com isola-
¢ao aruido e ampliacao de area em
plano vertical para promover me-
lhor desempenho de navegacao ao
usuario final do servico. A esséncia
do projeto foi a otimizagao da ca-
racteristica de irradiacao nas duas
polarizacdes (V/H). Assim se chegou
a um produto Unico no segmento.
Foi possivel por uso exaustivo de um
software de simulacdo eletromag-
nética que hoje é referéncia no mer-
cado mundial. Permitiu a analise de
elementos dielétricos e ressonantes
em locais especificos da estrutura
da antena.

PARABOLA SOLIDA BLINDADA -
Com performance ultra-alta, esse
produto opera na faixa de 5250 a
5.875 GHz e se destaca pelo exce-
lente grau de blindagem. Hoje é o
melhor para a aplicacao. Além dis-
S0, possui um suporte robusto com
ajuste fino de alta precisao. Existe
crescente demanda por enlaces de
alta capacidade para provedores de
internet. A faixa livre de 5,8 GHz con-
fere a eles o menor custo de opera-
¢ao, mas enfrenta grande poluigao
espectral. Essa antena apresenta um
diagrama de irradiacao unico nessa
faixa, possuindo uma blindagem di-
ferenciada, com a melhor classe de
blindagem existente hoje no merca-
do. Sua grande inovacao se deve ao
tamanho e carga de vento reduzidos
e classe de blindagem.

BIMETAL INDUSTRIA
METALURGICA
Diretor Superintendente
Luis Alberto Nespolo
Tel. 65 99636.3605
luis.nespolo@bimetal.eng.br
www.bimetal.eng.br

POSTE MULTIUSO BISITE - O de-
senvolvimento desse produto obje-
tiva acomodar internamente equi-
pamentos de telecomunicagoes,
iluminagdo publica e cameras de
seguranca em uma Unica estrutura,
reduzindo o impacto visual, um con-
ceito importante atualmente. Além
disso, exige menor espaco fisico
para instalacao e reduz a irradiacao
de energia dos equipamentos — eles
sao acomodados dentro do poste
(ou no topo, no caso das antenas).
Isso reduz a poluigao visual por ca-
muflagem. Quanto a irradiacao, é
obstruida por um chapa espessa de
aco galvanizado. O desafio foi man-
ter os equipamentos refrigerados
dentro do poste.

BRASILSAT
Vice-Presidente Comercial:
José Roberto Contrucci
Tel.11 2174.1300
brasilsatsp@brasilsat.com.br
www.brasilsat.com.br

FAMILIA DE ANTENAS PARA BAN-
DA KA - Produtos de pequeno porte
de comunicagao via satélite para o
mercado de internet banda larga ou
aplicagdes corporativas. Tém bom
desempenho de sinal/ruido e dia-



grama de radiacdo mais adequado
a operacao em paises localizados
tropicais. Por ser o Unico produto de
fabricacao nacional, teve excelente
receptividade das operadoras que
estao iniciando suas ofertas em ban-
da Ka no Brasil. A qualidade do de-
sempenho, um diferencial dessa fa-
milia de produtos, foi possivel pela
otimizacao do projeto do conjunto
refletor/iluminador.

CABLENA

BRASIL

Executivo: Sérgio Barros
Tel.11 2175.2120
sbarros@cablena.com.br

CABO OPTICO AUTOSSUSTENTADO
ASU - Para vaos até 120 metros, da
aos provedores regionais acesso a
um produto mais barato e portanto
mais adequado as suas necessidades.
Segue a mesma norma do cabo tradi-
cional, mas tem uma construcao oti-
mizada, que reduz consideravelmen-
te seu custo. Pode ser sustentado por
bastdes de fibra de vidro, em vez de
aramida, polimero sintético, nobre e
caro. Muito usado por provedores de
internet.

Diretor Administrativo:
Ismael Beluci

Tel. 35 3471.1034
adm@ccntelecom.com.br

FONTE NO BREAK - Voltada para
provedores de internet, retine duas
unidades necessarias para protegao
e alimentacao ininterrupta de equi-
pamentos de transmissao de radio-
frequéncia. Tem como pontos fortes
a eficiéncia energética com baixo
custo e a confiabilidade. Destaca-se
dos no breaks convencionais por ter
melhor estabilizacdo da tensdo de
alimentacdo e nao exigir conversao
de energia, o que implica perda zero
de energia. As baterias tém maior au-

tonomia e maior vida util. O grande
desafio foi criar o circuito da fonte
chaveada. Sua eficiéncia, de 92%, é
Gnica em equipamentos similares.

Presidente: Ricardo May
Tel. 48 2106.0120
rmay@cianet.ind.br

KINGRUS - Solucao completa de
IPTV, esta plataforma convergente —
que é seu diferencial — integra conte-
Udo IP e permite adicionar inovacgoes.
Acessivel, e integrando diferentes
servigos, traz novas possibilidades
de receita para o operador. Pode ser
considerada uma nova experiéncia
de interatividade ao assistir televi-
sao, para o usuario final, que exige
cada vez mais interatividade, conteu-
do, qualidade e personalizagao. Tan-
to que os pequenos e médios opera-
dores se sentem ameacados pelos
grandes players do mercado. Nos
oferecemos uma solucao completa e
acessivel que supera essa limitagao.
Ha concorrentes nacionais e inter-
nacionais, mas nenhuma plataforma
nacional é baseada em IP, o que é
um limite. As internacionais nao sao
customizadas de acordo com a legis-
lacao nacional e tém a dificuldade de
o suporte ser distante.

Presidente da Ciena no Brasil:
Patricia Vello

Tel.11 3185.0832
nneri@jeffreygroup.com

PLATAFORMA DE PACKETWAVE
8700 - O equipamento relne as me-
Lhores tecnologias das redes de data
centers com as das redes opticas me-
tropolitanas. Foi desenvolvido para
atender aos desafios relacionados
a migragao dos operadores de rede
para arquiteturas baseadas em pa-
cotes, deixando as suas arquiteturas
legadas Time Division Multiplexing.
Entre os desafios a serem resolvi-
dos estao a otimizagao de espaco,
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energia, agilidade, flexibilidade,
confiabilidade, simplicidade e cus-
to—-beneficio. A 8700 é construida
especificamente para resolver es-
ses desafios. As tecnologias foram
reunidas em um pacote multiterabit
programavel sobre uma plataforma
DWDM coerente, de 100 G. A plata-
forma transforma a maneira de pro-
jetar, implementar e operar as redes
metropolitanas de pacotes para as
aplicacdoes mais populares, como
mobile backhaul, interconexao de
data centers e Ethernet Business
Services. Entrega o dobro da den-
sidade das principais plataformas
concorrentes, a0 mesmo tempo que
necessita de metade da energia e do
espaco.

Diretora Sénior de Inovagao:
Nina Lualdi
nilualdi@cisco.com

OPEN PLATFORM COMMUNICA-
TION - Essa plataforma atende as
necessidades de integracao opera-
cional da industria, seja de automa-
¢ao, mineracao, 6leo, gas ou manu-
fatura. Busca integrar processos de
monitoramento, analise e correcao,
com o objetivo de garantir melhor
performance de toda a cadeia indus-
trial e suas etapas. A integracao das
areas de Tecnologia Operacional e
Tecnologia da Informacao é feita em
uma interface Unica, permitindo uma
visao global das redes de comunica-
¢ao presentes no contexto da indus-
tria. Manter diferentes plataformas
em diferentes etapas da cadeia pro-
dutiva representa hoje um alto cus-
to operacional. O projeto OPC tem
papel de extrema relevancia por isso.

HIGH PERFORMANCE VIRTUAL
DESKTOP - Solugdo que integra
hardware e software para analise
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geofisica, superando desafios tecno-
logicos das estacdes de trabalho de
geologos e geofisicos. Proporciona
maior flexibilidade e desempenho
que as estacdes de trabalho usadas
atualmente na area, que sao muito
caras e enfrentam grandes desafios
de arquitetura tecnolégica. Resolve
varios problemas, como dispersao e
fragmentacao dos centros de dados,
processos dispendiosos e complexos.
A integracao de hardware e software
é inédita no mercado: envolve o sof-
tware da Halliburton, essencial para
a geofisica, a placa grafica K2 GPU da
Nvidia, o VMware ESXi versao 6.0 e a
plataforma Cisco de servidores UCS
C240-M4, a tecnologia Fabric Inter-
connect e os switches Cisco Nexus.

BANCO DIGITAL - Plataforma mul-
tisservicos direcionada a industria
bancaria. Oferece um novo patamar
de atendimento aos clientes por
concentrar uma série de funciona-
lidades buscando maior interacao
em tempo real, por meio de audio
e video em alta definicdo. Sua refe-
réncia é visao de “agéncia do futuro”
almejada pelas redes bancarias atu-
almente. O Banco Digital procura
materializar essa visdo com a ajuda
de tecnologias de Internet das Coi-
sas. A plataforma conta, por exem-
plo, com um servico de assinatura
de documentos online, eliminando a
necessidade — ou, de fato, o proprio
conceito de “papel e caneta”.

Coordenadora de Marketing e
Vendas: Michele Meldo

Tel: 11 3509.4800
marketing.br@comba-telecom.com

SISTEMA DE ANTENAS DISTRI-
BUIDAS DAS - Equipamento que
comporta todas as tecnologias
(iDEN/2G/3G/4G/Wi-Fi), pode ser
compartilhado entre operadoras.
Apresenta grande eficiéncia na dis-
tribuicdo de conexdes sem fio den-
tro de grandes ambientes internos.

Simplifica a infraestrutura das ope-
radoras, o compartilhamento de in-
fraestrutura, reduz o investimento e
distribui melhor o sinal, com melhor
qualidade, para o usuario final.

Diretor: Marcos Feitosa
Tel:11 4159.9714
marcos.feitosa@commscope.com

TENIO - Sao conjuntos de emendas
que combinam o hardware de ge-
renciamento de fibra provado com
um novo sistema de selado para sim-
plificar o treinamento e reduzir o in-
ventario. O desenho 100% mecanico,
sem ferramentas e intuitivo do con-
junto de emendas facilita implemen-
tacoes de rede. A plataforma otimiza
fluxo de caixa e ROI, e reduz o custo
total de propriedade. Permite imple-
mentacao de rede faseada, baixas
despesas CAPEX iniciais. O desenho
dispensa ferramentas e é intuitivo,
de rapida instalacao. Seus blocos de
constru¢cao modulares sao um desta-
que do produto.

PLATAFORMA DE DISTRIBUICAO
OPTICA NG4ACCESS — Traz os ele-
mentos fundamentais para geren-
ciamento de cabos de fibra éptica:
acessibilidade ao cabo e conector,
protecao de raio de curvatura, en-
caminhamento de cabo e protecao
fisica. O bastidor NG4access foi pro-
jetado para atender as atuais neces-
sidades de redes de alta densidade e
atende ao padrao Telcordia GR-449-
-CORE versao 3. O bastidor, com én-
fase em gerenciamento de cabos, é
facil de usar.

Gerente de Desenvolvimento
de Mercado | América Latina:
Ricardo Claro Gomes

Tel: 11 3089.7421
claror@corning.com

EDGES8 - Primeira solucao de cabea-
mento paralelo para centros de da-
dos de alta densidade, com 8 fibras
Opticas. Pode aumentar a densidade
de 144 para 576 fibras épticas por
unidade do rack. Disponivel mundial-
mente, esta agora sendo comerciali-
zado no mercado brasileiro. Entrega
um pacote completo, com cabos-
troncos, modulos e corddes Opticos
para base 8 (de 8 fibras opticas).

Diretor Comercial:
Carlos Smetana
Tel. 11 2191.6363

PABX IP - Software com inumeras
aplicacdes e que utiliza todos os
tipos de tecnologias existentes de
comunicacao: digital, celular, ana-
logica, IP e radio. Proporciona, es-
pecialmente, alta reducao de custos
com ligagoes telefonicas por meio
de configuracdes de rotas de menor
custo. Também é bem-aceito no mer-
cado, tendo em vista os éxitos que
obtém em uma variedade de negé-
cios, de bancos a indUstrias, a pres-
tadores de servicos e construtoras,
na agroinddlstria, em cooperativas e
outros ramos. O PABX IP resolve de
maneira satisfatoria as necessidades
das empresas na busca de melhores
formas de comunicacdo. Por meio
dele, é possivel transformar qualquer
servidor em uma solucao de comuni-
cacao integrada — completa, econ6-
mica e eficaz. Sua caracteristica mais
inovadora é a possibilidade de fazer
diversas conversas de telefonia via
rede de dados, o que confere redu-
¢ao de 100% dos custos. Ha produtos
similares, mas com uma capacidade
tecnolégica mais restrita. Nessa pers-
pectiva, o desafio maior é ter condi-
¢Oes de responder em todos os senti-
dos as necessidades dos clientes.
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Executivo: Vander Luiz Stephanin
Tel.11 3934-2005
vander@dpr.com.br

SDA 1 — Esse acessério para ancora-
gem de drop Optico (cabo acessorio
de fibra 6tica) atende as necessida-
des de provedores de internet na
instalacdo e ativacao de clientes
corporativos e residenciais. O SDA 1 -
Suporte de Distribuicao de Assinantes
- reduz o custo final de material e 0
tempo de instalacao, duas demandas
dos provedores. Como elimina o uso
do suporte DM, do parafuso PR e da
roldana plastica, facilita bastante os
procedimentos. Ele permite fixar até
cinco ganchos ou algas pré-formadas
para o drop. O desafio no desenvolvi-
mento do SDA 1 foi assegurar a resis-
téncia necessaria para a ancoragem
conforme as exigéncias de conces-
soes de uso de postes. As caracteristi-
cas construtivas do SDA 1 podem ser
consideradas mais adequadas que as
dos concorrentes.

