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“O empreendedorismo é uma revolucao silenciosa, que sera para o
século 21 mais do que a revolugao industrial foi para o século 20”

Timmons, Jefrey A.,
New Venture Creation, Irwin, Boston, USA

1. INTRODUCAO

O trabalho apresenta um perfil de empresas internacionais e nacionais que
nasceram através de jovens empreendedores, recém formados na universidade, e
procura mostrar os principais aspectos e caracteristicas dessas empresas que
deram e estdo dando certo, apesar das grandes dificuldades que inibem o
surgimento dessas empresas de base tecnoldgica.

Sao apresentadas informagdes de como elas foram idealizadas, quem foram
seus idealizadores, quais as maiores dificuldades que elas passaram e quais os

pontos principais que as fizeram sobreviver para conquistar um lugar no mercado e

' Este relatério é fruto da disciplina SCE 229 — Empreendedores em Informatica, ministrada no segundo semestre
de 2002.



se consolidar como empresa, deixando de ser apenas uma promessa de
empreendedorismo e se tornar uma realidade.

Estas empresas tém um bergo importante que sao as universidades, e garantem
uma perspectiva entusiasta por parte daqueles que estao envolvidos no surgimento
e crescimento dessas empresas, que além de gerarem muitos empregos garantem o
continuo crescimento da tecnologia, possibilitando o fortalecimento da economia
mundial.

2. EXEMPLOS DE EMPRESAS

A histéria destas empresas se confunde com a de seus fundadores-
empreendedores na medida que grande parte de seu sucesso deve-se a suas
capacidades de administrar e ousar na hora certa. Dessa forma, ndao se poderia
falar somente das empresas sem citar as grandes mentes por tras do sucesso das

mesmas.

2.1 EMPRESAS ESTRANGEIRAS

Dell Computer Corporation

A Dell Computer Corporation, fundada por Michael Dell, € hoje uma das maiores
empresas do mundo. Este império comegou a ser construido em 1984 quando o
fundador tinha 18 anos e estudava na Universidade do Texas, em Austin, sua cidade
natal. A idéia de Michael Dell era vender PCs direto aos clientes, passando por cima
dos canais de distribuicao tradicionais: as lojas. Para dar o pontapé inicial da
empresa, precisava conseguir maquinas a baixo preco. Um dia ele entrou em uma
loja e comprou a prazo todo o estoque de PCs encalhados. Ai, pegou as maquinas,
calibrou-as com disco rigidos maiores e programas mais recentes, e comegou a
vendé-las por telefone — por precos em média 20% inferiores aos da concorréncia. O
sucesso foi tanto que, passados 12 meses, Michael Dell comegou a ser assediado
para vender a empresa. Poderia ter aceitado a melhor oferta e deixado de trabalhar
antes de completar a maioridade. Mas Michael Dell nao seria Michael Dell se tivesse
aceitado vender a empresa. Foram anos de uma obsessiva busca pela redugao de

custos, que resultou numa empresa feita sob medida para a Internet — anos antes de



ela existir. Quando, em 1995, a Web explodiu, a Dell tinha a faca e o queijo na mao.
Comegou a vender on-line. Em 1997, faturou US$ 1 milhdo por dia na rede. Em
1998, US$ 5 milhdes. Em setembro de 1999, tornou-se a maior fabricante de PCs do
mundo. Hoje sdo US$ 30 milhdes ao dia. Por tabela, Michael Dell ficou bilionario. E o
Gnico homem que, proporcionalmente, ganhou mais dinheiro que Bill Gates em
menos tempo.

O império Dell também chegou até o Brasil em 1999, em El Dorado do Sul, no
Rio Grande do Sul, exatamente um més apods ter se tornado o maior fabricante de
PCs. Nos EUA, a Dell levou 10 anos para ser a numero 1. Na Inglaterra, foram 12.
Na Suécia, 10. Mas a empresa espera que no Brasil leve menos tempo.

