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Vinte e cinco tecnoldgicas nacionais foram responsaveis por 327,3 milhoes de euros de
exportacoes e por um volume de negacios total de 781,2 milhdes de euros em 2009

CARLOS MARGALO
juarezc@revistas.cofina pt

s efeitos da crise ¢ da recessiio eco-
nomica afectaram ao longo deste
iltimo ano ¢ meo todos os sectores
de actividade. Nenhum ficou incé-

lume, mas uns foram mais afectados do que

outros. No caso das tecnologias de informagiio,

20 Jongo dos (ilimos trés anos o sector foi con-
vorivel pela primeira vez no investimento em
Tl e com um mercado cada vez mais competi-
tivo.

A conjugagio destes factores levou a que a in-
distria de TI sofresse, pela primeira vez em
Portugal, uma retracgio significativa no total
do investimento realizado, De acordo com os
nimeros da IDC Portugal, em 2009, houve
uma forte contracgio do investimento, com o
sector a registar uma queda de 10,3%, o que
representou um volume de investimento de 3,3
mil milhdes de euros, um valoe semethante a0
de 2006.

As estimativas para o corrente ano, actualizadas
em Abail pela empresa analista de mercado, in-
dicam que 0 mercado nacional de T1 terd um
balango negativo em relagio ao investimento
de menos 6,5%, 0 que representa que o sector
deveri registar no fim do ano um investimento
total de 3,1 mil milhdes de euros, 200 milhdes
de curos ifenior ao regsstado em 2009, De refenir
que no inicio do ano as previsdes da IDC refe-
riam que haveria uma quebra no investimento
de 0,5%, comegando o mercado a dar sinais
de recuperagio no final do ano. Afinal essas
previstes acabaram por ser agravadas atendendo
2 deterioragio das condigbes econdmicas ao
longo do ano.

Apesar de Portugal ter sectores de exportagio
tradicionais que normalmente sio apontados
COMO referentes nas EXportagoes NACIoNAIS, em
2007, ma uma alteragio da bahnga

tecnologia do que aquela que importa. O mesmo
ACONMECEL ES5¢ AN0 COM A EXPOITAGO de Servios,
que ultrapassou sectores tradicionais como o
cakado ou os réxtess,

O Sernana consultou S0 tecnolégicas naconais
que comercializam servigos e produtos no es-
trangeiro ¢ dio o seu contributo para que a ba-
langa tecnologica do Pais se mantenha positiva.
O universo de empresas inquindas poderia ser
presas de raiz teenologica e de capital nacional
que fazem negdaios no estrangeiro, seja de uma
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forma directa, seja através de parceiros.
No total recebernos 27 respostas, duas das quas
~PHC ¢ OutSystems ~ o foram consderadas
por nio nsenirem dadios nos campos ohrgatteos
da informagio requenida.
O volume de negdxios das 25 empresas que res-
totalizam um valor de 781,2 milhdes
de euros, tendo um valor exportado de 327,3
milhdes de euros. Estas 25 companhias empre-
gavam no ano passado 5204 pessoas, o que
cormesponde a uma produtividade média por
empregado ronda os 150 mil euros.
A logica seguida na apresentacio das empresas
que se seguem esti associada a0 volume de ne-
gbcios realizados no estrangeiro.

Tim w.e. - uma empresa global
Das companhias que responderam ao Sernana,
a TIM wee. é aquela que apresentou 0 maior
volume de negdaios realizado no estrangeiro,
Dos 166 milhdes de euros realizados no ano
passado, 97% desse valor foi conquistado no
estrangeiro, ou seja, 161 milhdes de euros.
Esta empresa, com 274 empregados, actua em
servigos de marketing ¢ vendas interactivas pres-
tados a operadores méveis, marcas, grupos de
miedia ¢ consumidores finais ¢ que alavancam
os canais digitais (mobile ¢ web). A Tim we.
conta com presenga directa na Africa do Sul,
Angola, Aribia Saudita, Argentina, Argélia,
Emirados Arabes Unidos, Equador; Espanha,
Guatemala, Hong Kong, Maldsia, México,
Mosgambique, Nicarigua, Paraguai, Peru,
Quirguistio, Ucrinia, Turquia. Para akém da
peesenca directa em 23 paises, a empresa dingida
por Diogo Salvi conta ainda com uma rede de
40 parceiros.