PONTO DE TERMINA(_;AO OPTICA
DPR - Esse produto, utilizado como
terminagao 6ptica dentro da casa do
cliente, evita aberturas indevidas por
parte dos assinantes por meio de um
sistema de travamento interno. Seu
principal diferencial é a flexibilidade
de entradas/saidas de drops e cor-
does, e o sistema exclusivo de inter-
cambiabilidade, que permite o uso
de qualquer um dos alojamentos da
base como entradas/saidas. E versa-
til em termos de aplicacdes e instala-
¢oes em diversos ambientes. Ha trés
modelos: o padrao possibilita emen-
da mecanica, emenda por fusao e co-
nectorizacao. O compacto possibilita
conectorizacao. E o de transicao faz
a emenda do drop 6ptico.

Diretor: Ricardo A. Couto
Tel.11 5188.8686
ogeiger@exceda.com

INTERNET MONITOR - Ferramenta
que monitora e analisa em detalhes
a performance de aplicagdes da web,
indicando pontos de melhoria e aler-
tando possiveis anomalias. Simula a
interagdo de usuarios reais em con-
digdes de laboratério. O produto foi
criado para atender as necessidades
dos clientes principalmente do Brasil
e América Latina. Diferencia-se da
concorréncia por ter agentes distri-
buidos em todo o territdrio nacional.

Diretor: Luiz Carlos Bitencourt
Tel. 41 3661.2550
fibracem@fibracem.com

CABO HiBRIDO PARA TRANSMISSAO
DE DADOS E ENERGIA — Esse produ-
to dispensa a necessidade de dois
cabos, um para transmisséo de dados
e outro para alimentagao. O cabo 6p-
tico hibrido reduz os custos de insta-
lacao de cameras de monitoramento.
Também economiza tempo e mate-
rial. Isso é possivel pela coexisténcia,
no mesmo cabo, de uma fibra 6ptica
e fios de cobre, dispostos de forma
que nao entrem em conflito entre si.
Tem bastante aceitagao no ramo de
seguranca, em um mercado que esta
em constante crescimento. O cabo
hibrido ja é comercializado no mer-
cado internacional, mas o custo final
do produto é elevado.

CAIXA DE TERMINACAO OPTICA -
Permite a derivacao do cabo 6ptico
principal para assinantes finais, a de-
rivacao secundaria e ainda realizar
sangrias para dar continuidade a rede
optica. A demanda por esse produto
esta em expansao devido ao aumen-
to de usuarios que querem largura de
banda maior utilizando fibras épticas
e seus acessorios. Caixas de emendas
terminais usualmente nao permitem
a continuidade da rede 6ptica por de-
rivacao do cabo principal.
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DISTRIBUIDOR INTERNO OPTICO
FTTA CONNECT - Possibilita o uso
de adaptadores 6pticos para a cone-
xao de assinantes. O produto é um
avanco em relacdo ao DIO FTTA, ja
fabricado pela Fibracem. Ganhou-
-se em versatilidade e facilidade de
operacao com a implantacao de 12
adaptadores oOpticos. O instalador
precisa apenas de um cabo drop
compacto e conector de campo para
realizar a conexao.

FURUKAWA

Gerente de Marketing:
Esmeralda Rodrigues
Tel.11 5501.5796
esme@furukawa.com.br

EZ! CONNECTOR - Trata-se de uma
inovacao perante o tradicional méto-
do de fusao em maquinas de emen-
da, especialmente por fornecer resul-
tados extremamente precisos a uma
taxa de repetibilidade muito alta. O
EZ! é um conector de emenda meca-
nica de fibra optica para montagem
em campo. Os acessérios de monta-
gem que o acompanham garantem
a alta repetibilidade. Seus resultados
representam um avanco em relacao
aos internacionais, onde ja se utili-
zam conectores de campo ha mais de
10 anos. Mas a inovagao é percebida
de maneira mais evidente no Brasil,
onde se compara ao modelo tradicio-
nal. O mercado esta bastante recep-
tivo em virtude da convergéncia dos
provedores de internet —que saem de
infraestruturas de radio para redes de
fibra éptica.

CTOP-SLIMCONNECTOR - Com
esse equipamento é possivel acele-
rar muito o processo de ativacao de
assinantes e reduzir erros de fusao
ou montagem de conectores. Tecni-
camente, trata-se de uma Caixa de
Terminacao Optica para cabos drop
Pré-conectorizados. Permite fazer a
conexao de cada cliente sem precisar
abrir a caixa: o drop Slimconnector é
conectado do lado de fora da CTOP.
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As vantagens sao mais ativacoes de
clientes, em menos tempo e com mao
de obra menos especializada. Assim,
o produto permite que os provedores
e as operadoras de telecomunicacdes
obtenham maior rendimento com
menos custos.

ROTEADOR OPTICO FIBERMESH -
Equipamento que atende o mercado
de automacgao de aplicacdes de mis-
sao critica, especialmente o mercado
de automacao da distribuicao em
redes elétricas inteligentes. Consti-
tui um gap tecnolégico de mercado.
Com sua capacidade de criar redes
em malha em fibra optica, confere
confiabilidade e disponibilidade uni-
cas a redes de missao critica. Tam-
bém tem baixissima laténcia e eleva-
da largura de banda para aplicagdes
de automacao e servicos correlatos.

GRUPO BINARIO
Analista de Marketing:
Fabricio Lambertini
Tel.11 3704.0480
flambertini@binarionet.com.br
www.binarionet.com.br

CLOUDING NETWORK IN A RACK —
Solugao de orquestracao de nuvem
e orquestracao de rede com cresci-
mento modular. Oferece aos clien-
tes a mais rapida disponibilizacao
dos seus produtos ou homologacao
de novas solucoes.

HEWLETT PACKARD DO BRASIL
Gerente de Engenharia de
Sistemas: Rildo Oliveira
Tel. 11 5502.5000
rildo.oliveira@hpe.com
www.hpe.com

HPE ARUBA AP 330 SERIES - Esse
produto implementa a mais nova
versao da tecnologia Wi-Fi. Possui
duas interfaces de rede local, sendo
uma de 2,5 Mbps. O local de traba-
Llho, atualmente, precisa de uma in-
fraestrutura de acesso Wi-Fi segura
e de elevado desempenho — o mo-
tivo é a explosao dos smartphones,
tablets e dispositivos de Internet das
Coisas (1oT). O AP 330 busca uma
solucao utilizando um Beacon Blue-

tooth integrado para gerenciamen-
to da solugao de localizacao indo-
or Meridian. Além disso, possui um
firewall stateful embutido: os recur-
sos de seguranca e localizagao sao
Unicos no mercado. Também asse-
gura o desempenho necessario para
ambientes com alta concentragao
de usuarios e aplicacdes criticas.

HUAWEI DO BRASIL
Vice-presidente de Relagéoes
Governamentais: Steve Liuwei
Tel. 41 98882.8308
liuwei44259@huawei.com
www.huawei.com.br

SOLUCAO DE SINERGIA CLOUD_
COMMUNICATION - A inovacao da
Huawei consiste em solucao de vir-
tualizacao para voz e video no nu-
cleo de redes moveis em 2G, 3G e
4G. E preocupacédo das operadoras
diminuir custos e tempo de implan-
tacdo. Também buscam agilidade
para implementacdao de servicos
inovadores. NFV e SDN sao tecno-
logias certas para essas finalidades.
Com arquitetura SoftCom e Cloud
Communication. As solucdes su-
portam sistemas operacionais em
nuvem de terceiros. NFV foca na es-
tratégia de desacoplamento entre
software e hardware. A Huawei for-
nece uma solucdo baseada em clou-
dification-awareness, que garante
em minutos o redimensionamento
automatico de capacidade, em caso
de pico de trafego. A infraestrutura
baseada em hardware padrao COTS
é mais econdmica comparada com
plataformas legadas e proprietarias.

PLATAFORMA CONVERGENTE DE

ACESSO A CABO PARA REDES HFC
— Transmissao de voz, video e dados

via cabo coaxial: essa tecnologia
transfere parte das funcdes do hub
para os nés distribuidos nas ruas
(postes ou casas). As operadoras pre-
cisam de solucdes distribuidas, para
evitar queda no desempenho no final
da linha. E precisam reduzir o espaco
ocupado por equipamentos e insta-
lacoes, e poupar energia. A Huawei
atende a essas necessidades. A princi-
pal inovagao é a distribuicao entre o
hub e os nds: aumenta a capacidade
da rede. Também a implantacao de
novos servicos e melhorias é suave e
rapida. Um desafio foi convencer as
operadoras a sairem de uma solugao
concentrada para uma distribuida.

JDSU DO BRASIL /
VIAVI SOLUTIONS
Gerente de Canais:
Ricardo Raineri
Tel.11 5503.3800
ricardo.raineri@viavisolutions.com
www.viavisolutions.com.br

CERTIFICADOR DE ATIVACAO PARA
ONU/ONT - Esse produto inova ao
permitir certificar, automaticamente,
o processo de ativacao de ONUs em
redes GPON. O técnico de ativagao
consegue realizar uma certificagao
completa mesmo sem ter experién-
cia na area. O tempo de ativacao é
reduzido para minutos. Além disso,
retine elementos essenciais para re-
solver eventuais problemas.

ANALISADOR DE REDES MODELO
WI-FI ADVISOR - Problemas comuns,
que degradam a qualidade de expe-
riéncia com redes Wi-Fi, podem ser
detectados por esse equipamento.
Falta de poténcia de sinal, condi¢des
de relagdo sinal-ruido, deteccao de
ocupacao de canais, analise do es-
pectro e localizagao de interferén-
cias — em todos esses casos, a solu-
¢ao da Viavi pode analisar e apontar
as causas das falhas. O produto inova
por permitir certificar a instalagcao
de redes Wi-Fi no ambiente indoor e
ainda realizar troubleshoot, se hou-
ver necessidade. Nao ha no mercado
um testador de Wi-Fi com as mesmas
caracteristicas do Wi-Fi Advisor.



KATHREIN BRASIL
Diretor Presidente:
Wilson R. Conti
Tel.11 5525.4380
wilson.conti@kathrein.com.br
www.kathrein.com

ANTENA DE SOLO - A Kathrein apre-
senta uma solucdo que considera ca-
paz de revolucionar a comunicacao
movel no centro das cidades. A sua
Antena de Small Cell inova por po-
der ser montada no chao, tomando
0 aspecto de uma tampa de bueiro.
Mistura-se perfeitamente a infraes-
trutura existente. A antena trabalha
na faixa de 1.695 a 2.690 MHz. Exis-
te uma crescente demanda por alta
velocidade de dados, atualmente,
mas ha um limite estreito de espaco
urbano onde instalar as estruturas
necessarias. Assim, a utilizacao adi-
cional de microcélulas se tornou um
desenvolvimento relevante.

INTELIGENT DISTRIBUTED ANTEN-
NA SYSTEM K-BOW - Solucdo que
oferece possibilidades Unicas de
roteamento sem fios moveis. Pode
apoiar sectorising para balancea-
mento de carga de rede, bem como
otimizacao de energia de sinal Unico
de controle remoto. Fornece cober-
tura e capacidade para cenarios de
multioperador e multibanda utili-
zando uma infraestrutura comum. A
K-BOW preenche a lacuna entre so-
lucdes de operador Unico de capaci-
dade de pequenas células e sistemas
de antenas distribuidas tradicionais.

MPT FIOS E CABOS ESPECIAIS
Diretor Comercial:
Silvio Luis Canale
Tel.19 97404.3396
silvio@mptcondutores.com.br
www.mptcondutores.com.br

CABO HIBRIDO F/UTP - O produto
permite usar toda a capacidade de
transferéncia de dados do cabo sem
interferéncia, que é uma demanda
de provedores com 1 gigabit de tra-
fego de dados. Também possibilita
interligar switches por meio do par
de energia e a instalacao de poste a
poste, gracas a um fio de aco de sus-

tentacao, até distancia de 60 metros.
Atualmente a separagao dos pares
para energizar os switches limita a
capacidade de trafego e pode exigir
a passagem de outros cabos. O dife-
rencial do produto & unir trés solu-
¢6es em um Unico cabo.

NEC

NEC
Diretor de Negécios:
Roberto Seiji Murakami
Tel.11 3151.7040
murakars@nec.com.br
www.nec.com.br

VCPE - O produto virtualiza e cen-
traliza as fungdes-chave dos equi-
pamentos de rede localizados no
usuario (CPE). Assim, a gestao e as
atualizacdes do provedor de ser-
vicos podem ser realizadas remo-
tamente a partir de um sistema
centralizado. Atende as empresas
provedoras de servicos de internet e
TV a cabo que buscam diminuir cus-
tos. A gestdao remota do CPE evita
que o técnico tenha que ir a casa do
cliente para operar o modem. Tam-
bém permite a empresa identificar o
problema na provisao de servico. O
cliente ganha em transparéncia e a
empresa reduz custos. A solugao uti-
liza servidores comerciais, de forma
diferenciada das solugdes que utili-
zam equipamentos dedicados, como
é 0 caso dos competidores da NEC.