Contrariamente ao que acontece com empresas como a IBM, Compaq e
Amazon.com, por exemplo, que tém prejuizo nas vendas on-line a Dell lucra muito
vendendo PCs na Web. A explicagao para o sucesso, segundo Michael Dell, esta na
estrutura de custo da empresa, que € menos da metade das da IBM e da Compagq.
Para estas empresas venderem ao mesmo pre¢o que a Dell, precisam perder um
consideravel montante de dinheiro em cada PC. A alternativa que as concorrentes
possuem é tentar cortar dramaticamente seus custos, cortando dezenas de milhares
de empregos. E uma transigdo muito dificil de ser feita. E 6bvio que os
consumidores decidiram que a melhor forma de comprar PCs é direto do fabricante.
Véao continuar comprando da Dell e ndo da Compagqg ou da IBM. Prisioneiras de sua
histdria, estas empresas tem um duro caminha pela frente ainda.

Dessa forma, a Dell € uma empresa que chama a atengao pelo padrdao de
vendas. Para os executivos da companhia e para os clientes esse € o grande
diferencial da empresa. Enquanto outras companhias produzem em larga escala, a
Dell produz um produto diferenciado. E o que os executivos da empresa chamam de
"modelo direto de vendas". Essa idéia € baseada em alguns conceitos simples e
bem aplicados. O mais importante deles € que a Dell ndo tem estoque de produto. A
producao s6 comega quando a mercadoria € encomendada na loja ou no distribuidor
e a empresa produz computadores sob medida, de acordo com a necessidade de
cada cliente. No site da empresa, o cliente pode acompanhar o status de seu
pedido. Esse tipo de venda diminui o tempo de inventéario e o prego de custo do PC.
O modelo direto de produgao também assegura a ndo-transi¢do de tecnologia. Se,
por exemplo, a Microsoft marcar a data de langamento de um produto para segunda-
feira e o PC pedido chegar a casa do consumidor na mesma data, ele ja chega com
tecnologia mais nova.



Mas nao é sé o modelo direto de vendas que & marca registrada da Dell. Outra
caracteristica da companhia é que a Dell mantém uma equipe de assisténcia técnica
prépria. Ela nao trabalha com assisténcia técnica autorizada porque ja tem todos os
dados do computador do cliente no seu cadastro e assim que o cliente entra em
contato coma empresa, imediatamente ela tem todas as informagdes sobre sua
maquina. A Dell sabe exatamente o que o cliente tem no seu equipamento e por isso
também pode solucionar rapidamente possiveis problemas.

Segundo a empresa, 80% das complicagdes sao resolvidas pelo telefone e que
esse tipo de relagao com o consumidor aumenta a qualidade do produto e diminui os
problemas.

A Dell ja implantou o seu modelo de venda em 40 paises. As conclusdes obtidas
das experiéncias na Europa, na Asia, no Japao, na Australia, no México, na China e
em Cingapura, parecem mostrar que nao existe pais aonde o modelo de venda
direta nao funcione. O modelo de venda direta de PCs veio a cabega de Michael em
1984, quando ele percebeu a ineficiéncia dos canais de revenda tradicionais. Ele
sempre olhou com atengdo aos meios de comunicac¢ao eletrénica a disposicao. E
quando a Internet surgiu, foi como um presente para a empresa, porque criou um
caminho para qualquer companhia se comunicar com qualquer outra. Provavelmente
a Dell continuaria a se desenvolver e ser bem sucedida sem a Internet, mas ela
ajudou a empresa a crescer mais rapido.

Como exemplo de um grande empreendedor, Michael Dell também soube
escolher o produto exato para vender on-line, isto €, o PC. A grande maioria dos
consumidores dificilmente vai comprar na rede equipamentos como placa-mae do
computador. E sé fazer uma analogia com a indUstria automobilistica: vocé pode
comprar carros na Web, mas quem ira entrar em um site Motores.com para comprar
um motor?