A Tim we. conta com 14 milhdes de euros de
capitais propnios ¢ em 2009 teve activos liquidos
de 46,7 milhdes de euros. O CEO, Diogo Salvi,
refere que nalguns dos mercados externos se
sentemn 0s efeitos da crise ~ contracgio da pro-
cura, maior sensibilidade ao prego e maior len-
tidio na aprovagio de novos projectos. Outro
dos desafios com que se depara esta empresa é
o aumento da sofisticacio dos mercados extemos
onde estd presentes, motivo pelo qual € exigida
«wma capacidade de resposta as necessidades
dos clientes ¢ de inovagao musto superiors,
Apmr&mmxﬁgmﬁwumhtm

entrar em novos mercados da Europa de Leste,
Africa e Asia, entre o final deste ano ¢ o inicio
do préximo. Desses mercados destacam-se a

Russia, a Nigéria e a India.
O(IiOdame.e.(hmmcxmcﬂnoaw-

esse passo, nomeadanerte, a procura, 0s con-
correntes, s frregos, 0s custos e a regudagao co-
mercial ¢ fiscals, Adicionalmente, Diogo Salvi
refere que devem ser conhecidos os factores na
base do sucesso ¢ do insucesso de exemplos de
ntermacionalizagio em indiistrias relevantes nes-
ses mercados, porque, para ter sucesso além-
fronteiras, «ndo basta replicar wen concesto bens
sucedido. E necessinio repmenti-lo a e das es-
pedificidades dos mercados internacionaise.,

Compromisso, qualidade

e proposta de valor

A Reditus é uma das maiores empresas naconais
do sector de T Com um volume de negdcios
de 104,2 milhdes de euros em 2009 ¢ um re-
sultado EBITDA de 10,5 milhdes de euros, esta
tecnoldgica viu como no ano passado 33% das
suas receitas foram realizadas no estrangeiro.
Estes 34,4 milhdes de euros transaccionados
fora do pais estio relacionados essencialmente
com consultoria de TI, outsourcing de TI,
Business Process Outsourcing e solugoes de en-
genharia. O Grupo estd presente directamente
em Angola ¢ Franga, mas ji desenvolveu pro-
joctos em 23 paises — Africa do Sul, Alemanha,
EUA, Franga, Holanda, Irfanda, Itilia, Letonia,
Marrocos, Mogambique, Noruega, Peru,
Polénia, Reino Unido, Roménia, Suica e Tunisia.
O Grupo Reditus teve 908 colaboradores com
vinculo permanente ao longo de 2009. O ad-
ministrador executivo da Reditus, Miguel
Ferreira, explica que a Reditus tem vindo a in-
Crementar as receitas origi NO extenior,
«beneficiando da sua capacidade de oferecer
1am bom servigo e wan bom prego, independen-
temente do Pais». O administrador refere que
a Reditus apresenta factores distintivos na ma-
nera de trabalhar e de se relacionar com os
dlientes, 0s quais tém sido muito bem acothidos
pelo mercado. O maior desafio que a Reditus
enfrenta é sconsegiar resporsder a todas as opor-
tunidades de regdcio 1o exteriors.

Segundo Miguel Ferreira, 0 Grupo Reditus tem
vindo a alargar o seu foot print e vai continuar
a fazé-lo no futuro. «E 1em processo continuo,
O sucesso que temos consegrado tem condieddo
a tema grande confiarca dos clientes, que nos
tém desafiado a acompanhd-los em novas geo-
grafias», frisa o executivo da Reditus. Os con-
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selhos que Miguel Ferreina deixa, sem revelar o
seggredo do negdaio, sio dos. O prmeiro diz
respeito i «aposta ra qualidade do servico, para
aemnprir as promessas feitas aos cliertess, O se-
gundo esti relaconado com a gestio: «F ne-
cessanio fazer muato bem as contas.»

Consultoria e infra-estruturas
avancadas para o mercado
africano

Outro gigante do sector ¢ a Novabase, empresa
que registou em 2009 um volume de negdaos
de 241 milhdes de euros. Esta teenologica reve
um EBITDA de 21,7 milhdes de euros ¢ 0 peso
dhas exportagdes na sua actividade fot de 12,1%,
um montante que corresponde a 29,2 milhdes
de euros, As principais tecnologias, produtos
Ou Servigos exportados por esta empresa foram
servigos de consultoria, infra-estruturas avan-
cadas, solugdes para a Digital TV ¢ sistemas de
ticketing.