NEGER TELECOM
Diretor Presidente:
Eduardo Neger
Tel.19 99100.1190
neger@neger.com.br
www.neger.com.br

DRONE CONTROL - Esse sistema
de protegao busca restringir voos de
drones nao militares em espaco aé-
reo de unidades prisionais por meio
de sinais de radiofrequéncia. Coibe,
assim, a eventual movimentacao de
drogas e armas nesses locais. Nao ha
interferéncia nas comunicacdes fora
desses locais. O equipamento atende
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a uma demanda comum a diversos
paises, dada a preocupagao com o
uso de drones para atividades ilicitas.
A Neger recebeu pedidos de cotagao
de unidades prisionais brasileiras
€, em um caso mais emblematico,
dos responsaveis pela seguranca
da Olimpiada. Os sinais de radio do
equipamento de controle afetam a
dirigibilidade de drones. A chave do
seu desenvolvimento foi evitar a in-
terferéncia nas areas préximas, mas
fora do local a ser protegido.

NOKIA

NOKIA
Diretor de Solucdes:
Wilson Cardoso
Tel. 11 4833.9310
wilson.cardoso@nokia.com
www.nokia.com

NOKIA AIRSCALE - Primeira platafor-
ma comercial que suporta 5G. Com
ela é possivel acelerar a instalacao
das redes com a solucao de banda
larga fixa provida hoje. A solucao
possibilita conectividade de usuarios
com velocidade minimas de 100
Mbps e maximas de 1 GBps. Langado
em 2016, admite o uso combinado
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de frequéncias e capacidades, su-
portando 2G, 3G, 4G e 5G em uma
mesma instalagao. Tem 96 vezes
mais capacidade de conexao que a
geracao anterior a ele. O desafio do
produto foi conseguir combinar essa
capacidade no mesmo espaco fisico
dos equipamentos atuais.

PASSIVE OPTICAL LOCAL AREA
NETWORK - Esse produto resolve
problemas de escalabilidade e aten-
dimento em velocidades altas. Com o
crescimento da conectividade, o ca-
beamento estruturado usual passou
a apresentar esse tipo de dificuldade.
Asolucao da Nokia utiliza tecnologia
GPON em ambientes internos redu-
zindo a necessidade de cabeamento
de até 1.024 cabos (ou usuarios) em
um unico par de fibras. Nessas con-
dicoes, os usuarios podem dispor de
velocidades de até 10 Gbps. Ha re-
ducao imediata dos custos, que sao
altos, no caso do cabeamento estru-
turado, que também tem alto custo
de operacao.

Padtec

PADTEC
CEO: Manuel Andrade
Tel.19 2104.9700
manuel.andrade@padtec.com.br
www.padtec.com.br

REPETIDOR OPTICO SUBMARINO

Componente fundamental para a
construcao de redes submarinas de
altissima capacidade. O desenvolvi-
mento do repetidor 6ptico coloca a
Padtec no mercado de redes subma-
rinas, restrito a um seleto grupo de
fabricantes em nivel mundial. Trata-
-se de um segmento caracterizado
pela complexidade das tecnologias
envolvidas. O repetidor submari-
no da Padtec amplifica os canais
opticos, permitindo que os dados
sejam transmitidos com qualidade
pelas enormes distancias das redes
intercontinentais. Foi resultado de
um esfor¢o em desenvolvimento
tecnologico ao longo de anos. Com
uma mecanica articulada e robusta,
suporta profundidade de até 8.000

metros. Atende a diversos tipos de
cabos submarinos e sua eletrénica
e optica de ultima geracao sao de
alta confiabilidade.

PARKS COMUNICACOES
DIGITAIS
Coordenador de Trade
Marketing: Gabriel Donato
Tel. 51 3205.2904
gdonato@parks.com.br
www.parks.com.br

ONU MEDIA GATEWAY - A coexis-
téncia da telefonia IP (VoIP) e a
telefonia analdégica nesse produto
permite que o provedor de acesso
entregue um tronco de telefonia
IP sem obrigar o cliente a trocar o
seu PABX analoégico convencional.
Assim, evita novos investimentos
por parte dos clientes. E sua gran-
de vantagem. Inova ao encapsular
conexodes VolP em um tronco E1. O
maior desafio do projeto é a compa-
tibilidade com diversos modelos de
PABX, conforme os fabricantes.

EQUIPAMENTOS GPON PARA ATEN-
DIMENTO DE REDES LOCAIS - Essa
linha de produtos possui funcionali-
dades que permitem que o adminis-
trador de uma rede interna usufrua
de todas as vantagens de uma rede
optica sem perder as funcionalida-
des de rede as quais ele ja esta acos-
tumado — ou seja, em uma estrutura
baseada em cabeamento de rede
convencional. Procura, assim, resol-
ver a falta de recursos de equipa-
mentos de GPON convencionais no
mercado. Para isso, implementa uma
série de protocolos necessarios para
a correta administracao de uma rede
interna. Suas vantagens principais
sao reducao do investimento inicial,
reducao no custo operacional e faci-
lidade de gestao da rede.

PROELETRONIC
Diretor Comercial:
Alexandre Trindade
Tel.11 4693.9300
vendas@proeletronic.com.br
www.proeletronic.com.br

ANTENA DE RECEPCAO CELULAR
DUAL BAND - Com o mesmo ganho
em duas frequéncias distintas, esse
produto garante boa recepgao do
celular em locais com deficiéncia de
sinal. Voltado para o mercado de te-
lefonia rural, também pode ser uma
solugdo nos centros urbanos, em lo-
cal mais afastado, que estao em are-
as de ‘sombra’ do sinal ou distantes
das torres de celular. Pode ser util
mesmo em estacionamentos ou ga-
ragens no subsolo. E de facil instala-
¢ao e tem alta resisténcia mecanica.

ANTENA CELULAR TRIBAND - Me-
lhora a recepcao de celulares em
trés frequéncias distintas: 1,8 GHz,
1,9 GHz e 2,1 GHz. Apropriado para
regides com baixo nivel de sinal ou
areas de sombra em regides urba-
nas. A antena recebe o sinal e o en-
via por cabo aos aparelhos, seja um
celular com adaptador, um celular
fixo ou com reforcador de sinal.

PRYSMIAN GROUP
Gerente de Vendas:
Gustavo Candolo
Tel.15 3212.6833
gustavo.candolo@prysmian-
group.com
www.prysmiangroup.com.br

CABOS OPTICOS FLEXTUBE — Esse
produto tem maddulos flexiveis para
qualquer tipo de infraestrutura, tan-
to para a planta interna quanto ex-
terna. Com alta densidade de fibra,
reduz drasticamente o risco de rom-
pimentos. Inova por proteger as fi-
bras com tubo de plastico. Os cabos
sao construidos com micromodulo
de material macio e flexivel, de facil
utilizagao. Podem ter alta densidade
de fibras e diametros reduzidos, para
qualquer tipo de aplicacao.

RETRACTANET - Mesmo técnicos
com pouco conhecimento de fibras
oOpticas podem utilizar esse produto,



0 que o torna uma solucao para a
baixa qualidade da mao de obra. Isso
é possivel pela facilidade de acesso
as fibras dentro do cabo, protegidas
por modulos plasticos flexiveis. A
abertura de janelas na capa do cabo
€ a inovacao do produto.

Diretora de Marketing Sénior:
Jaqueline Lee

Tel. 11 5503.4560
jclee@qti.qualcomm.com

CSRMESH - Rede de Bluetooth de
baixo consumo e longo alcance.
Apresenta baixo consumo de bate-
ria, facil integracao e cobertura de
diferentes elementos e em diferen-
tes distancias. Resolve problemas
inerentes a lot, por exemplo, auto-
macao, controle de elementos dis-
persos, captura de informacao. A ar-
quitetura MESH é um diferencial por
prover bibliotecas de interface que
podem ser usadas por desenvolve-
dores de aplicativos. Permite o con-
trole dos elementos por celular ou
por aplicacdes na nuvem. Isso, além
da solucao de software embarcada
no dispositivo Bluetooth.

Diretor-Geral:

Valter Aleixo Teixeira
Tel.11 98140.0610
valter_t@rad.com

GRANDMASTER MICLK - Produto
inédito mundialmente. E o primeiro
Grandmaster em formato SFP, permi-
tindo facil atualizacao para estagoes
de base existentes e equipamentos
de backhaul compativeis com a re-
quisicao IEEE 1588, em relacao a
redes LTE/LTE-A. Distribui simultane-
amente frequéncia e tempo de for-
ma a nao requerer adicao de outros
equipamentos ou de cabeamentos
adicionais. O MiCLK é a melhor op-
¢ao em face da norma IEEE 1588.

Sécio Diretor :

Fabio Vianna Coelho
Tel.19 3291.0077
radiusneteng@gmail.com

RADIUSNET 3.0 - Software de gestao
completo para provedores de inter-
net, integra todos as tarefas diarias
do provedor de internet: cadastro de
clientes, documentacao e monito-
ramento de rede, atendimento digi-
tal. Tudo em uma unica plataforma.
Com o mercado de ISPs em expan-
sao, muitas empresas buscam sof-
tware para auxiliar seu crescimento.
O Radiusnet pode gerir o provedor
da melhor forma possivel. Automa-
tiza diversas tarefas dos IPS, otimi-
zando todas as tarefas, diminuindo
erros e agilizando as tomadas de
decisao das empresas.

Gerente de Marketing:

Pilar Lopes

Tel.11 4785.6069
marketing.brasil@rfsworld.com

ANTENA TRANSPARENTE ALLCLEAR
— A necessidade de diminuir o im-
pacto visual das antenas é ponto de
partida desse produto que usa ele-
mentos de construgao transparentes
para tornar a antena menos pareci-
da possivel com as tradicionais. Ela
se confunde com o ambiente. Ideal
em areas urbanas densas e para
aplicacdes em 3G e LTE. Pode ser
usada em diversas aplicacoes como
Small Cells, antenas para estadios,
aplicacdes indoor e outdoor.

ANTENA COMPACTLINE EASY - Com
refletor parabdlico com formato
inovador, com curvatura mais pro-
funda, essa antena tem melhor de-
sempenho elétrico e é mais leve,
podendo ser instalada em todos os
tipos de infraestrutura. Atende a
necessidade crescente de reduzir
o tamanho das antenas, mantendo
ou aprimorando o alto desempe-
nho elétrico. Atua ponto a ponto
e aumenta a capacidade de radio

guia de empresas

enlaces em espagos limitados. A
forma ovalizada dispensa a blinda-
gem adicional das antenas comuns,
mais rasas.

CAMUFLAGEM DE ANTENAS DE
RADIO BASE - A RFS oferece proje-
tos customizados, com estruturas
desenhadas de acordo com o cena-
rio onde serao instaladas as antenas.
A camuflagem consiste em mimeti-
zar sites de telefonia moével dentro
do mobiliario urbano. Atende as
exigéncias dos orgaos reguladores
de telefonia para reduzir o impacto
visual das tecnologias que se inse-
rem na paisagem urbana. Trata-se
de demanda crescente em muitos
paises. A camuflagem é adequada
para areas de grande concentracao
e aglomeracao de sites de telefonia
movel. A inovacao mais importante,
no caso desse produto, é que nao al-
tera a performance do diagrama de
irradiacao das antenas.

Diretor Comercial:

Carlos R. Felippe

Tel.15 3416.7115
carlos.felippe@seibrazil.com.br

MINI CTO CONECTORIZADA - Redes
prediais internas, com grande taxa
de ocupacao, tornam esse produto
bem-aceito porque otimiza o es-
paco de caixa de atendimento com
splitter conectorizado. Oferece pra-
ticidade de acesso e manuseio para
uma rapida instalacao, associado a
significativa redugao de tamanho.
Pode ser instalado até em caixas de
15x15 cm. Em caixas de passagem
de tamanho reduzido, viabiliza uma
rede FTTA em prédios com infra-es-
trutura antes considerada adequada.
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TERACOM TELEMATICA
(DATACOM)
Gerente de Contas:
Rafael Rossin Leite
Tel. 51 3933-3279
rafael.leite@datacom.ind.br
www.datacom.ind.br

OLT DM4610 / ONU DM984 GPON -
Produto que atende provedores de
internet interessados em um equipa-
mento, com tecnologia e desenvolvi-
mento nacionais, que reina, em uma
mesma caixa, servicos GPON e Metro
Ethernet. A caixa, pequena, permite
atender até 1.024 clientes e reduzir
custos em um mercado que, apesar
da recessao, mantém um crescimento
significativo. A tecnologia nao prende
o cliente a um fabricante, apenas. A
OLT DM4610 preserva todas as fea-
tures e a confiabilidade da linha de
switches (Metro Ethernet) ja conheci-
da. Entre outras vantagens, o produto
facilita a implementacdo de novas
features e constante atualizacao.

tropico

TROPICO SISTEMAS
E TELECOMUNICACOES
Presidente: Paulo Cabestré
Tel.19 3707.3435
paulo.cabestre@tropiconet.com
www.tropiconet.com

PLATAFORMA VVE - Executa em
hardware de servidores comerciais
as fungdes de rede normalmente
executadas em hardware de pro-
poésito especifico. Transforma as re-
des atuais em redes programaveis.
E uma tecnologia emergente, mas
bem recebida pelo mercado. O moti-
vo é a reducao expressiva de custos
de aquisicao e operagao que propi-
cia, principalmente no mercado de
redes de acesso. A introducao de
novos servicos ou a solucao de pro-
blemas com os servicos atuais nao
é simples. Sao milhdes de unidades
instaladas nas residéncias, varios
modelos de varios fabricantes, uma
miriade de versdoes de software. A
Plataforma VVE torna desnecessaria
a visita ao cliente quando o proble-

ma for de software, diminuindo o
tempo de atendimento e os custos
envolvidos. Seu nome completo: p
lataforma de virtualizacao de fun-
¢oes de rede Vectura Virtual Edge.