Apesar de toda o sucesso com a venda direta, a Dell Computer acabou se
rendendo também a venda indireta, e esta recrutando revendas pela primeira vez na
sua historia para ganhar mais participagao no mercado corporativo. A informagéao foi
publicada na versao on-line do Wall Street Journal. Segundo o artigo, a fabricante
oferecera PCs sem marca para parceiros nos Estados Unidos em breve,
concentrando-se em fornecedores que atuem efetivamente com pequenas
empresas. A gigante também ira prover a essas companhias financiamento e acesso
a site dedicado exclusivamente aos seus produtos e servigos. A idéia, segundo o

jornal, é persuadir os parceiros através de descontos - que chegardao a 3% - termos



de financiamento, leasing e outros servicos financeiros. Esses PCs "sem marca" sao
freqientemente configurados para especificagoes de clientes - algo que a Dell ja
implementou no mercado consumidor, o que nao demandara investimentos da
fabricante para adaptar seu modelo basico de negdcios, disse o WSJ.

Para provar que o modelo de negdcios que a Dell implantou funciona basta
recorrermos aos numeros, apesar da crise do comeércio mundial. O mercado de PCs
permaneceu estavel nos primeiros trés meses do ano. Segundo estudos da
Dataquest foram comercializadas 32,74 milnGes de unidades globalmente -
praticamente a mesma quantidade que no periodo equivalente de 2001, quando
foram vendidas 32,73 milhdes de maquinas. De acordo com a pesquisa, a Dell
Computer liderou o ranking mundial, com salto de 13,7% nas vendas em relagao a
2001, entregando 4,68 milhdes de unidades. A fabricante foi a unica entre as cinco
primeiras a registrar crescimento - HP, Compagq, IBM e NEC encerraram o periodo
com quedas nas vendas de 12,1%, 2,9%, 9,3% e 16,7%, respectivamente. Se
combinadas as forgas da nova HP/Compagq, a Dell cairia para a segunda colocagao -
ja que a gigante passaria a contabilizar 5,6 milhdes de equipamentos vendidos no
periodo. E para comprovar ainda mais o seu sucesso a Dell acaba de reportar os
numeros do segundo trimestre fiscal. Apesar da crise geral, a segunda maior
fabricante de PCs do mundo encerrou o periodo com lucros de US$ 504 milhdes, ou
US$ 0,19 por agao - contra um rombo de US$ 101 milhdes anunciado um ano atrés,
decorrente de gastos com uma grande reestruturagao interna. A receita também
aumentou, passando dos US$ 7,6 bilhdes em 2001 para US$ 8,5 bilhdes. Segundo
comunicado em seu site, a fabricante disse que a entrega de servidores cresceu
20% no trimestre. Ja os negocios de armazenamento de dados responderam por
20% das vendas globais. Para o trimestre corrente, as previsbes sao ainda
melhores. Os diretores prevéem lucros entre US$ 0,20 e US$ 0,21 por titulo, com as
vendas batendo US$ 8,9 bilhdes.

Yahoo!

Mais do que uma empresa de sucesso na Internet, a “Yahoo!”, foi criada por
Jerry Yang e por seu sécio David Filo, tornou-se uma espécie de ritmo de passagem
para a nova economia. Ainda estudantes de Stanford em 1994, os dois tiveram a
idéia de langar na rede um guia on-line para as pessoas localizarem paginas na

Internet. A idéia que hoje é banal, na época era revolucionaria. Ampliando a



concepgao original, a dupla conquistou na nascente economia da Internet um peso
equivalente ao de Henry Ford na industria automobilistica ou ao Bill Gates no mundo
dos computadores pessoais. Ford nao inventou o automoével, mas o popularizou
descobrindo uma maneira rapida e eficiente de fabrica-lo. Gates desenvolveu o
Windows, o sistema operacional que tirou o computador do laboratério e das
empresas e o levou as casas. Yang e o socio Filo pegaram o bonde da Internet
andando. Enquanto a Internet se transformava num trem-bala, eles fizeram do
“Yahoo!” parada obrigatdria diaria de 3 milhGes de internautas em todo o mundo.