Esta empresa estii presente directamente em sete
paises — Espanha, Akemanha, Hotanda, Polonia,
Roménia, Angola, Emiratos Arabes Unidios -
€ CONEAM COIM WIma presenca mdmm M mais
de duas dezenas de paises através de parceinos,
entre eles, mercados desenvolvidos e tecnologi-
camente maduros, como Estados Unidos da
América, Brasil, Reino Unido, Suécia, Suica,
Franga, Itilia, Bégica, Grécia ¢ um conjunto de
mercados emergentes dos paises da Europa do
Leste, paises asiticos e diversos mercados em
s N
Em 2009, empregava mais de 1800 pessoas e
tinha 99,1 milhdes de euros de capiais proprios,
194,8 milhdes de activos liquidos ¢ um valor
acrescentado beuto de 91,9 milhdes de euros.
Alvaro Fermeira, membro do Comissio Fxeautiva
da Novabase, explica que a empresa tem direc-
conado preferencialmente a sua actividade in-
teracional para os mercados afnicancs ou emer-
gentes, As maiores dificuldades com as quais se
estd a deparar «relacionam-se com aspectos
operacionas: deslocagao de colaboradores por
periodos alargados de tempo, regrdamentagies
particudares dos paises em causa, défice de qua-
lidade nas infra-estnateras de comsemicagoes.
A menolégica portuguess constituin formalmente
aNovabase Angola em Margo de 2010 e espera
estar a operar com todas as condighes no se-
gundo semestre. Para além de Angola, Avaro
Ferneira destaca que a Novabase «estd também
aterta a outros paises africanos, onde jd possui
wrra carteira de clientes interessante ¢ pondera
avangar men futiero préximos. O conselho que
o membro da Comissio Executiva da Novabase
deixa a outros empresirios ¢ empreendedores
portugueses que desejem apostar na intemacio-
nalizagio € a persisténcia ¢ o foco. «QOualguer
acgao de intermacionalizagio necessita de tempo

para consolidar; wum plano a médio e longo
prazo é fundamentils, diz Alvaro Ferreir, acres-
centando que quantificar bem as necessidades
de myestimento e trabalhar com cendrios pes-
simastas pode ajudiar a moddar o nsco envolvido,
Segundo ele, «& mmportante nio desaramar com
as primeiras contrariedades; o furdamental é
medir o resultado acemdados. Alvaro Ferreira
deixa uma dica ~ € preciso saber «irternacio-
nalzar o que nos distingue competindo por es-
pecializagaos — e um recado - «os mercados
estdo cheios de ofertas indiferenciadas».

A conquista de hospitais
internacionais

A Allert Life Saences Computing, como o nome
indica, € wma empresa que surgi com uma
oferta vocacionada pam a drea da saiude, com
um soffuare que abrange diferentes niveds - cli-
nico, administrativo e planeamento. O Alert
destina-se a qualquer ambiente de prestagio de
cusdados de satide, nomeadamente hospitais,
centros de satide ¢ clinicas privadas.

Ha cerca de um més, um dos mais importantes
hospitas pavados de Londres, 0 Bupa Cromwdl
Hospital, seleccionou o soffrere Alert para in-
formatizar os seus servicos, o que The permitiri
genr e analisar, em tempo real ¢ em formaro di-
ital, toda a informagio dlinica ¢ administrativa
da instnuicio,

Esta teenologica, sedeada no Porto, fmalizou o
ano fiscal de 2009 com um volume de negdcios
de 42,6 milhdes de euros, dos quais 66% foram
realzados no estrangeiro, Nesse sentido, 28,1
milhbes de euros estio relaconados com a co-
mercializagio ¢ implementagio desta solugio
fora de Portugal, A empeesa conta com presenca
directa em Espanha, Franga, Holanda, Reino
Unido, Estados Unidos, Beasil, Emirados Ambes
Unidos ¢ Singapura ¢ esti presente em mais 30
paises através de distribuidores.

César Guimaries, CEO da Alert, admite que
as dificuldades com que a empresa se depara
acualmente nos mercados extemos 1o as mes-
mas que, de uma ou de outra forma, existem
em Portugal. «Estanios a atravessar wna fase
e quee as stitagoes e as enpresas 1o adiardo
as suas decisoes de swestimento. E isso acontece
principalmente na drea priblicas, Para akerar
osta suacio, César Guimardes afimma que aquilo
que compete 3 empresa é «contirsar a demons-
trar, cont nsemeros e factos, os beneficios da im-
plementagao do Alerts. O gestor refere que a
actividade comencial desta teenoldgica especia-
lizada na drea da satide estd muito centrada
1isso, «ra qualiagio de beneficios € na demons-
fragio do retormo do rvestimento de iona -
plementagio Alerts.

Depois de ter o produto implementado em dez
paises diferentes, 0 esforgo da empresa esti cen-

ABACO CONSULTORES

V. 2008 3.7 mihdes de eros
EBITDA 2008 297 292 eurcs
Peso da exportac3o no total
das vendas: 13%

N°. de empregados em
2009: 67

V.N. 2009: 42,6 milhdes de

BUN0S
Peso da exportagéo no total
das vendas: 66%

N.* de empregados em 200%
792

Principais tecnologias, pro-

VIN. em 2009: 1.901 607 €
EBITDA 2002 208,883 €
Peso da exportacdo no to-
tal das vendas: 5%

N.* de empregados em
2009: 47

Principais tecnologias, pro-

dutos ou servicos exporta-
dos em 2009: Software ERP

Paises onde tem presenca
directa: na

Paises com presenca indi-
recta: Cabo Verde, Angola e
Mocambique

Site: www. alidata pt
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ALTITUDE SOFTWARE