VECTURA LTE MODULE - Suporte
que resolve o problema de disponi-
bilidade de terminais LTE 450 MHz
devido a facilidade de integrar-se
com produtos de terceiros. Facili-
ta o desenvolvimento de produtos
para a oferta de acesso de internet
de banda larga as escolas rurais até
40 quilémetros da estacao radio
base. Integra-se com equipamentos
de missdao critica para automati-
zacao de redes de distribuicao de
energia elétrica. Oferece suporte
a nova banda 3GPP em 450 MHz
para LTE/4G em um formato padrao
industrial mini PCl Express, ultra-
compacto (30 x 51 x 5 mm). A Tré-
pico usou tecnologia de silicio com
integracdo em larga escala para
compactar o modem num formato
eletromecanico padrao de mercado.

VECTURA PERFORMANCE ANALYZER
—Sistema de gestao de desempenho
de redes e servicos, esse produto
permite que o gestor analise a rede
ou servico sob diversos pontos de
vista e crie seus proprios indicadores
de desempenho para acompanha-
mento, por meio de uma ferramenta
intuitiva e rapida. E muito bem-acei-
to por dar uma excelente visibilida-
de ao operador da rede dos servigos
prestados. Sistemas de geréncia de
rede convencionais apresentam um
grande volume de alarmes falso-
-positivos e utilizam indicadores de
desempenho baseados em contado-
res consolidados, que nao permitem
diferentes visoes.

VOLT TECNOLOGIA
Diretor: Luiz Silvério
Tel. 35 3471.7366
luiz@volt.ind.br
www.volt.ind.br

FONTE FULL POWER 380 EVOLU-
TION - Produto que permite geren-
ciamento por SNMP, notificacao por
e-mail e interface web para configu-
racao. Fornece informacdes sobre o
estado das estagdes de distribuicao
(POPs), demanda comum no mer-
cado de ISP e empresas de telecom,
onde o servico deve ser ininterrupto.
Seu diferencial é a qualidade (5 anos
de garantia), bom rendimento, maior
autonomia, interface amigavel e
compatibilidade com todos os siste-
mas de monitoracao do mercado.

NET PROBE - Permite gerenciar
qualquer dispositivo de rede UTP/
PON bem como monitorar falta de
AC e autonomia de bancos de bate-
ria. O Net Probe fornece informacdes
em tempo real para um sistema de
monitoracdo baseado no protoco-
lo SNMP. Pode ser utilizado em di-
versas aplicacdes e dispositivos do
mercado, facilitando sua integracao
a qualquer solucao disponivel. Qual-
quer fonte de alimentacao ou ponto
de distribuicao pode ser monitorado
remotamente por SNMP. Tem como
vantagens potenciais a garantia, o
suporte técnico nacional e a facilida-
de de instalacao.

ZIVATECNOLOGIA
E SOLUCOES
Diretor de Negécios:
José Castilho
Tel. 11 99604.5045
jose.castilho@ziva.com.br
www.ziva.com.br

SOLUCOES DE DWDM PARA CO-
NEXOES DE ALTA VELOCIDADE - A
empresa conseguiu levar a taxa de
transmissao para até 400 Gb. Com
isso, elimina gargalos gerados prin-
cipalmente pela transmissao de
conteldos com stream de videos.
Um diferencial é permitir configura-
¢oes de portas de dados em varias
velocidades diferentes.
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de software e servicos

Entre os muitos servigos inovadores, solugcoes de marketing digital, solugcdes para reducao do churn,
novas plataformas de servicos financeiros voltadas a mercados com elevados indices de pessoas fora da
rede bancaria, e solugoes de controle de aplicagdes em nuvem. Duas tendéncias se destacam: a venda de
solucao na modalidade “as a service” e o surgimento de varias solucoes/plataformas/analiticos para loT.

Diretora de Marketing LATAM:
Gabriela Viana
viana@adobe.com
www.adobe.com/br/marketing-
-cloud

ADOBE MARKETING CLOUD - Um
conjunto completo de solucdes de
marketing digital para otimizar to-
das as interacdes com clientes e ma-
ximizar o investimento na area de
marketing. O sistema oferece oito
solugdes para qualquer dispositivo
ou plataforma. Proporciona rapida
tomada de decisdoes em todos os
canais de marketing, cria perfis de
publicos exclusivos, gerencia men-
sagens individuais nos canais de ma-
rketing, simplifica o gerenciamento
e o fornecimento do conteddo e dos
ativos, entre outras possibilidades.

Diretora de Marketing:
Mayra Mendes Espanha
Tel.11 2766.5693
mayra.espanha@amdocs.com

MOBILE FINANCIAL SERVICES - Vol-
tado as populagdes sem acesso a
contas bancarias, permite as opera-
doras de rede movel, bancos e ou-
tras instituicdes financeiras adotar
servicos financeiros prestados por
telefones ou smartphones. Inclui
desde transferéncia de dinheiro,
pagamentos de contas e m-com-
merce, até poupanca, empréstimos
e seguros, pontos de fidelidade e

operagdes de recarga. A inovacao
cria uma ponte entre trés setores
— comunicacoes, financas e varejo.
Oferece uma Unica carteira moével a
partir da qual os usuarios podem ge-
renciar e controlar as suas financas.

Diretor de Inovacao:

Michel Cusnir

Tel.19 3131.4000
contato@asgasistemas.com.br

MINORITY CHURN - Software de
predicdo de churn com abordagem
inédita. Utiliza diversos métodos
para criar uma rede de relaciona-
mento dos clientes da operadora
processando os registros historicos
de uso. Depois, utiliza técnicas de
reconhecimento de padrao e anali-
se de dados para agregar informa-
¢oes adicionais. Uma metodologia
estatistica agrega as informacdes e
identifica os clientes mais propen-
sos a mudar de operadora. Reter um
cliente é cinco vezes mais barato
que conquistar um novo.

DMD - Esse software de internet
patrocinada é composto por um ser-
vidor que faz o roteamento do tra-
fego de dados da operadora movel.
Torna mais facil administrar relato-
rios online e geracao de cobranca e
permite adaptar aplicativos rapida-
mente para a utilizagao da internet
patrocinada, de forma transparente
para o usuario final. A operadora
pode realizar ofertas complexas de

tarifacdo reversa em que o browser
ou o aplicativo se adapta automati-
camente. As operadoras evitam al-
tos investimentos. Sé o trafego dos
aplicativos e sites sao roteados pelo
servidor, mantendo todo o restante
do acesso a internet da operadora
inalterado.

Vice-Presidente LATAM:
Laurent Delache

Tel.11 97510.5714
laurent.delache@aspect.com

ASPECT CXP - Solucao de auto-aten-
dimento, o software propicia a inte-
racao entre o cliente e uma central
de atendimento por meio dos canais
de voz, SMS, web mobile e midias
sociais. Tem estrutura CXP para au-
toatendimento por maltiplos canais,
oferecendo varios servicos além do
de voz. E uma forma de reduzir cus-
tos. O CXP é capaz de manter o ras-
treamento das atividades solicitadas
pelo cliente, e se a transacao for fina-
lizada, ela podera ser retomada por
outro canal. O cliente pode comecar
uma interagao por voz hoje, amanha
continuar por SMS e terminar no ter-
ceiro dia via web mobile de onde pa-
rou no canal anterior.
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ATENTO
Diretor-Executivo de Estratégia
e Marketing: Regis Noronha
Tel.11 3779.1121
flavia.araujo@atento.com.br
www.atento.com.br

HOME OFFICE ATENTO - Plataforma
diferenciada para atendimento de
Contact em Home Office. Utiliza sof-
twares de virtualizacao de desktop,
forte estrutura de servidores e ferra-
mentas de controle de produtividade
e biometria, resultando num sistema
estavel e escalavel. A plataforma sus-
tenta arvores de telefonia e prové se-
guranca para Contact Centers.

GERENCIAMENTO DE OPERACOES
DE BACK OFFICE - Solucao com foco
nos pilares de eficiéncia, integracao
com canais de comunicagao e segu-
ranca da informacao. Otimiza ativi-
dades e facilita a gestao de proces-
sos basicos e complexos, que exigem
tomada de decisao em tempo real.
Permite realizar captura de docu-
mentos em qualquer canal, assim
como conectar-se de maneira trans-
parente com os clientes.

SISTEMA BRASILEIRO DE VENDAS
DE CARTAO DE CREDITO ONLINE -
E o primeiro sistema brasileiro de
vendas de cartao de crédito online
independente, totalmente inteli-
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gente, sem necessidade de intera-
¢ao humana, que utiliza processos
automatizados e 100% aderente
as normas de seguranca das in-
formacdes coletadas, garantidas
através de modulos anti-fraude.
Todo o ciclo de venda é feito por
meio de um portal. O processo de
aprovacgao é totalmente automati-
co e gera alertas quando existem
inconsisténcias durante a analise
dos documentos. Caso o processo
seja aprovado, cabe a instituicao
apenas emitir o cartao. O projeto
conta com infraestrutura exclusi-
va de servidores, banco de dados,
Dashboards e métricas. O canal
pode ser desenvolvido de acor-
do com as etapas processuais de
aprovagao do cliente, integrando
todos os sistemas e cadeias de for-
necedores.

BKF SOLUCOES FINANCEIRAS
/ BANKFACIL
Desenvolvimento de Negdcios
Internos: Felipe Zullino
Tel.11 3522.8009
felipe@bankfacil.com.br
www.bankfacil.com.br

BANKFACIL — Oferecer empréstimos
online com garantia a pregos mais
acessiveis & o principal beneficio
desse servico. Seu principal diferen-
cial € o modelo de solicitacao online
do empréstimo com garantia, mo-
dalidade pouco conhecida no pais.
O tomador de crédito realiza todo o
processo de sua casa, saindo apenas
uma vez para assinar documentos fi-
nais. As taxas também sao mais aces-
siveis. O empréstimo com garantia
de imével ou veiculo, oferecido pela
BankFacil, conta com taxas a partir
de 1,05% ao més e 2,6% ao més, me-
nores do que as praticadas por outras
modalidades.

BLUE COAT
Gerente-Geral: Marcos Oliveira
Tel.11 98689.9250
marcos.oliveira@bluecoat.com
www.bluecoat.com

SOFTWARE DE CONTROLE EM NU-
VEM - Qualquer empresa pode
identificar e ter total controle das
aplicagdes dos funcionarios. O siste-
ma acessa diversos aplicativos: box,
dropbox, WhatsApp e outros, com
seguranca. A inovacdo consiste em
tornar as acoes visiveis: o software
permite saber o que os funcionarios
estdo acessando na web, mesmo
quando o acesso é feito de casa, e
controlar usos nao sancionados.

BLUE COAT CDP / CLOUD DATA
PROTECTION - Essa tecnologia
permite substituir o envio de um
dado confidencial pelo envio de
um token, sem valor financeiro
ou matematico. Dessa forma, os
dados ficam protegidos — de fato,
nunca saem da empresa. Os bene-
ficios decorrentes do uso do Blue
Coat CDP vao desde o controle de
dados ao utilizar a nuvem, até o
acesso a informacgoes e auditoria
da nuvem.

C.ESS.AR
Executivo Chefe de Negdcios:
Eduardo Campello Peixoto
Tel. 81 3425.4568
negocios@cesar.org.br
www.cesar.org.br/site/

MONITOR DE IRRIGACAO - Faz o
monitoramento em tempo integral
do funcionamento de pivOs centrais
de irrigacao que disponibiliza infor-
magoes precisas e confidveis sobre
a atividade. Desenvolvida no Brasil,
a solugcao tem como principal dife-
rencial a universalidade. Quase toda
a base de piv@s centrais brasileira é
analégica. Para viabilizar o uso de
TT ou monitoramento remoto, o0 mo-
nitor emprega comunicacgao proépria
via RF de longo alcance, indepen-
dente da rede de celular.

VAGALUME - Roteador de baixo
custo que propaga o sinal Wi-Fi em
vastas areas sem a necessidade de



cabeamento, ao implementar um
protocolo de rede Wi-Fi Mesh IEEE
802.11s (em Malha). Cada né darede
funciona como um ponto de Wi-Fi,
no qual dispositivos podem se co-
nectar, e também como propagador
do proprio sinal Wi-Fi para outros
nés. Ou seja, cada usudrio podera
acessar a banda larga e, ao mesmo
tempo, ser agente propagador de
acesso para mais pessoas.