Henry Ford descobriu que o automoével sé se popularizaria se fosse barato o
bastante para que o operario que o fabricava pudesse compra-lo. Bill Gates
construiu sua fortuna inventando um sistema grafico, o Windows, que transformaria
o computador num aparelho de uso domeéstico. Jerry Yang descobriu desde cedo
que a Internet so saltaria com furia das fronteiras das universidades se pudesse ser
organizada, indexada e pesquisada com facilidade. Ele acabou fazendo com o
conteudo das paginas da Internet o que a Enciclopédia Britanica fizera séculos antes
com o conhecimento académico. Colocou o internauta no controle. Essa é sua
contribuicao basica. “O sistema de indexagao e busca do Yahoo! permitiu ao mais
despreparado dos internautas navegar pela rede como se tivesse o mapa nas
maos”, diz Mike Moritz, o capitalista que deu ao Yahoo! seu primeiro milhdo de
ddlares.

Yang descobriu a web no final de 1993, ainda na pré-histdria da Internet, quando
se podiam visitar todas as suas paginas em algumas horas de navegacao. A idéia
original que se tornaria bilionaria nasceu exatamente nessa época, quando era
possivel estocar a totalidade das paginas da rede num unico computador pessoal.
Ele criou o servigo chamado O Guia de Jerry para a World Wide Web, que ficava a
disposigao dos alunos de Stanford no computador da escola. Quando o guia virou
uma febre entre os estudantes, ele e Filo deram-lhe 0 nome com que se tornou uma
marca mundial tdo conhecida na rede quanto a Coca Cola no mundo real. Yahoo! é
um termo tirado da obra prima Viagens de Gulliver, do genial irlandés Jonathan
Swift, que o utiliza como sindnimo de pessoa rude, bruta, sem cultura. No oeste dos
Estados Unidos € uma interjei¢ao usada pelos vaqueiros para demonstrar excitagao.
Jerry e Filo gostam de dizer que Yahoo € uma sigla para “yet another hierarchical
officious oracle”. Numa tradugéo livre significa “mais um oraculo hierarquico nao

oficial”. Enfim um nome espléndido para indice.



O primeiro impeto de Yang foi organizar o caos. E exatamente o que o Yahoo!
vem fazendo desde o comego: pér ordem na baguncga da Internet, fazer um indice
dinamico da rede, colocar toda a tonelagem de informagao ao alcance de um clique
do mouse. Ele dividiu a Internet em cerca de 20 000 categorias e passou a indexar a
rede no ritmo de 150 novas paginas por dia. O Yahoo! cataloga atualmente quase 20
000 paginas por semana. O resultado € que todos os meses 100 milhdes de
usuarios — um em cada trés de todos os internautas do planeta — fazem pelo menos
um “pit stop” no Yahoo!. Nao é por outra razao que a empresa de Jerry Yang e
David Filo é vista pelas megaempresas da economia tradicional como uma espécie
de portal de entrada para a economia do futuro.

Jerry e Filo tém, cada um, cerca de 3% das agbes do Yahoo!, 0 que os
diferencia de outras bilionarias companhias de alta tecnologia e de Internet cujos
fundadores costumam ser donos de mais da metade das agdes. Isso foi imposigcao
de Moritz, o capitalista de risco, que achou melhor pulverizar as agbes do Yahoo!
para o publico de modo a tornar a companhia mais atraente para os investidores.
Com o Yahoo! cotado em quase US$ 100 bilhdes, Jerry e Filo tém perto de US$ 3
bilhdes de fortuna pessoal cada um. E uma cifra que impressiona pouco no mundo
da alta tecnologia, em que os vencedores contam suas fortunas em dezenas de
bilhdes de doblares, mas ja coloca ambos entre os dez bilionarios americanos com
menos de 40 anos.

Sem o tipo de orientagdo pioneira proporcionada pelo Yahoo!, a Internet seria
um labirinto impenetravel. Seria também inutil como ferramenta de comércio. Em
cinco anos, a empresa, que nasceu em um trailer estacionado no patio da
Universidade de Stanford, na California, transformou-se num colosso. A histdria de
sucesso do Yahoo! é a chave para entender a transformacgao pela qual esta
passando a economia mundial neste, ainda, comego de milénio, com a migragao
desordenada e em massa dos negocios para a Internet.