VN, 2009: 31.3 mihdes o2 euros
Peso da exportagio no total
das vendas: 80%

N de empregados em 200%
308

Principais tecnologias, procks-
10S ou servicos exportados em
2008 Sohues de softwere para

V.N. em 2008: 30,1 milhdes de
2urns
EBITDA 2002: 2.1 milhdes de

eurs
Peso da exportacio no total

VAN em 2008 1,15 mihdes de
oS
EBITDA 2002 21 mi euros
Peso da exportaco no total das
vendas: 33%
Nimero de empregados em
200217

Principais tecnologias, pro-
dutos ou servicos exporta-
dos em 2008 Solugdes RAD
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traddo em crescer nos pases onde 4 tem presenca,
«Depors do esforgo de adaptacao do produto
a cada wm desses paises, estamos focados em
crescer em cada won deles», diz o CEO da em-
presa, sabentando que a entrada em novos mer-
cados esta directamente refacionadia com a con-
quista prévia de novos contratos.

Da expenéncia internacional adquinda com a
Alert, César Guimaries deixa alguns aponta-
mentos aos deasores ¢ administradores de em-
presas que se encontram a ponderar investir na
intemacionalizagio. Para o CEO da Alert, o
mais importante & «fer rmuito clara a estratégia
para cada von dos passes, 1003 vez que mio existe
1o estratégaa imnica para os wanos mercados,
pots existern mutas diferencas entre cada won
dos paisesw.

Os conselhos que 0 maximo responsavel da
Alert deixa sio: persistir, acompanhar de perto
cada uma das ufvm\'(x\ € ter uma estrandia
clara para cada um dos mercados.

Lider mundial
de revenue assurance
A WeDO Technologies ¢ lider mundial no re-
veree assurance junto do mercado das teleco-
municagoes com o produto RAID ¢ estd a entrar
em novos sectores de acavidade como o retatho
ou o financeiro com as suas solugoes de bresiness
assurance.
Esta recnologica, biderada por Rui Paiva, conta
com um total de 391 empregados ¢ finalizou o
ano passado com um volume de negdcios de
43,4 milhoes de curos ¢ um EBITDA de 4,5
milhdes de euros. O peso das vendas interna-
cionais foi de 60%, ¢ no ano passado a com-
panhz possuia uma presenga directa em 15 pai-
ses — Portugal, Austrilia, Brasil, Chile, Egipto,
Espanha, EUA, Franga, Irlanda, Malisia,
México, Panamd, Poldonta, Reino Unmido ¢
SIgZAPU = 208 GUitEs s¢ Somam mais 73 paises
através da rede de parceiros,
O CEO da companhia salienta que a WeDo
possui mais de 100 clientes em nove anos de
actividade ¢ 95% dos clientes tém, individual-
mente, uma receta anal supenor a SO0 milhoes
de curos. Neste caso, cada cliente conquistado
¢ uma referéncia que serve para abrir as portas
para outros dientes, «O contexto actual obri-
ga-nos a aumentar o esforgo na detecgao de
oporturidades e o naanero de propostas que e
mios em clientes de forma a mitigar o aemento
do tempo necessinio a tomada de decision, ex-
phica Rui Paiva.
O plano de expansio da companhia € ambacosog
este ano 1 abriu novos escritonos no Chale,
Panami ¢ Singapuara. Deadiu igualmente abnr
um escritono em Varsovia (embora j estivessem
na Polonia, em Poznan) ¢ aumentar substan-
calmente o escritono na Cidade do México,

Em relagio a conselhos para outras empresas,
Rui Paiva enfatiza a necessidade de conhecer o
cliente e 0 mercado. Um dos consethos que o
CEO deixa € viagar muito, conhecer e fakar com
a mazor quantidade possivel de pessoas, dos
mais variados meios ¢ origens. E importante
sair da zona de conforto.

«A WeDo Tedmologies detxa a porta aberta a
CNPIESAS Gue ConSAEToN que d nossa expenencia
possa ser sitil«, explica este responsivel. Nesse
sentido, Rui Paiva diz que gosta de parulhar ¢
de aprender com outras empresas, ¢, no que diz
respeito i WeDo, hi dreas em que pode ser i,
COMO, por exemplo, €M MOSrar Processos in
remos de negdaio e a sua rebagio com o controlo
de gestiio, a qualidade ¢ inovagio, assim como
a captagio e retengio de talento,

Centros de contacto

com tecnologia portuguesa
Outro dos casos de sucesso de internacionali-
zagao € o da Alttude Software, Esta empresa
especializada em solugoes de soffuare para con-
tros de contacto dindmicos, fechou o ano de
2009 com 31,3 milhées de euros de volume de
negoaio dos quais 25 mithdes de euros foram
realizados em paises fora de Portugal. O peso
do mercado internacional na facturagio da
Alntude Software ¢ 80% do total das vendas.
A empresa fechou o ano de 2009 com 31,3 mi-
Ihdes de curos de volume de negoao dos quars
25 mulhées de euros foram realzados em paises
fora de Portugal. O peso do mercado intema-
cional na facturacio da Altinude Software é
80% do total das vendas.