LEV - Primeiro leitor digital desen-
volvido no Brasil, o LEV foi especial-
mente desenvolvido para atender
as necessidades do leitor brasileiro.
E totalmente integrado a bibliote-
ca da Saraiva Digital, de modo que
leitores cadastrados possam com-
prar e acessar seu acervo digital
com apenas um clique. O dispositivo
também possui uma funcionalidade
chamada PDF reflow, que nao existe
em nenhum outro dispositivo. O har-
dware é o mais leve do mercado e
tem capacidade de armazenamento
superior a dos concorrentes da mes-
ma categoria.

Presidente:

Rafael Vicentin Estevam
Tel.19 4042.0106
rafael@cloginsights.com

SOCIAL NETWORK SENTIMENT
ANALYSIS - Produto voltado especifi-
camente para reduzir o efeito churn.
Assinala a probabilidade da evasao
de um cliente por meio das posta-
gens que faz em redes sociais de in-
satisfacao com sua operadora. Para
isso, usa método inovador de analise
de sentimentos. O ‘aprendizado de
maquinas’ analisa quantidades imen-
sas de dados em ambiente Big Data,
com um grau de assertividade de
aproximadamente 90%. Assim dispo-
nibiliza dados antes inacessiveis as
operadoras: nome e localidade dos
clientes que postaram reclamagoes,
o0 assunto reclamado, quantidade de
reclamacoes, historico, entre outros.

Presidente:

Sebastido Sahao Junior

Tel. 0800 702 2773
contactcenter@cpqd.com.br

CONSULTA ONLINE DE VIABILIDADE
DE SERVICO - Esse médulo de servico
estuda a correlagao de informagodes
atualizadas de infraestrutura e ser-
vicos, integrando sistemas de gestao
das plantas externa e interna de for-
ma transparente ao usuario. Em uma
Unica tela, acessada via web e com-
partilhada com o sistema de CRM da
operadora, é possivel consultar os
servigos disponiveis a partir de tec-
nologias diferentes e considerando
regras de negdcio definidas. Como
integrante do sistema CPgD 0SS
Suite-Plant Management, o médulo
também realiza o calculo da distan-
cia entre o endereco e o elemento de
rede, facilitando a precificacao.

Assessor: Adriano Junior Dias
Tel. 48 3281.7249
adriano.dias@digitro.com.br

VIRTUAL VOIP MANAGER - Esse re-
curso é uma plataforma de telefonia
VolP, totalmente baseada em softwa-
re, desenvolvida pela Digitro com tec-
nologia 100% nacional. Funciona na
pratica como uma central telefénica
corporativa, desenvolvida dentro dos
mais avancados conceitos e telefonia
IP, permitindo mobilidade com uso de
smartphones. Nao ha necessidade de
aquisicao de hardware, pois o sistema
pode ser instalado em servidores de
mercado e computadores comuns,
reduzindo consideravelmente seus
custos. O Virtual VolP Manager utili-
za servidor de licengas na web, o que
permite ampliacdes de ramais IPs de
forma remota e rapida.

DIGITRO STT - Sistema de automa-
¢ao de transcricao de audiéncias,
conferéncias e palestras. Realiza
a transcricdo automatica e prové
mecanismo de alta produtividade
para correcao da transcricdo por
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meio da sincronizacao entre texto
e audio. O sistema suporta multi-
plos canais de audio, possibilitando
o seu tratamento individualizado e
a identificacdo de cada interlocu-
tor. Ideal para uso em tribunais, fé-
runs, assembleias, camaras e para
prestadores servico de transcricao,
como jornalistas e tradutores aut6-
nomos. O suporte a multiplos canais
de audio permite o relacionamen-
to de cada microfone com o nome
da pessoa que o utiliza, além de pos-
sibilitar a audicao de cada microfo-
ne separadamente. Para suportar o
processo de transcricdo, o Digitro
STT grava digitalmente as locugdes
em multiplos canais, sendo que
0 processo de transcricao automa-
tica pode ser realizado online ou
off-line por meio da carga de arqui-
vo de audio.

CEO: Jadson Welder
Tel. 98 98899.2929
contato@easy.tv.br

TURN KEY IPTV / OTT ALL IN ONE -

EasyTV é uma plataforma ALL IN ONE
para IPTV/OTT com baixo CAPEX, que
inclui sistema completo de processa-
mento e distribuicdo de streaming,
aplicacdes de usuarios e administra-
cao de clientes. A vantagem é que
toda solucdao é fornecida por um
Unico fornecedor, simples e sem com-
plicacdes, com possibilidade de ativa-
¢ao em poucos dias. A solucao pode
ser usada como um todo ou apenas
algumas partes implementadas no
sistema existente. A plataforma uti-
liza protocolos de streaming MPEG
DASH e DRM Marlin e permite inte-
grar outras tecnologias e modulos.
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CEO: Rafael Carvalho
Tel. 21 3741.8006
rafael@edools.com

CURSOS ONLINE - Uma plataforma
EAD completa serve a hospedagem,
gerenciamento e venda de cursos
online, com sistema intuitivo e com
alto poder de personalizacdo. Dire-
cionado a instituicdes de ensino, em-
preendedores e empresas em geral.
Podem ter toda a infraestrutura e
base de informagdes em uma Unica
plataforma. Seu grande diferencial é
que qualquer pessoa consegue fazer
personalizacoes facilmente dentro
do sistema. Nao exige conhecimento
de técnicas de programacao.

Gerente de Marketing:
Ilana Trinkenreich

Tel. 21 3083.3333
marcom-br@equinix.com

CLOUD EXCHANGE - Trata-se de
um servico de conexao privada para
cloud providers por meio de cone-
xao direta, privada, de baixa latén-
cia e alta largura de banda. Com
esse recurso, os clientes podem co-
nectar a infraestrutura diretamente
aos CSPs. Isso elimina os gargalos
associados ao acesso cloud tradicio-
nal via internet publica, e as com-
plicagdes em configurar uma VPN
segura para esse acesso. O cliente
possui apenas uma conexao fisica
com o Cloud Exchange e pode criar,
de forma automatizada, conexdes
virtuais com multiplos CSPs. O por-
tal e as APIs do Equinix Cloud Ex-
change simplificam o processo de
ativar e gerenciar conexdes entre os
cloud providers.

PERFORMANCE HUB - Servico de in-
fraestrutura de data center baseado

em um conjunto de componentes
centrais independentes do forne-
cedor, como roteadores, firewalls,
terminadores VPN e aceleradores
de WAN, com conexao da Intercon-
nection Oriented Architecture (I0A).
Aproveitando a presenca global da
Plataforma Equinix, essa arquite-
tura permite interconectar pesso-
as, locais, clouds e dados, além de
conceder acesso seguro e escalavel
a grandes provedores de servicos
de cloud, operadoras de telecom e
ISPs em todos os seus mercados
relevantes.

SERVICOS GERENCIADOS — Adotam
estratégia de outsourcing parcial,
contando com uma equipe de pro-
fissionais altamente capacitados e
experientes. O servico disponibiliza
uma equipe de Arquitetos de Solu-
¢ao para apoiar projetos customi-
zados, tanto para ambientes fisicos,
virtuais ou hibridos, com neutralida-
de em relagao aos fornecedores de
servicos. A Equinix também disponi-
biliza parcerias diretas com os prin-
cipais fornecedores de Tl do mundo,
simplificando a cadeia de fornece-
dores de Tl com a modalidade de
hosting de equipamentos.

Diretor Comercial:
Gerson A. Rolim

Tel.11 98572.5577
gerson@enterplay.com.br

ENTRETENIMENTOS DIGITAIS - Pla-
taforma de entretenimentos digitais
integrados pela internet — TV, TV
paga, VOD, musica, jogos e outros.
Dispensa diversos aplicativos. Reline
na mesma interface um Unico usua-
rio/senha, a fatura, o buscador e um
Unico servico de sugestao de conteu-
do. A EnterPlay TV, set-top-box, é ao
mesmo tempo um conversor digital
que recebe canais abertos pelo ar
em full HD, um Wi-Fi hot spot e um
processador de conteldo IP, que ha-
bilita qualquer aparelho de TV a ter
capacidade de central multimidia
conectada a internet.

Diretor Administrativo:

Ledncio Nogueira

Tels. 11 2394.2208

0800 941.2343
leoncio.nogueira@gerencianet.
com.br

PAGAMENTOS ONLINE - Servico
permite a emissao de boletos regis-
trados sem o pagamento de taxas
de registro e/ou mensalidade. A pla-
taforma gera o boleto assim que o
cliente insere os dados de cobranca.
A tarifa é gerada somente quando
o boleto é pago pelo cliente final.
Com a resolucao da Febraban, que
determina o fim do boleto sem regis-
tro, essa solugao permite continuar
emitindo cobrancas por boleto sem
necessidade de pagar tarifas para
emissao, alteracao e baixa. Com a
Gerencianet, a tarifa é paga apenas
para confirmagao de pagamento.

CEO: Eduardo L'Hotellier
Tel. 11 3791.7315

CONTRATACOES ONLINE - Platafor-
ma online e aplicativo por meio dos
quais profissionais podem oferecer
seus servicos e clientes encontrar os
prestadores que estao procurando.
O GetNinjas é a primeira e maior pla-
taforma de contratacao de servicos
online do Brasil. Clientes encontram
pelo celular prestadores de servigos
em mais de 150 categorias, préximos
da sua regiao, sem sair de casa. O
servico permite que prestadores de
servico e clientes se encontrem de
forma rapida e pratica, online.



Diretor Comercial & Marketing:
Luis Pereira Lamego

Tel. 11 2626.2046
luis.lamego@gigacom.com.br

MONTAGEM E MANUTENCAO DE
REDE - Fornece servicos de redes
privadas para locagao. Os resultados
tém desempenho de alta qualidade
e acesso a banda de alta velocida-
de, independente das operadoras,
centralizando os data centers das
empresas. A locacao de infraestru-
tura de redes de alta velocidade
dispensa o cliente de fazer o inves-
timento, gerando apenas um débito
mensal pela sua utilizagao. Além
de disponibilizar rede privativa de
dados de alta velocidade, o servico
permite gerenciar bandas e trafe-
gar dados utilizando VolP, imagem,
videoconferéncia, telepresenca, mo-
nitoramento remoto dos sites, entre
outras agoes.

Diretor Presidente:

Marcio Teruo Harada

Tel.11. 99186.9920
marcio@hexagon-telecom.com.br

FLEETVIEW — E uma poderosa pla-
taforma web -SaaS- que permite ao
usuario gerar indmeros relatorios
gerenciais e o controle preciso do
consumo de combustivel. O equipa-
mento realiza o monitoramento vei-
cular efetuando, de maneira simples
e muito eficiente, a medicao do nivel
de combustivel presente no tanque
do veiculo. O resultado é uma ex-
pressiva reducao de custos, advindos
da possibilidade de controlar os gas-
tos com o consumo de combustivel,
detectando e evitando apontamen-
tos fraudulentos.

Contato: Fdbio Pagani
Tel.19 3755.6505
fabio.pagani@ima.sp.gov.br

LICENCIAMENTO AMBIENTAL ONLI-
NE - O produto inova nos processos
de licenciamento de obras, impacto
ambiental local e emissao de exame
técnico municipal, regional ou fede-
ral. O software facilita a emissao de
requerimentos, pagamentos de taxa
de andlises por boleto bancério ele-
trénico e acompanhamento online
das solicitagdes. Mantém o registro
de todo o processo e oferece maior
acessibilidade, via tablets, notebook
e desktop.

PP ONLINE - Elaborar projetos pe-
dagogicos online e o planejamento
do proximo ano letivo sao as espe-
cialidades desse software. Atua de
forma integrada, o que elimina gas-
to de papel e possiveis retrabalhos,
economizando tempo. O sistema
esta em utilizacdo em toda a rede
municipal de ensino de Campinas. O
PP Online moderniza a metodologia
de elaboracao do Projeto Pedagogi-
co, proporcionando transparéncia.

PROCON DIGITAL - Recurso 100%
digital que torna digital todos os
procedimentos fiscalizatorios, de
audiéncias conciliatérias e registros
de denincias com relatos, fotos, vi-
deos e audios pela internet

Comercial: Edinei José Mazzuco
Tel. 41 3371.3600
comercial@labtelecom.com.br

REPARO E MANUTEN(;Z\O EM TELE-
COMUNICACOES — Empresa prové
solucdes em sistemas de CFTV por
meio da aplicacdo de tecnologias
avancadas que agregam valor ao
cliente. A Lab Telecom é certificada
para reparo, revisao e recuperacao
de equipamentos de CFTV instalados
em areas classificadas e ambientes
sujeitos a atmosferas explosivas, atu-
ando em atividades de manutencao
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corretiva e preventiva, assim como
reparos em laboratério.

Diretor de Business Affair:

Luiz Guimardaes Bannitz

Tel.11 5053.5033
luiz.guimaraes@encripta.com.br

PLATAFORMA DE STREAMING -
Looke busca ser a forma mais sim-
ples de assistir a filmes e séries de
TV sem sair de casa. Por meio dessa
plataforma é possivel assinar, alu-
gar ou comprar contetddos incluindo
filmes de lancamento, classicos, do-
cumentario, séries e até shows mu-
sicais. Pagando uma mensalidade,
0 usuario pode assistir ao que de-
seja, quando quiser e onde estiver,
em qualquer dispositivo, desde um
smartphone e tablet até uma Smart
TV, Xbox 360 ou Xbox ONE. E a Gnica
plataforma de streaming no Brasil
que permite alugar, assinar ou com-
prar milhares de conteldos disponi-
veis, sem ser necessariamente assi-
nante nem ter um set top box para
ter acesso aos contetidos. O usuario
pode comprar ou locar somente o
que tiver interesse em consumir.