O Yahoo! parece ser nos Estados Unidos o mais sélido ponto de encontro entre
o velho e o novo mundo. Na década passada, cerca de 250 agdes ancoravam 0s
indices de valorizacdo da Bolsa de Nova York. Eram agdes de fabricas de
automoveis, de grandes redes de varejo, de companhias de petréleo, de industrias
quimicas, de bancos e de todas as empresas convencionais, que ocupam prédios
com placas na porta e produzem ou vendem mercadorias que se podem tocar com a
mao. Para a cotagdo do mercado de agdes subir ou cair de forma significativa

naquela época era preciso que houvesse um movimento brusco e na mesma diregao



com os pregos de dezenas de papéis ao mesmo tempo. Hoje em dia, a diregao do
indice da maior bolsa de valores do mundo depende apenas uma duzia de agdes,
todas elas de empresas de alta tecnologia. A queda ou a alta acentuada de duas ou
trés delas é suficiente para determinar o fechamento em alta ou baixa.

O preco inflado das agbes de empresas de Internet que nunca deram lucro, na
perspectiva histérica, pode muito bem ser um episddio de euforia — ou de
“exuberancia irracional”, como descreveu Alan Greenspan, presidente do Fed, o
banco central americano. Nessas situagoes, as pessoas compram agdes a um preco
que sabem ser muito alto na certeza de que vao encontrar dentro de algum tempo
“um tolo ainda mais tolo” pronto para pagar um pre¢o mais elevado ainda pelos
mesmos papéis. Na histéria mundial das euforias as crises ocorrem justamente
quando esse “grande tolo” nao aparece e ai, sim, o diabo pega o ultimo da fila.
Quando se discute agora se o mundo vive com a euforia das agdes de Internet na
bolsa americana uma bolha preste a estourar, o Yahoo! surge como um efeito
tranquilizador.

O que tornou o Yahoo! uma referéncia é justamente o apego da companhia ao
fundamentos da velha e boa economia. “As empresas de Internet ndo reinventaram
a economia. Elas tém de obedecer as mesmas leis de mercado”, disse Jerry Yang
em uma entrevista a revista VEJA. O que mais chama a atengao no pensamento de
Jerry Yang é que, para ele, as empresas de Internet ndo pertencem a um mercado a
parte daquele como o qual as pessoas estao habituadas. Portanto, elas tém de dar
lucro.

No mundo da economia formal, o valor de mercado de uma montadora de
automoveis ou de uma siderurgica pode ser medido por sua capacidade de dar
lucro. A légica do mundo virtual parece ser outra. Ha casos de empresas de Internet
que chegam a valer trezentas vezes o prejuizo anual que geram. Num ambiente
assim a empresa de Jerry e Filo € uma ilha de solidez. Ela comegou a dar lucro em
1997. No ultimo trimestre de 1999, teve uma receita de US$ 200 milhdes e lucro de
80 milhdes. Isso representa uma margem espetacular de 40%, que seria um
sucesso em qualquer economia — tanto na do tijolo e do atomo quanto na dos chips
e bits. Mas essa solidez do Yahoo! foi posta a prova com a crise das pontocom. E
parece que a empresa passou por mais este desafio. O Yahoo! conseguiu superar a
crise nas pontocom e encerrou seu segundo trimestre deste ano no azul. A

companhia creditou os resultados positivos a sua nova politica de cobranga por



determinados servigos, como o HotJobs e o Yahoo Personals, e outras medidas
voltadas para o corte de custos.