Esta teenolégica tinha 308 empregados no ano
passado ¢ conta com uma presenca directa em
16 paises - Estados Umidos da Aménca; Canadi;
Méxioo; Colombia; Brasil; Argentina; Portugal;
Espanha; Reino Unido; Franga; Bélgica; Isracl;
Dubxai; Africa do Sul; India; Singapura; Filipinas
- ¢ uma presenga indirecta noutros 60 paises.
A solugio Altiude Unified Customer Interaction
(uCl) esti implementada em 900 clientes, em
60 paises por todo o mundo,

Gastao Tavara, CEO da Alutude Software, sa-
lienta que as masores dificuldades com que se
depara esta companhia «ressltam da crise eco-
1omica quae se vRe 1em Paosco por todo o naodo
o quee se faz sentir sobretudo ao mivel da pressdo
sobre as pregos ¢ do alongamento do cclo de
vendas».

O executivo refere que a Alnrude Software ji
tem clientes em cerca de 60 paises, pelo que pra-
ncamente cobre 0s mercados mais importantes
do seu sector de actividade. Nas acruais arouns-
tANCIAS, CONTINLIAM A eXISTr MIIMeras Oporty-
nidades de crescimento em muitos deles, «30
havendo na realidade necessidade de entrar en
novos paises», admite Gastao Taveira, acres-
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centando que, se tal vier a acontecer, seri cer-
ramente através de parceiros que distribuem o
produto e que deademn expandir-se para novos
mercados, ¢ ndo através de uma presenca di-
rectaL.

Os consclhos do CEO para aqueles que estio
a ponderar entrar em mercados intermacionais
30 vanos. «Procurem nichos de mercado em
qrie possant ser nethores quee 0 Outros, ¢ apos-
tern ma methoria dos vossos produtos e com-
Peténcias para servir esse micho. A diversificagio
pode aiementar receitas, mas dificimente per-
mitind 1 iternacionalizagio cont sucessos,
diz Gastao Taveira.

Segundo 0 CEO, 0 mercado pormugues € muito
pequeno, pelo gue o foco tem de ser em mer-
cados masores, « Temn de se apostar ent equipas
locais, internacionass, 1o basta exportar en-
o pessoas de ci para expedioes comerciass
L fora. E preciso estabelecer wma presenga sus-
tentada ros principais mercados, seia directa-
meite, seki atrads de parceriase, refere 0 homem
forte da Altitude Software, deixando um Gltimo
conselho: « Os processos de gestao tém de res-
ponder as necessidades de s enprresa inter-
nacional, tenido en atengdo questoes como o
idioma e a diversidade cultural».

Melhorar a qualidade

dos sistemas criticos

Um dos virios exemplos que se podem dar
sobre 0 su0esso de empresas que NAO surgiram
nos dots grandes centros urbancs € empresarniais
nacionais ¢ o da Critical Softwarc, Sedeada em
Coimbra, esta empresa projecta, desenha ¢ de-
senvolve solugtes de soffiare a medida para
alcangar os requisitos de negoao dos seus par-
Ceros.

A Crincal Software finalizon o tltimo ano fiscal
com 15,7 malhdes de euros, dos quas 6,6 milhdes
de euros foram gerados nos mercados interma-
conais. Neste caso, 0 peso das exportagies no
total das suas vendas foi de 41,8%, Conta com
uma presenga directa em seis paises — Estados
Unidos da América, Reino Unido, Roménia,
Beasil ¢ Mogambique ~ ¢ através de parceiros
estil em outros seis paises — Angola, India,
Espanha, Itilia, Alemanha, Holanda,

As principais solugdes comeraalizadas no es-
trangeiro foram solugoes de engenharia e tec-
nologias mformiticas para o suporte de sisternas
anitcos. A Cnincal Software assume um posi-
aonamento em duas grandes dreas de oferta:
ASD = soluges teenokiysicas onentadas & missio
(Aerondutica, Espago, Defesa e Transportes), ¢
Enterprise Crincal Solutions — soluges tecno-
logicas onentadas a0 negdao empresanial (in-
distria, relecomunicagies ¢ miedia, banca e fi-
nangas, sector publico e energia).