PR Manager: Laura Napoli
Tel. +1 787.210.1380
lnapoli@mozilla.com

FIREFOX PARA 10S - Projetado para
o usuario de iOS como plataforma do
Firefox, este navegador oferece uma
experiéncia intuitiva para os usua-
rios familiarizados com o sistema
i0S, mas também para aqueles que
usam ou ja experimentaram o Firefox
em outras plataformas. O aplicativo
‘fala’ tanto com os individuos conhe-
cedores dos produtos e interagdes da
Apple quanto com aqueles que tém
uma expectativa sobre a experiéncia
do Firefox. Os usuarios podem levar
o navegador aonde forem e utilizar
recursos como a barra inteligente e
flexivel de pesquisa de URL, a ges-
tao intuitiva de abas e a navegacao
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privada. Com as contas do Firefox, os
usuarios podem sincronizar seus his-
téricos de navegacao, abas e senhas,
e trazer os favoritos de outros dispo-
sitivos para 0 iOS.

Vice-Presidente Comercial:
José Carlos Scheidt

Tel.11 4134.8092
jose.scheidt@mtel.com.br

DISTRIBUICAO DE CONTEUDOS EM
VIDEO STREAMING - A plataforma
em nuvem da Mtel tem capacidade
de distribuir contetdos OTT para
que diversos provedores (ISPs) tra-
feguem pela internet, permitindo
assim que empresas provedoras de
banda larga oferecam servico de
distribuicao de conteldos de video,
sem necessariamente investir em
ativos (capex). O desenvolvimen-
to dessa plataforma em nuvem foi
baseada em parcerias com empre-
sas lideres mundiais em tecnologia
de conversao e distribuicao de vi-
deo streaming, incluindo software e
hardware.

CMO: Vinicius G. Pereira
Tel. 31 3401.1411
contato@nextid.com.br

FREET - Solugoes customizadas, sem
necessidade de o cliente pagar por
algo que nao ird utilizar, sdo o grande
diferencial desse software. Trata-se
de um sistema CRM multiplataforma
que permite e facilita o relacionamen-
to entre empresas e consumidores. O
aplicativo facilita o relacionamento e
reduz custos.

Diretor de Solugoes
Tecnolégicas: Julian Nakasone
Tel.11 3573.1011
julian.nakasone @
br.promonlogicalis.com

LOGICALIS EU-GEN.I/O - Essa pla-
taforma de loT abrangente combina
infraestrutura de data center na nu-
vem, solucdes analiticas, workflow
de regras de negocios e barramento
de mensagens. Possibilita integracao
dos diversos elementos no desenvol-
vimento de projetos de loT e também
simplifica o desenvolvimento de so-
lucdes. Sua plataforma aberta inte-
gra uma série de solucdes de mer-
cado. E baseada em padroes abertos
e hospedada em nuvem privada,
podendo ser oferecida na modalida-
de “como servico”, com reducao dos
custos. Um maédulo de tomada de de-
cisao permite realizar acoes automa-
ticas com base em regras de negécio
customizaveis pelo usuario.

PUBLICIDADE INTELIGENTE - Servico
que foca, principalmente, a instala-
cao de publicidades inteligentes e
conectadas em pontos de énibus e
outros mobiliarios (ou locais) urba-
nos. Visa a prestacao de servigos de
valor agregado para a populacao,
como conectividade (Wi-Fi e 3G/4G),
videovigilancia e telemetria/loT e
outros servigos publicos. As solucdes
que desenvolve servem a criagao de
ambientes favoraveis a implantacao
em larga escala de cobertura mével
(Small Cells 2G, 3G e 4G).

Presidente:
Conrado Leister
Tel.11 4501.5300

CUSTOMER INTELLIGENCE 360 -
Novo hub de marketing digital. Com-
bina dados gerados em todos os ca-
nais das empresas (omni-channel),
para a tomada de decisdes mais as-
sertivas. Oferece visao em 360 graus
do comportamento de cada consu-

midor em todos os canais de contato
com a marca. Como integra os dados
do cliente, pode lhe enviar ofertas
pelo smartphone quando ele estiver
proximo das lojas das companhias.
Com seus dois moédulos centrais, a
ferramenta entrega relatérios e insi-
ghts baseados em dados comporta-
mentais, e cria, orquestra e otimiza
as jornadas digitais do consumidor.

VIYA — Nova tecnologia de alta per-
formance de analise e visualizacao
de dados, aplicavel para nuvem.
Tem plataforma unificada, aberta,
simples e potente. Pode resolver de-
safios analiticos de forma modular
e de acordo com a necessidade das
empresas. Assegura desenvolvimen-
to facil em nuvem e on-site, acessivel
com linguagens populares de pro-
gramacao. Tem arquitetura de malti-
plas aplicagoes.

ANALYTICS FOR IOT - Novo pacote
de solucdes para analises avanca-
das de grande quantidade de dados,
gerados por dispositivos e sensores
conectados a loT. Auxilia na orga-
nizacao e interpretacdao de dados
acumulativos enquanto sao gerados.
Assim admite tomada de decisoes
em tempo real. Também combina
tecnologia de streaming, analytics
e conhecimento em dominios para
transformar dados da loT em insi-
ghts. A tecnologia ajuda nas neces-
sidades preventivas de manutengao,
personalizacao de ofertas em tempo
real e desencadeamento de acdes.

Sécia Diretora:

Ana Paula de Lira Meira

Tel. 61 99679.1642
anapaulalirameira@yahoo.com.br

POS-OUTORGA DE SCM - Novo mo-
delo de gestao com servigos de pes-
quisa de qualidade e satisfacao do
cliente. O objetivo é melhorar a qua-
lidade do atendimento. Uma equipe
especializada atende os clientes por



telefone, ouvindo questionamentos,
reclamacoes e falhas, para poste-
rior resolucao de problemas pela
empresa.

PROJETOS DIFERENCIADOS — E um
servico voltado para provedores de
pequeno porte. Visa facilitar o acesso
a informacdes e novas tecnologias,
assim como indicar eventos e ser-
vicos Uteis. A SCM é a primeira con-
sultoria especializada em suporte a
pequenos provedores.

CONSULTORIA JURIDICA E CONTA-
BIL EM TELECOM - Servigos espe-
cializados na area de telecomunica-
¢oes, voltados a Consultoria Juridica
e Contabil somente para provedores.
Disponibiliza servico de Call Center
e Gestao de Cobranca conforme exi-
géncias da Anatel. Traz informagdes
para a falta de conhecimento desse
segmento de mercado sobre a area
de Telecom, como regras e exigén-
cias de diferentes 6rgaos que regu-
lam o setor.

Diretor:

Asshaias Felippe Eugénio
Tel. 43 3373.9300
contato@solintel.com.br

TELCONT - Servigo remoto voltado
exclusivamente para provedores de
servicos de telecomunicacdes. Atua
nas areas contabil, fiscal e departa-
mento pessoal, oferecendo suporte
para atender as exigéncias da Ana-
tel e da Receita Federal. O servico é
prestado remotamente, por atendi-
mento via telefone, online e softwa-
re préprio, no qual a contabilidade
disponibiliza area restrita ao cliente
para acesso, mediante login e se-
nha, a seus documentos contabeis.
O servico Telcont é inovador por ser
exclusivo para o setor de telecomu-
nicacoes.

PERFIL SOCIO ECONOMICO DE CI-
DADES BRASILEIRAS — Esse sistema
busca orientar provedores sobre a
localizacdo dos clientes: em que ci-
dades, bairros ou quadrantes estao.
Para isso, analisa e gera o perfil socio-
-econdmico de cada cidade brasilei-
ra, classificando os clientes por situ-
acao econdmica e por microrregiao.
Oferece a pequenos e médios empre-
sarios de telecomunicacdes informa-
¢Oes estratégicas para nortear seus
investimentos, melhoria da estrutura
e novas tecnologias.

Diretora de Negédcios:
Katia Galvane

Tel.11 99761.4149
katia.galvane@tacira.com

CIVIS — SMART TREE - Gestao inteli-
gente e Colaborativa da Flora Urba-
na. E o primeiro aplicativo capaz de
integrar a populacao, a operacao e
a gestao no cuidado da flora urbana.
Por meio de uma Unica ferramenta
possibilita fazer solicitacoes de cui-
dados, gerenciar o ciclo de manu-
tencao e promover a educacao am-
biental. A ferramenta traz catalogo
fitossanitario georreferenciado, com
informacdes dinamicas sobre cada
arvore, para aplicacao em educacao
ambiental.

Gerente de Marketing para
América Latina: Pedro Silveira
Tel.11 3587.1320
contato@tangoe.com

MATRIX — Unica plataforma capaz
de gerenciar de maneira integrada
todas as conexdes, ativos, contratos,
negociacoes e disputas de TI. A pla-
taforma inclui software e servigos
de consultoria que visam transfor-
mar as formas de gerenciamento.
Melhora os resultados de negécio,
a seguranca e a governanga, e uni-
fica telecom, mobilidade, nuvem e
TI. Da visibilidade e controle sobre
todas as licencas, contratos e inven-
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tarios. Os servigos incluem auditoria,
consultoria, integracdo financeira,
gestao de disputas para reducao de
custos, aumento de eficiéncias e re-
sultados da empresa. Sua arquitetu-
ra inovadora permite registrar, mo-
nitorar, controlar, otimizar a aplicar
seguranca a qualquer ativo, licenca,
servico ou conexao de TI.

Gerente-Geral:

Alexandre Schultz

Tel.11 2893.6337
alexandre.schultz@teleopti.com

TELEOPTI WFM - Solucao de work-
force manager para a gestao da for-
¢a de trabalho em centrais de atendi-
mento. Trata-se de uma ferramenta
multicanal e multi-skill, com médulo
especifico para desenvolvimento de
treinamentos e gerenciamento da
area, com foco na reducao do custo
da operacao e maior satisfacao do
cliente final. o Teleopti WFM possibi-
lita que contact centers, back-offices
e lojas de varejo melhorem a rentabi-
lidade e produtividade, aumentando
a satisfacao dos seus colaboradores.

CEO - Diretor-Executivo:
Edson Pacheco

Tel.11 3562 1484
edson.pacheco@tranpo.com.br

TRANPO - E uma plataforma (web
mais aplicativo) que conecta empre-
sas a profissionais qualificados para
execucao de servicos de campo. Ba-
seada no conceito Elastic Workforce,
oferece mao de obra qualificada
por meio do compartilhamento de
profissionais. Em vez de contratar
funcionarios, a empresa homologa
profissionais parceiros Tranpo (mi-
croempresas ou MEIs) para servigos
temporais. Para empresas, o resulta-
do é economia, flexibilidade e me-
Llhores servicos. A Tranpo oferece sua
plataforma inteligente de gestao de
OS gratuitamente a qualquer empre-
sa, mesmo nao clientes. Essa plata-
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forma permite gerenciar tanto equi-
pes internas como parceiros Tranpo.

Gerente de Comunicagao:
Eliane Carvalho

BIG DATA GEOESPACIAL - Software
de geolocalizacao em tempo real
com processamento de alta volume-
tria de dados. As operadoras de tele-
comunicagdes possuem bilhdes de
informacdes importantes que podem
auxilia-las a trazer mais receita, po-
rém ainda nao utilizam todas elas. A
solucao de Big Data Geoespacial da
Triad Systems visa preencher justa-
mente essa lacuna

Diretor-Executivo:

Diego de Castro Pereira
Tel.11 3122.5230
diego.pereira@verisys.com.br

VSYS X64 — Projetada para ser fle-
xivel e altamente adaptavel a qual-
quer perfil e regra de negdcio do
cliente, a solucao de telefonia de
all-in-one para ambientes de Alta
Performance Vsys x64 garante total
controle de resultados operacionais.
Por meio de uma simples, porém
detalhada, analise, permite recon-
figuracao de regras e estratégias
diretamente pelo usuario final. Por
meio de grids e graficos dinamicos
interativos, a solucao exibe infor-
magoes estatisticas do sucesso de
negbcio e comportamento opera-
cional associadas as regras de tele-
fonia implementadas. A solucao de
gerenciamento baseado nas regras
operacionais € um complemento a
solucdo all-in-one ja existente em
versoes anteriores composta de
DAC, URA, Gravador de Voz e Tela,
Discador, CTI, entre outros recursos.

Sdcio: Fabio Vianna Coelho
Tel. 19 3291.0088
contato@vianatel.com.br

REGULARIZAGCAO E GESTAO DE PRO-
VEDORES - Software de gestao que
possibilita a regularizacado com-
pleta de provedores de internet na
Anatel, no CREA, na Receita Federal
e em outros 6rgaos. Permite tam-
bém prestar as contas mensais SICI
e FUST, além de oferecer consulto-
ria fiscal e tributaria. Engloba diver-
SOS Servicos em um mesmo pacote,
como indicacao e elaboragao de do-
cumentacao de responsavel técnico
CREA, consultoria fiscal e tributaria
para recolhimento de impostos,
prestacao de contas SICl e FUST, ela-
boracao de atualizacao de registro
de estacdes e laudos radiométricos.