A empresa, dona do portal mais acessado em toda Web, apresentou ganhos de
US$ 21,4 milhdes no trimestre, encerrado em 30 de junho. No mesmo periodo do
ano passado, a companhia ainda se encontrava no vermelho, registrando um
prejuizo de US$ 48,5 milhdes. A pontocom também reportou ganhos por acao da
ordem de US$ 0,03 - nimero que bateu as estimativas dos analistas de Wall Street,
que esperavam lucros de US$ 0,01. O faturamento para o periodo totalizou US$
225,8 milhdes - um salto de 24% sobre os US$ 182,2 milhdes anunciados no
segundo trimestre do ano passado. Apesar de verificar uma queda de 4% na receita
de publicidade, o Yahoo! disse que um aumento nas transacbes de comeércio
eletrdnico, juntamente com sua decisdao de coletar taxas para alguns servigos,
ajudaram a empresa a dar a volta por cima. O faturamento proveniente das
transagoes totalizou US$ 16 milhdes - 179% a mais que o mesmo periodo do ano
anterior.

De acordo com Terry Semel, chairman e CEO do portal, as taxas, juntamente
com os servicos de assinatura e as transagdes, foram responsaveis por 40% da
receita total do Yahoo!. O executivo disse ainda que a empresa concluiu o segundo
trimestre com 1 milhao de clientes pagantes, 600 mil a mais que no final do primeiro
periodo de 2002. A receita de suas operagdes fora dos Estados Unidos aumentou
16%, ou US$ 38,3 milhdes, e representou 17% de todo o resultado da companhia. O
faturamento da subsidiaria nos EUA, por sua vez, atingiu US$ 187,5 milhdes - 26% a
mais que em 2001. O Yahoo informou que continuara focado em gerar mais receita
por usuario e espera que o faturamento para o terceiro trimestre deste ano fique
entre US$ 225 milhdes e US$ 250 milhdes.

Talvez a certeza de encontrar no Yahoo! gente capaz de compreender sua
linguagem é que levou capitalistas tradicionais a eleger a empresa de Jerry e Filo
como uma espécie de guru sempre que tém algum assunto importante a discutir no

mundo digital.

SUN Microsystems

A Sun foi fundada por trés colegas estudantes universitarios na Califérnia em
1982, com destaque para um dos fundadores, Bill Joy. A empresa nasceu na rede
interna da Universidade de Stanford, a Stanford University Networking, e por isso foi



batizada como Sun. Hoje, quase vinte anos depois, a Sun Microsystems desfruta de
uma posicao privilegiada no mercado.

Com sede em Palo Alto, na Califérnia, a companhia tem escritérios em mais de
170 paises e é reconhecida como uma das maiores empresas de tecnologia de
redes do mundo. Nos Estados Unidos, a Sun detém 48% do mercado no segmento
de servidores Unix. No Brasil, a porcentagem cai para 31%. A receita operacional da
empresa no ano passado foi de US$ 15,7 bilhdes.

A participagdo da Sun tem crescido constantemente no mercado mundial.
Segundo o IDC, mesmo concorrendo com empresas como HP, Compag, IBM e
EMC, a Sun é lider ha varios trimestres em entregas e receitas referentes a
servidores e workstation Unix — afirma o diretor de Marketing da empresa, André
Echeverria.

A Sun desenvolve solugées e plataformas para redes corporativas. Produz
servidores que rodam seu sistema operacional Unix, o famoso Solaris. Até pouco
tempo, o lema da Sun era “A Rede €& o computador’. Ele nasceu junto com a
empresa e ja denunciava qual era o negocio da companhia: prover plataformas e
servigos para computacao em rede.

A Sun sempre esteve focada em levar as empresas para a era da computagao
em rede, fornecendo sistemas e software com a confiabilidade necessaria para uma
empresa marcar presenca no e-marketplace. Somos fornecedores de base dos
sistemas de rede - diz Echeverria.

Além do Solaris, outro produto da Sun bastante famoso é a linguagem de
programagao Java. Com ela, é possivel escrever aplicagdoes robustas para a Web
que podem ser executadas em uma infinidade de plataformas. E a empresa quer
mais. Segundo Echeverria, a Sun vai, cada vez mais, voltar seu foco de atuagao
para a Internet.