Esta empresa empregou no ano transacto 238

pessoas € alcangou um resultado EBITDA de
1.2 milhoes de curos. Segundo Rut Mdo Bescaia,
director de comummicagio da Critical Software,
a empresa et a encarar o hemisféno sul como
uma aposta. «No fosal de 2009 abmmos 1ana
filial 1o Brasil. Jd este ano abrimos outra em
Mogambigue. E estamos a envidar esforgos
para abwir 1ona subsididria em Angola nos pro-
XUNOS MEses.»

Um parceiro de peso em Africa
Diesde 1986 que a Normatica tem consolidadao
a sua actividade através de uma cstratégia de
crescimento sustentado, No ano passado, esta
tecnolkogica alcangou um volume de negdaios
de 34,5 milhes de euros, dos quais 10% foram
realizados no estrangeiro. Estes 3.4 milhoes de
curos facturados em mercados extemos estio
relacionados com servigos de consultona, im-
plementagio de diversas solugbes ¢ respectivo
suporte, com base em produtos da Oracle,
Outsystems ¢ HP.

A empresa estit em Mogambigue ¢ conta com
wma presenca incirecta em Angola ¢ Cabo Verde.
Martinho Almeida, chairmuan da Normdnica,
destaca como principal dificuldade «erscontrar
parceiros de confianca e de qualidades para
aceder aos chientes de forma segura ¢ para mi-
nimizar 0s riscos de aparente boa receptividade
¢ de perspectivas de negdao que depois se re-
velam muito dificess de concretizar caso ndo
exista esse envolyimento com parceiros locais.
A esta situagio Martinho Almeida acrescenta
amncla « grarade difiquldade de contratar reaarsos
locais qualificados, que se conjuga com a de ter
a autorizagao de wvistos de trabalbow.

O chamrman da Normatica espera entrar direc-
tamente em Angola e adianta que estio a qua-
lificar a oportunidade de entrar no mercado
brasikiro com solugoes especificas que aportom
VANLENS Competitivas nesse mercado.

O tinkco aviso que Martnho Almeda da a ou-
oS CMPIESAnos & que estes «festern o mercado
previpnente antes de porderarens wnia entrada
directa, vendendo os seus produtos e servigos
com parcerros locais».

Um player transafricano

Outro caso de empresa bem sucedida fora dos
dots pidos macrocéfalos de mvestimento teeno-
Iogico em Portugal é a soffreare howse de gestio
Primavera BSS. Esta reenologica bracanense con-
clum 2009 com 11,9 milhées de euros ¢ resul-
tados EBITDA de 2441 milhdes de curos, O
peso das exportagies fol de 27%, 0 que s traduz
por 3,2 mithdes de euros.

Com um total de 220 empregadaos, a compantia
exportou o seu ERP pama Espanha, Angola ¢
Mogambsque, onde a Pimavera estil presente
de urma forma direct, ¢ em Cabo Verde ¢ Guiné-

CRITICAL SOFTWARE

VN.em 200% 15713346 €
EBITDA 2008 1209080 €
Peso da exportacio no fotal
das vendas: 41.8%

N.° de empregados em 2005
238

Principais tecnologias, produ-
105 ou servicos exportados em
2008 Sohuches de engenharia @
tecnologias nfonmitcas para 0
suporte d2 sstemas oriticos
Paises onde tem presenca di-
recta: EUA, Reino Unido,
Roménia, Brasil @ Mocambique
Paises com pYesenca indirecta:
Angola, India, Espantia, leia,
Aemanha, Holanda

Site W oriicalsofware.com

VN.em 2008 1110558 €
EBITDA 2008 234676 €
Peso da exportacsio no fotal
das vendas: 16%

N°. de empregados em 2008
2

Principais tecnologias, produ-
fos ou servicos exportados em
2008 Implementacio 6o softwa-

re SugarCRM, proectos Web 2.0
£ portals comuninios

Site: www.redius.pt
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INFOSISTEMA

V.N. em 2009; 2661231 €
EBITDA 2008: 60.307 €
Peso da exportacio no total
das vendas: na

N.* de empregados em 2009:
54

Principais tecnologias, pro-

dutos ou servios exporta-
dos em 200%: na.

Paises onde tem presenca
directa: na.

Paises com presenca indi-
recta: na

Site: www.infosistema pt

INNOWAVE
TECHNOLOGIES

VN. em 2009: 1,1 mihoes
de eurcs

EBITDA 2009: 101.358 €

Peso da exportagdo no to-

V.N. em 2008: 6,033,997 €
EBITDA 2008: 353.000 €

Peso da exportagdo no total
das vendas: 20%

Semana informdtica, Julho de 2010

Bissau atraves de parceiros, Para Luis Cadillon,
new markets bead manager da Primavera BSS,
a prinapal dificuldade com que se depara a com-
panhia em todos o8 mercados onde actua € «o
actual momento de contracgio econdinica, 1ona
vez quee este é sem fersimeno naedials. De acor:
do com o new markets head manager da
Primavera, esta dificuldade sente-se particular-
mente no mercado espanhol, mas também nos
mercados afncanos em que actua, Contudo, a
empresa tem vindo 9 registar um crescimento
dos mercados intemacionais nos resultados do
Grupo. Em 2009, representon j& 27% do volume
total de negdcios, crescimento esse «gue tem
sido fundamental para a sustentabilidade dos
rossos resultadoss.