CEO: Marildo Matta

Tel.11 5091.2777
marildo.matta@virtualinterac-
tions.com.br

ASSISTENTE VIRTUAL INTELIGEN-
TE - Esse sistema usa inteligéncia
artificial para simular um operador
de atendimento de SAC, vendas ou
cobranca, apoiado por equipe de
especialistas em processamento de
linguagem natural e computacao
cognitiva. Tem a vantagem de aces-
sar e cruzar facilmente todas as in-
formacdes aprendidas. O AVI atende
milhares de clientes simultaneamen-
te e as demandas mais complexas
sao encaminhadas aos operadores
humanos, que sao o seu diferencial.

Presidente: Ricardo Nascimento
Tel. 61 3031.2403
ricardonascimento@visent.com.br

ANALISE DA MOBILIDADE URBANA
—Solucao para a caracterizagao, ano-
nimizada ou previamente autorizada,
de padroes de comportamentos de

pessoas e “coisas” (IoT) em contextos
urbanos e interurbanos, tais como
vinculos ou redes de interesse, con-
centragoes e deslocamentos, dentre
outros, a partir do tratamento e anali-
se segura dos registros de uso de uma
rede celular. O servico permite anali-
sar bilhdes de registros de chamadas,
conexdes e algoritmos de identifica-
¢ao de padrdes e anomalias, permi-
tindo prover, de forma eficiente via
barramento de servigos, matrizes O/D
(origem/destino), de vinculos e de in-
teresse, para aplicacdes e modelos
analiticos especializados nos proble-
mas e processos a serem suportados.
Além de permitir a identificacao au-
tomatica de pontos de concentracao
e dos fluxos de deslocamento entre
eles, o sistema associa esses desloca-
mentos a pontos de interesse e/ou a
eventos para gerar insights de confir-
macao de contextos esperados ou de
anomalias que exijam atencao.

Gerente de Marketing:
Lucas Morais

Tel. 41 3039.1808
marketing2@wi2be.com

SUPORTE TECNICO PARA RADIOS
DIGITAIS - Disponivel em portugués,
é um servigo ponto a ponto com fre-
quéncia licenciada. O servico pro-
porciona maior conhecimento sobre
o sistema, evita falhas por erro hu-
mano, além de obter repostas mais
rapidas em momentos de crise ou
falha do sistema radio enlace. Toda
a assisténcia é feita por telefone e
por meio de portal do cliente, que
concentra as informagdes mais per-
tinentes. A Wi2be é a Unica a dispo-
nibilizar suporte técnico especiali-
zado com a vantagem de oferecer a
oportunidade de aprendizado sobre
o produto. Assim, o cliente se torna
mais independente e até mesmo um
replicador desses conhecimentos.
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Desenvolvedores

de apps e conteudo

Num universo tao amplo quanto o de apps e conteldo, é dificil identificar uma tendéncia ou mesmo linhas
dominantes. Ha apps para todos os gostos, mas aplicacoes voltadas aos segmentos de salde e educagao
continuam com forte demanda. Outro segmento que se destaca é o de transporte — individual e coletivo.
Também ganham corpo as aplicacdes voltadas para marketing digital e para controle do meio ambiente.

CLICKBUS
Presidente: Cesario Martins
Tel.11 4302.5251
cesario@clickbus.com
www.clickbus.com.br

QUIOSQUE - S6 3% da venda de
passagens de 6nibus é feita pela
internet atualmente. O lancamento
do Quiosque pretende aumentar essa
proporcao. Permite comparar precos
e horarios de 65 viacoes. Evita filas
— vocé compra a passagem online
e retira no quiosque. Nao ha risco
de ficar sem lugar no énibus. Essa
conveniéncia é o diferencial que a
ClickBus oferece, aproveitando uma
oportunidade de mercado, que mo-
vimenta 600 milhdes de passageiros
por ano. Nao tem concorrente.

COBLI
Designer: Nathalia Barbosa
Tel.11 99773.6487
nathalia@cobli.co
http://cobli.co

PAINEL INTELIGENTE PARA GESTAO
DE FROTAS - Essa inovagao procura
aumentar a produtividade geral
da frota e dos motoristas e reduzir
gastos dos veiculos. Pode-se, por
exemplo, evitar o habito comum dos
motoristas de deixar o carro parado
com o motor ligado. Atende a uma
caréncia dos sistemas de gestao atu-
ais em termos de dados inteligentes
e relevantes. O Painel inteligente
organiza centenas de milhares de
dados com um dispositivo de entrada
OBD que capta dados de telemetria
do veiculo, armazena na nuvem e

as analises dao resultados com 95%
de precisao. Pode-se identificar o
motorista, por exemplo, apenas
pela maneira como o veiculo esta
sendo dirigido.

COLAB.RE
Sécio-Fundador: Bruno Aracaty
Tel.11 5051.1810
bruno@colab.re
www.colab.re

SEM DENGUE - Aplicativo de mape-
amento de focos do Aedes aegypti
e dos sintomas decorrentes das
doencas causadas por ele. Inova
por possibilitar combate efetivo a
doencas em parceria com o Poder
Publico — o seu diferencial. Entra
em um mercado que se caracteriza
pela ocorréncia de mais de 800 mil
casos de dengue e mais de 90 mil
casos de zika (dados de 2016 até
inicio de abril). Procura facilitar a
fiscalizacao. Os proprios cidadaos
podem atuar como agentes de fis-
calizacao.

DOCWAY CO
CEO: Fabio Tiepolo
Tel. 41 98808.6565
fabio@docway.co
www.docway.co

DOCWAY - Aplicativo que pretende
levar o médico aonde o paciente
estiver, sem filas, burocracia ou es-
peras de atendimentos ou consulta.
O usuério, conforme essa proposta,
entra no aplicativo, escolhe a espe-
cialidade, faz o agendamento e é
atendido em até 3 horas. Como hoje
existe uma demorade em médial5a
20 dias para conseguir atendimento,
apos a consulta marcada, trata-se
de uma inovacgao relevante no mer-
cado nacional de salde, concebida
e desenvolvida no Brasil.

EASY TAXI
Global CMO: Paul Malicki
Tel.11 98580.7842
paul@easytaxi.com
www.easytaxi.com/br

EASY TAXI PASSAGEIRO - Procura
aproximar taxistas dos passagei-
ros por meio de smartphones. E
o primeiro aplicativo de taxi com
opcao de compartilhamento. Traba-
lha com informacdes dos taxistas,
oferece o conforto de escolher o
mais proximo e a comodidade de
pagar pelo proprio aplicativo, que
admite todas as plataformas. A tec-
nologia EasyShare possibilita achar
passageiros variados com caminhos
parecidos. O passageiro economiza,
o motorista ganha mais e a cidade
tem menos transito. Também usa
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o EasyVan, um servico pioneiro no
México e Peru, que tem trajetos
fixos. A EasyConnect localiza ta-
xistas préximos para corridas e a
EasyStand mostra onde ha taxistas
parados, disponiveis para corridas.

EASY TAXI CORPORATE - Inovacao
no gerenciamento de transporte
corporativo, atua no mercado lati-
no-americano buscando diminuir
despesas, melhorar e automatizar
o controle de gastos das empresas
com esse servigo. Isso & possivel
pelo emprego de smartphones para
chamar taxis e para marcar os gas-
tos, oferecendo uma solucao perso-
nalizada. A geracao de relatérios e
as formas de pagamento sao dife-
renciais importantes.

Diretor de Produto:
Rodrigo Sodré

Tel. 61 3323.4410
rodrigo@esec.com.br

CERTILLION - Plataforma para cer-
tificacdo digital. Permite realizar
transagdes e assinar documentos
utilizando tanto computador quanto
smartphones ou tablets, de maneira
simples, rapida e segura. Aprovacgoes
de documentos e transacdes ocor-
rem em segundos, sem necessidade
de impressao. As assinaturas podem

ser feitas de qualquer lugar e a qual-
quer hora. O ambiente criptografado
garante seguranga. O envio de docu-
mento (via motoboy ou office-boy)
diminui custos. Um diferencial rele-
vante é a possibilidade de massificar
o uso da certificacao digital, empre-
gando os dispositivos mdveis como
se fossem uma caneta digital.

CEO: Leandro Neves
Tel. 82 3022-5978
contato@ilhasoft.com.br

ILHAPUSH - Esta plataforma é o
primeiro sistema que automatiza o
processo de retencao de usuarios de
aplicativos moveis. Espera-se conse-
guir melhorar a comunicagdo com
0s usuarios com esse objetivo. Com
o mercado de aplicativo em grande
expansao, o desafio ja nao é desen-
volver um aplicativo e sim reter o
usuario, ou aproveitar as eventuais
oportunidades para reconquista-
-lo. E possivel classificar os usuarios
por grupos, de forma inteligente e
contextual; automatizar a comunica-
¢ao com eles enviando e-mail, SMS
e push; criar fluxos (programas) de
forma visual; e diminuir custos para
manter clientes ativos. Criar proces-
s0s, em suma, que ajudem a aumen-
tar o uso do aplicativo ou possibilitar

aretomada no caso dos que o desins-
talaram ou estao sem usa-lo ha bas-
tante tempo.

Diretor de Negdcios:

Diego Garcez

Tel. 81 3224.0548
diegogarcez@joystreet.com.br

PLINKS - Transformar as aulas em
uma aventura envolvente e rica
em desafios foi o diferencial que a
Joystreet buscou ao criar essa pla-
taforma de aprendizagem. Voltada
para alunos e professores do 2° ao 5°
ano do ensino fundamental, foca em
atividades ludicas e colaborativas,
buscando reduzir os baixos indices
de desempenho dos alunos e a in-
terrupcao de cursos. Jogos digitais e
enigmas sao articulados em narrati-
vas que refletem o cotidiano deles. O
desafio foi chegar a um produto de
baixo custo de manutencao e de facil
acesso, tendo em conta a realidade
da rede publica de ensino. A plata-
forma exige o minimo em termos de
maquinas e de conexao a internet.

CEO: Thiago Goldfeder Krieck
Tel. 47 99204.9226
thiago@itslemonade.com

LEMONADE - Plataforma que reu-
ne diversas aplicagdes. Reduz de 90
dias para algumas horas a criagao de
campanhas de publicidade, e as eta-
pas de aprovacao e publicacao, de
7 dias para 24 horas. O usuario nao
precisa baixar um novo aplicativo a
cada nova campanha, basta ampliar
sua base. Sua plataforma de criagao
oferece mais de 30 gatilhos e agdes
pré-programadas. Cria campanhas
mobile que se integram a uma varie-
dade de midias, de TV, radio e jornal
a outdoors, trailers de filmes ou sho-
ws ao vivo. Entra em um mercado em
expansao: até 2021 o investimento
em mobile, apenas, deve chegar a R$
23 bilhoes.



LEMONADE EXPERIENCE - Evento
no qual visitantes de shopping cen-
ters de todas as idades podem co-
nhecer tecnologias como realidade
virtual, drones ou robética. Gratuito,
entretém as pessoas e estimula a
percepcao de que o estabelecimen-
to é inovador e oferece o melhor aos
seus clientes — o que é uma demanda
dos shopping centers. O contratante
pode escolher entre diversas inte-
racdes para os visitantes uma gama
bem mais abrangente comparada
aos eventos mais comuns nesse ni-
cho de mercado.

CEO Cofundadora:

Luciana Caletti

Tel.11 3071.3385
luciana@lovemondays.com.br

LOVE MONDAYS - Onde vocé quer
trabalhar? Por meio de informacdes
sobre faixas salariais e avaliacoes
sobre o ambiente de trabalho nas
empresas, esse aplicativo pode aju-
da-lo a achar um local de trabalho.
Com isso, todos os meses influencia
as decisoes de carreira de 1 milhao
de profissionais que postam seus da-
dos com a perspectiva de encontrar
as melhores opgdes de carreiras.
Oferece opinides sinceras, anénimas,
de funcionarios ou ex-funcionarios
sobre suas experiéncias profissio-
nais. Tem-se, assim, um painel sobre
a cultura das empresas, as oportu-
nidades de carreira que oferecem,
assim como salarios e ambiente de
trabalho.

Diretora de Produtos:
Marcia Netto

Tel.11 4095.0015
marcia@minhavida.com.br

ZIKA VIRUS - Informacdes com credi-
bilidade sao especialmente cruciais
quando se lida com a ameaca desse
patégeno, que é tao perigoso quan-
to pouco conhecido. Sendo assim, o
maior core desse aplicativo nao é a

tecnologia em si, mas o seu contetdo
preciso e abrangente, validado por
autoridades no assunto, voltado para
a prevencao, as causas e os sintomas
do virus. Ele inova ao emitir alertas
com frequéncia quase diaria com
informacdes confidveis para os seus
usuarios. Divulga recomendacdes do
Ministério da Saude para gestantes e
para a populacdo em geral. Também
é possivel tirar davidas por meio do
canal Pergunte ao Especialista.