A principal meta para os proximos anos € buscar uma parcela cada vez maior no
mercado de storage, de software para comeércio eletrénico e servigos especializados
de consultoria para desenho de arquitetura Internet, através da unidade Sun
professional services — revela Echeverria.

Uma das grandes qualidades da Sun é sua capacidade de formar aliangas. A
empresa trabalha em conjunto com companhias como Oracle (no setor de bancos
de dados), Lucent (sistemas de telecomunicagdes), Cisco (equipamentos de rede) e
Ernest Young (consultoria). Com seus parceiros, a Sun consegue oferecer solugoes

completas para seus clientes.
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Os concorrentes trabalham verticalmente, ou seja, tentam atender sozinhos aos
clientes. A Sun procura ter diversas parcerias para oferecer o que ha de melhor em
todos os setores do mercado. Esse € um grande diferencial — acredita o diretor de
Marketing da empresa.

A Sun tem mais de 37 mil funcionarios em todo o mundo. A previsdo é que esse
numero aumente ainda mais nos proximos anos, com o desenvolvimento da Internet.
Para fazer parte da empresa é fundamental conhecer profundamente Java e Solaris,
além de dominar Unix.

Para quem ainda nao se encaixa nesse perfil, a Sun oferece treinamentos via
Web no site da empresa. Um dos projetos mais eficazes nesse setor € a Sun
University, que oferece cursos das tecnologias Sun para preparar universitarios para
o mercado de trabalho.

A divisao de treinamento da Sun esta abrindo mais um canal de formagao e
encaminhamento profissional de universitarios no mundo da linguagem Java.
Através do Java University, estudantes a partir do segundo ano de Informatica,
Ciéncia da computagao, Analise de sistemas e Engenharia da Computagdo podem
se candidatar a estagios e a um curso oficial de programagao em Java.

Por enquanto, isso s6 vale para Sao Paulo, nao havendo ainda uma previsao de
implantagao em outras cidades. O telefone para inscricoes € o 0800-557863. Ao
divulgar o Java University, a Sun prometeu um formulario de inscrigcao on-line.

Quem for aprovado fara um estagio de 960 horas, que costuma variar entre 20 e
40 horas por semana, em uma empresa afiliada ao programa da Servigos
Educacionais Sun. Enquanto isso, um curso de 120 horas vai complementar o
conhecimento tedrico do aluno. As aulas serao realizadas toda segunda-feira entre
19h e 22h, até o fim deste ano. Depois disso, o curso chegara a etapa de
especializagao, com mais 120 horas de estudos.

O programa basico, de 120 horas/aula, inclui programagao em Java, workshop
de programagao na linguagem e analise e projetos orientada a objeto. Na etapa de
especializagao, o aluno podera escolher entre "Componentes de distribuicdo Java e
especialista em programagao” e "Especialista em Web Java".

O programa funciona assim: uma vez inscritos, os interessados enviam seus
curriculos a Sun e passam por testes de raciocinio l6gico e de inglés. Alias, € bom
estar com o inglés em dia, porque o material didatico € todo no idioma original,
exceto as aulas introdutérias. O curioso € que, segundo Fabiana Guinoza, do

departamento de Marketing da Sun, essa foi uma reivindicagao dos proprios alunos
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de cursos anteriores - que nao devem ter gostado muito dos textos traduzidos. Seja
como for, quem nao tiver pelo menos uma boa leitura do idioma nao vai ter muita
chance.

A primeira selegao é feita por um especialista técnico da Sun, que distribui os
melhores curriculos pelas empresas conveniadas. A partir dai, cada organizagao
escolhe seus estagiarios. Até o ano passado, a Sun se encarregava de toda a
filtragem e selecao dos estudantes. Porém, percebemos que seria mais rapido e
eficiente descentralizar esse processo - conta Guinoza.

Todas as apostilas sao gratuitas, exceto para os alunos que ndo forem
selecionados. Mesmo assim, quem ficar de fora do programa oficial também podera
participar do curso mediante pagamento. Em relacao ao estagio para os alunos com
os melhores curriculos, ele sera remunerado. Os horarios e valores serdo
negociados diretamente com cada empresa contratante.