Fste responsive explica que estudos recentemente
realizados pela IDC mostram que a Pamavera
tem neste momento uma posicio de lideranga
destacaca nos pancipais mercados intemacionais
em que actua: Angola, Mogambique ¢ Cabo
Verde. O objectivo é «nuarter o suporte e con-
tbsar para a evolugio do negocio dos nossos
actuais clientes, bent como para colocar parte
da nossa oferta em algons dos paises da Africa
Ausstral atrands de novos canass de distribiagaon,
adianta Luis Cadillon, acrescentando que esta
mesma estratégia seri tambem alargada i regido
da América Latma, potenciando a oferta que a
empresa dispde com a presenca no mercado es-
panhol.

O new markets head manager da Pnmavera
BSS refere que ndo existe uma formuda de sucesso
para uma estratéga & intemacionalizacio, mas
alerta para o facto de existirem boas priticas al-
mmente faalitadoras. Entre elas, Luis Cadillon
destaca «0 prestimento raorsa fase [m;x w1 com
vista a woma recolba de confrecimento ¢ for-
magao de apoio a decisao, nomeadamsente wn
estudo di adivena, contextos econdnico e politico,
sisternas empresariass, bem como imformagio
de mercador. Por outro lado, o gestor diz que
was aliangas e parcerias com empresas locais,
seja ao mivel do modelo de negécios, seja ao
nivel do desenbo da estratégia, podem tradier-
s¢ também em catalisadores do sucesso na i
termacionalrzacaon.

Depois do Brasil, abertura
em Angola e possivelmente
no centro da Europa

Outra das empresas que tradicionalmente nio
descuram as suas oportunidades no mercado
intermacional ¢ a Link Consulting. No ano pas-
sado, esta companhia akangou um volume de
negdcios de 12 milhdes de euros e apresentou
um EBITDA de 1,4 milhoes de euros. O peso
das exportagies for de 18%, ou sega, 2,1 milhdes
de curos.

A Link actua presentemente em nove paises,
grande parte dedes acruando a partir da base em
Portugal, Hi cerca de nove anos estabeleceu a
primeira filial no exteriog, mais precisamente no
Brasil. «Neste momento, estamos a meio do
processo de mstalagao da segunda filial, em
Angola, sendo ainda previsivel a mudto aerto
prazo o irdcio do processo para wma terceira,
no centro da Exropas, revela Jorge Oliveira
Leandro, responsivel pela drea de negdcio in-
termacional da Link. Segundo este responsivel,
as maiores dificuldades com que a Link tem sido
confrontada ao enderegar mercados externos
%10, por ordem de releviincia, o desconheamento
das priticas locais - entenda-se priricas em sen-
odo lato, que vio desde a legislagio e princas
fiscas até, em alguns, casos a lingua, passando
ainda por certos aspectos culturais —, a falta de
informagio de mercado, em aspectos como
quemn ¢é quem, quem faz 0 qué ou quem compra
0 qué, ¢ 0 apoio logistico no terreno.

O responsived pela drea de negdao intermaconal
da Link derxa algumas sugesties aos empresines
portugueses em maténa de internacionalizagio,
«E necessdrio acreditar nas capacidades da en-
genhana ¢ dos colaboradaores portugueses em
qualquer contexto internacionals e numa po-
meira fase da intermacionalizagio aconselha a
GUIE S AVANCE COM PASSOS INCTEMCNITLS, «corie-
gando sempre por projectos aga implenmsentagio
passa ser assegurada a parter de Portugal», isto
sem descurar a identificagio de parceiros locats.

Mudar a estratégia

assente no modelo directo

Com quase quatro décadas de actividade no
mercado nacional, a Compea é um desses casos
de empresas que souberam adaptarse as mu-
dangas do mercado sem no entanto abandonar
0 seu core business, a mtegragio de solugies nas
areas de telecomumicagoes ¢ sistemas de mfor-
magio.

A companhia acabou o ano passado com um
volume de negdcios de 30,1 milhdes de euros e
um EBITDA de 2,1 milhdes de euros. O peso
do mercado internacional no toeal da facturagio
foi de 6%, 0 que representa 1,8 mithdes de curos.
Esse valor for alcangado essencialmente com
projectos relaconados com solugdes de gestio
de contetidos e business process management,
redes de voz, dados ¢ video ¢ com servigos de
integragio e desenvolvimento.