CEO: Ricardo Drummond
Tel. 31 3303.1250
ricardo@mlearn.com.br

QUALIFICA - Essa multiplataforma
para distribuicao de conteddos edu-
cacionais, focada na entrega por
meio de dispositivos moveis, além de
oferecer um bom produto, também
ambiciona ampliar a sua utilizacéo
pelos usuarios. Assim, o fato de dis-
ponibilizar conteidos de uma manei-
ra totalmente integrada as redes so-
ciais e gamificada é visto como uma
das suas vantagens. Isso aumenta o
engajamento dos alunos com o pro-
cesso de ensino e também permite
que eles compartilhem aulas nas re-
des sociais ou convidem amigos para
conhecer os cursos. O acesso offline
ao aplicativo.
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Gerente-Geral Brasil:

Pedro Palhares

Tel. 21 3268.2495
pedro.palhares@moovitapp.com

MOOVIT - Percursos mais rapidos
e informacdes mais precisas sobre
transportes publicos, em tempo real,
sao a proposta desse aplicativo em
face das demandas crescentes de
mobilidade urbana e melhor qua-
lidade de vida. Ele combina dados
dos operadores do servigo de trans-
portes com atualiza¢des continuas
de informacdes fornecidas por sua
comunidade de usuarios. O Moo-
vit retne todas as opc¢des de tran-
sito local em um Unico aplicativo,
incluindo os tempos de chegada
de 6nibus, servico de compartilha-
mento de bicicletas, integracao de
taxi e outras opgoes, como balsas e
metrds. Cada usuario pode montar
o proprio roteiro combinando essas
diversas modalidades de locomo-
cao. E possivel, dessa forma, mapear
inUmeros trajetos, mesmo onde nao
ha informacao publica disponivel de
imediato. Pode-se ter uma ideia, ja
que O Moovit esta presente em mais
de 1.000 cidades, mais do que qual-
quer outro do género, e estreou, por
exemplo, os servico de recarga de
Bilhete Unico, em Sao Paulo e Porto
Alegre. Ele retine mais de 4 milhdes
de pontos de informacgao repassada
pela comunidade, e vem duplicando
esse numero a cada seis meses. Tem
uma nova versao para deficientes
visuais.

CEO: Flavio Stecca
Tel.19 3518.5500
fabiana.nogueira@movile.com

PLAYKIDS STORIES - A interatividade
de criangcas com dispositivos moveis
é crescente, e aliar esse interesse ao
desenvolvimento educacional foi a
oportunidade que levou ao desen-
volvimento dessa biblioteca virtual
com mais de mil livros para criangas
entre 4 e 10 anos. Elas podem ler
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ou ouvir o livro narrado no aplica-
tivo ou podem pedir aos pais que o
leiam. O conteddo pedagdgico in-
clui temas como ética, como ajudar
0 proximo ou a importancia da fa-
milia. Ele contém historias e perso-
nagens favoritos das criancas, o que
constitui um diferencial do PlayKids.

PLAYKIDS TALK - Aplicativo que
procura ser uma ferramenta diver-
tida de troca de mensagens, capaz
de aproximar pais e filhos que nem
sempre conseguem estar juntos.
Tem uma interface facil de manuse-
ar —seu alvo sao criangas a partir de
2 anos — que permite comunicagao
por voz, texto, fotos ou stickers. Es-
pera-se, especialmente, responder
a preocupacao dos pais e responsa-
veis em relacao a conteldos impro-
prios ou propagandas com os quais
as criangas possam ter contato. To-
das as conversas e contatos, dessa
forma, sao monitorados e somente
pais ou responsaveis conseguem
baixar o aplicativo. Esse controle é
visto como um diferencial importan-
te do produto. A interface também é
acessivel a criancas que nao sabem
ler, por meio de audios e stickers.

CEO da MONKEY’N APPS e da
Partiu Entregas: Marcos Schulz
Tel.11 98881.3551
xulz@monkeynapps.com

PARTIU ENTREGAS - Comodidade e
facilidade para solicitar e receber
entregas pela internet — de moveis

a documentos empresariais — sao
o foco dessa plataforma. O clien-
te envia uma foto do objeto a ser
transportado e outros dados que fa-
cilitam a aceitacao do motorista e o
aplicativo informa distancia, tempo
estimado do percurso e o valor a ser
cobrado. Ele surge em um merca-
do que vem crescendo depressa e
se apresenta com as caracteristicas
de facil manuseio, baixo custo, ser
acessivel por smartphone de qual-
quer lugar e horario e tracking (geo-
localizacao da entrega, um diferen-
cial do produto).

CEO e Fundador: Samir Idsbeck
Tel. 32 3025.1275
contato@gqranio.com

MOBILE LEARNING - Aplicativo i0S
e Android que torna o aprendizado
divertido em empresas e instituicdes
aproveitando ao maximo os recur-
sos dos smartphone e a gamificagao.
Busca ser uma ferramenta inovado-
ra de treinamento e de difusdo de
conhecimento, capaz de estimular
os colaboradores de uma empresa
em seu desenvolvimento profissio-
nal e pessoal.

Presidente:

Marco Tulio Chaparro
Tel. 61 3201.4499
mtulio@tecnew.com.br

STARNET - Esse sistema possibilita
que gerentes ou diretores traba-
lhem, mesmo estando distantes dos
locais de trabalho, a partir de um
smartphone e web services (inte-
gracao de aplicagoes). Os usuarios
acessam bases de dados da empresa
ou inserem e editam informacoes,
por exemplo, como se estivessem na
frente dos equipamentos. Destaca-se
pelos sistemas de reconhecimento
de voz, OCR (reconhecimento de ca-
racteres) e georreferenciamento. E
uma inovacao no mercado nacional,
concebida e desenvolvida no Brasil.
A atualizacdo tecnoloégica e a com-
patibilidade com qualquer sistema
operacional movel sdo chaves para
esse produto.

Diretor: Javier Castro
Tel. 11 3169.6750
maika.franchini@corp.terra.com

BERLITZ - A inovacao do produto -
diferenciado por ter o respaldo de
um instituto renomado - esta em
dar ao estudo do inglés uma forma
divertida, sem o aspecto formal de
um curso tradicional de idiomas. As
pessoas, atualmente, tém cada vez
menos tempo para tomar aulas, e
aprender inglés é essencial. O Ber-
litz oferece a oportunidade de um
aprendizado que nao esta relacio-
nado com algo chato e formal nem
exige cursos longos, mondtonos e
caros. De acordo com a empresa, é
uma grande fusao entre o mundo
formal e o mundo digital moderno.

EDMUNDO - Inova no desenvolvi-
mento de jogos e atividades para
0 segmento de criancas até 6 anos.
Dentre os muitos competidores,
Edmundo procura se destacar colo-
cando o foco na seguranga da nave-
gacao e no controle dos pais. Tam-
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Anatel > Avanca projeto que acaba com a concessao de telefonia > Ministro descarta pais com dois grupos de telecom,
mas aceita trés > MCTIC confirma conversor de TV interativo e vai arbitrar nova disputa entre teles e radiodifusdo > Base
de TV paga tem leve alta em um més e Oi é a Unica que cresce em um ano > Telecom é o segmento com maior divida
de curto prazo > Remessas de PCs diminuiram 5,2% no mundo no 2° tri, diz Gartner > Teles gastam R$ 320 mi ao ano
para repor equipamentos roubados > Olimpiadas geram 255 TB de trafego na rede celular, 10 vezes maior que na Copa
> Fazenda blinda arrecadacéo do FUST na mudanga do modelo de telecom > Para se oxigenar, as teles recorrem as start-
ups > Uniao abre mao de refazer licitacdo de frequéncia > Senado da primeiro passo, mas ida de Quadros para Anatel
fica para outubro > Sudeste tem o maior nimero de “desconectados” do pais > Os pilares das mudancas das regras pela
qualidade da Anatel > Celular supera o computador como principal porta de acesso & web no Brasil > Area econdmica
mantém aposta na lei das agéncias reguladoras > Langada consulta para mudanga de PPB de smartphone > Operadoras
iniciam eleicdes para conselhos de usuarios > Julho termina com 42,6 milhdes de linhas fixas > MCTIC troca diretoria da
Finep e nomeia novo presidente do Ceitec > Banda larga fixa mantém crescimento e encerra julho com 26,3 milhdes de
acessos > Anatel reajusta tarifas da telefonia fixa > STF cassa liminar que mantinha Ricardo Melo no comando da EBC
> Producdo da industria eletroeletronica segue em queda > Ataques a celulares dobram nas Olimpiadas > Departamento
de Comércio dos EUA ataca politica de telecom brasileira > Ciéncia e Tecnc

municagdes, ndo. > Antena de celular sera arrancada em Brasilia e caladac no celular:[ q
PNBL tera incentivos diferentes conforme a regiao do pais > FUST é dado no complu ador,
no email:

lei regulando VOD > Lei de dados pessoais vai exigir transicdo de ao menos
3,7% em relacdo a 2015 > Reguladores europeus condenam o zero-rating www.telesintese.com.br
radiodifusdo nas maos da Anatel > Avanca projeto que acaba com a concess

dois grupos de telecom, mas aceita trés > MCTIC confirma conversor de TV assine nosso boletim!
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bém pode ser utilizado sem estar
conectado a internet. Contém per-
sonagens criados para gerar maior
engajamento das criangas.

TOMTOM
Diretor para América Latina:
Julio Quintela
Tel.11 3039.0161
sofia.paez@tomtom.com
www.tomtom.com/pt_br

TOMTOM GO 600 -Como ir do ponto
A ao ponto B mais rapidamente e em
seguranca. Nao ha melhor forma de
definir um equipamento como esse,
um navegador com atualizacao de
informacgoes de transito em tempo
real via smartphone. Também ofe-
rece uma tela touch de 6 polegadas,
comando de voz, alertas de radares
de velocidade e atualizacao de ma-
pas gratuitos, entre varios outros
itens. Mas os diferenciais relevantes
sao os dados de transito em tempo
real e em ambito nacional.

VENTRIX
Diretor Comercial e Marketing:
Marcel Miccolis
Tel. 11 2690.4531
comercial@ventrix.com.br
www.ventrix.com.br

BABYHUG - Aplicativo que monitora
o comportamento do bebé por meio
de sensores de movimento e algo-
ritmos: se esta dormindo na posicao
correta, se acordou ou esta choran-
do, se respira normalmente, entre
outros casos. Os dados sao enviados
aos smartphones dos pais, ou por in-
ternet sem fio. Os pais configuram os
alarmes que querem receber. O Ba-
byHug inovou por se colocar como
agente ativo do monitoramento, em
vez dos pais. O aparelho é um but-
ton de 34 x 36 milimetros, pesando
16 gramas, preso a roupa do bebé.
Inovacao no mercado nacional

CARDIOFIT - Sistema completo de
telemedicina cardiaca (exame, lau-
do e consulta remota). Completo e
versatil, realiza eletrocardiograma
de repouso e de esforco (teste er-

gométrico). Empregando programas
simples e faceis de operar. Resolve
diversos problemas de atendimen-
to a pacientes de regides remotas e
reduz custos com médicos. Portatil,
leve e duravel, o equipamento nao
exige conexao com a rede elétrica e
tem conectividade com tablets.

CARDIOFIT VET - Trata-se da mesma
solucao do Cardiofit (ver acima) mas
voltada para o mercado veterinario.
Admite todas as consideracoes fei-
tas a respeito do Cardiofit.

WEBCORE
Diretor: Fernando Chamis
Tel. 11 3259.6116
webcore@webcore.com.br
www.webcore.com.br

POLARIS — Para um simulador de
Voo, esse aplicativo é peculiar: serve
para tratar a aviofobia, o bem co-
nhecido medo de voar. Pode recriar

A

em detalhes e em profundidade a
experiéncia de um voo, da chega-
da ao aeroporto, passando pelo
check-in, o raio X, a sala de embarque
e toda a viagem até o desembarque.
A fobia de avido é um desafio, ja que
aflige 210 milhdes de pessoas no
mundo. O Polaris é uma forma de
lidar com a fobia na qual o simula-
dor é a peca-chave. O procedimento
mais geral, conduzido por psicélogos
e psiquiatras de competéncia reco-
nhecida, se propde a desvendar a
natureza do medo para os pacientes
e ensinar-lhes técnicas para conté-
-lo e supera-lo. O simulador é onde
colocam o aprendizado em pratica e
adquirem seguranca para viajar tran-
quilos. Criado com o fim de explorar
novas oportunidades de mercado, o
aplicativo oferece o tratamento mais
detalhado da fobia, existente no mer-
cado. Uma inovacao, concebida e de-
senvolvida no Brasil.
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Trépico
Solugdes criativas e eficientes
para um mundo complexo.

Virtualizagao

Plataforma
de Atendimento
Inteligente

Geréncia e
Operacao
de Redes

Automatizacao
de Contact Center

Flexibilidade e inovagao necessidades do mercado.

sao caracteristicas Reconhecida por sua %
marcantes da Trépico, exceléncia, a Tropico t O

uma empresa brasileira investe constantemente r p IC O

que tem orgulho de ser no seu compromisso de

capaz de desenvolver, manter os elevados

com tecnologia prépria’ indices de satisfagéo de www.tropiconet.com

produtos e solugdes em seus clientes e criar valor tropico@tropiconet.com

o (19) 3707.3495
TIC voltados as complexas ~ para seu acionista.



£

JUNTO
E BEM
MELHOR.

Acreditamos no poder da interacao.
Sabemos que as trocas geram
mudancgas positivas que nos B
motivam, levam mais longe :
e fazem bem. E por isso que

a gente se dedica tanto a ampliar
as possibilidades de conexao entre
as pessoas. Porgue coisas incriveis
acontecem quando a gente interage.
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