Ja nao é de hoje que a Sun investe na qualificagao profissional, especialmente
entre estudantes universitarios. Segundo os Servigos Educacionais Sun, cerca de
quatro mil alunos passaram por seus cursos em 1999 no Brasil. A criadora da
linguagem Java afirma treinar anualmente mais de 100 mil profissionais em 52
paises pelo mundo.

Tanto isso € um bom negdcio que outras empresas do porte da Microsoft e da
3Com fazem o mesmo. Com uma sé iniciativa, eles divulgam suas tecnologias e
produtos, preparam profissionais para dissemina-las no mercado e fortalecem

relagbes com empresas parceiras.

2.2 EMPRESAS NACIONAIS

MSD

A MSD ( Multimidia System Developpment ) Tecnologia Educacional, como a
maioria das empresas do setor, € uma empresa jovem. Iniciou suas atividades em
29 de Julho de 1993, através da incubadora de empresas CDT/UnB — Centro de
Apoio ao Desenvolvimento Tecnoldgico da Universidade de Brasilia, desenvolvendo
produtos multimidia voltados para o ensino, treinamento e entretenimento. Seus
idealizadores foram um mestrando em Educagao (Deosimar), entao professor da
rede publica do Distrito Federal, juntamente com um professor da UnB (Silvone) e

um programador (Marcos).
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A empresa teve uma grande expansao, ganhando reconhecimento nacional,
apos ter participado da Fenasoft de 1994, onde, apesar do modesto stand de 25m2,
langou os cursos Windows 3.1, Word 6.0 e Excel 5.0. Essa expansdo chegou ao
incrivel indice de crescimento de 600% em apenas um ano, periodo este em que
surgiram mais nove produtos (TBC), além do desenvolvimento de sistemas
multimidias institucionais. A partir de 1995 a MSD tornou-se lider no mercado de
TBC no Brasil.

De 1995 a 1997 a MSD expandiu sua atuagao no mercado corporativo no Brasil
e comegou a participar de exposigcoes em feiras internacionais. Em 1997 licenciou
produtos e a marca “MSD Escola Aberta” para escolas de informatica em todo o
Brasil. Em 1999 ampliou a atuagéo no segmento de educacgao profissional, iniciando
o projeto de credenciamento do CETEC MSD. A Partir de 2000 a MSD criou uma
divisdo exclusivamente para educagao corporativa. E em margo de 2000 é publicada
a Portaria 34 de 16/03/2000 que autoriza o funcionamento da primeira escola técnica
on-line do Brasil - CETEC MSD (Centro de Educagao Tecnoldgica MSD Escola
Aberta) - mantida pela MSD.

Atualmente, a MSD possui uma equipe de desenvolvimento composta por 30
profissionais das areas de criagao e roteiro, artes visuais, comunicagao, informatica,
pedagogia e psicologia, além de um time de especialistas em conteudos composto
por docentes da UnB e por conceituados profissionais que atuam no mercado de
trabalho. Mais de 80% da equipe interna possui curso superior completo ou em fase
de conclusao e todos os diretores da empresa possuem cursos de pés-graduagao.

Alguns dos principais Clientes: Banco do Brasil, Petrobras, Embratel, HSBC,
Ministério da Agricultura, Ministério do Planejamento, Sudameris, TCU, Eletronorte,
CEFET/MG, Correios, Sesi, dentre outros.

Altus

Brasileira, a Altus é a principal empresa do pais que atua com tecnologia propria
no setor de Automagao Industrial e Controle de Processos. E lider no segmento de
controladores programaveis desenvolvidos e fabricados no Brasil com produtos e
servicos de classe mundial. Fundada em outubro de 1982 a Altus foi pioneira no
desenvolvimento e fabricagao de controladores programaveis (CPs) e controles
numeéricos (CNCs) da América Latina. Foi ainda a primeira empresa gaucha a
receber o certificado ISO 9001, em 1993, de uma entidade internacional — o

American Bureau of Shipping (ABS).
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