Com 220 empregados em 2009, a empresa pos-
sui presenga directa em Angola ¢ Cabo Verde ¢
conta com uma presenga indirecta no Qatar,
Armindo Monteiro, presidente do Consetho de
Adminzstragio da Compra, destaca como maior
dificukdade nos mercados extemos a acrual con-
juntura internacional e a retracgio dos agentes
ccondmicos, Todavia, refere este responsived,
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V.N. em 2009: 3.318.032 €
EBITDA 2009: 478.027 €

(VAB) 2009: 1.324.966 €

LINK CONSULTING

V.N. em 200%: 12.002.638 €
EBITDA 2009: 1.403.000 €

Peso da exportacdo no total
das vendas 2009 18 %

N* de empregados em 2009:
137

Site: www.link.pt

VN. em 200%: 12839212 €
Peso da exportagdo no total
das vendas: n.a

N.° de empregados em 2009
82

Principais tecnologias, pro-
dutos ou servicos exporta-
dos em 2009: IT managed
S2Ivices, consultoria @ imple-
mentacio de ferramentas CA
Paises onde tem presenca
directa: Portugal e Espanha
Paises com presenca indi-
recta: Franga, Grécia e ftaka
Site: www.mainroad pt

wa Compta tern conseguido contornar eska con-
traniedade através da construgdo de vma oferta
muito especializada e dirigida aos mercados-
alvos que estd a enderegar». Este gestor explica
que essa situagio implica, naturalmente, e
avestimento profundo no conbeciniento de di-
versas realidades, quer seyam legas, sociass, cul-
fumais, econdinmicas e até mesmo demogrdficass.
Mais uma vez surge o reconhecimento de que
uma solugio adaptada ao mercado portugués
ndo € necessaramente a melhor solugio para
outros mercados. « Esse é ram dos rossos naasores
desafios: consegur formecer i nesposia o nxas
localizada possivels.

O interdocutor desta teenologica conta ainda
que possuem algumas operagdes de scoufing ¢
aproximagio a decorrer. Contudo, ¢ porque ja
possuem alguma expenienci intemacional, sstio
A tratir ¢S1¢ Processo com a cauteka necessiria.
wAté agora temos privilegiado a nossa presenca
directa nos mercados para onde nos internacio

nalizamos, mas, provavelmente, vamios fazer
dapestes a este maodelo recorrendo, eventuabmente,
a0 agenciamento e ao estabelecimento de repre-
serttacies loass, para aemerdir a nossa dosinica
de crescimento iternacionals, diz Armindo
Monreiro.

O principal conselho rdaconado com processos
de internacionalizagio que o presidente do
Conselho de Admmistragio da Compra deixa
a outros executivos ¢ «Se sertenn que aqualo
que fazem ras suas empresas em Portugal tem
walor e potencial de crescimento, entio devern
asswmir soma atitude empreendedora e arriscar»
O executivo alerta para a necessidade de abar
horzontes, reumir mformacio e desenvolver con-
tactos com embaixadas e assocagoes do sector
« Fxistern diversos programas de apoio & inter-
nacionalizacio que permitent ter acesso a infor-
miagoes cruciass para se poder planear entradas
mais seguras ¢ eficazesw, conclui Armindo
Monteiro,

Geolocalizacao de viaturas,
pessoas e animais

A Inosat ¢ a ilima das empresas que respon-
deram a0 Semana cujo valor das exportagoes
supera a fasquia do milhdo de euros. Esta tec-
nologica comegou a mabalhar no mercado da
geolocalizagio de vekulos ¢ com o passar do
tempo diversificon a sua actividade para produtos
de localizagio para o mercado partcular, que
foram introduzidos no mercado nacional em
2008,

Esta empresa concluiu o ano passado com um
volume de negdcios de 6 milhdes de curos, um
EBITDA de 353 mil euros. O peso das expor-
tagoes foi 20% das vendas realizadkas; o que cor-
responde a um total de 1,2 milhdes de euros, O
Inofrota ~ solugio de gestio e localizagio de

frotas ~ representon aproximadamente 90%
do peso das exportagies, enquanto o Familia
Locator - produto de localizagio para 0 mencado
particular ~ representos os restantes 10% do
total das exportages.

A Inosat conta com 80 empregados ¢ uma pre-
sera dinecta em Angola e uma presenca indinecta
em outros 10 paises — Arngélia, Brasil, Espanha,
Esténia, Franga, Grécia, Marrocos, Mogam-
bique, Nigéria e Repiiblica Checa,

O CEO da Inosat, Jorge Carrilho, salienta como
principais dificuldades da actividade nos mer-
cados extemos onde actua a crse ¢ a respectiva
retracgio do investimento, que evou a que hou-
vesse um adiamento de investimentos de par-
ceiros M 08 quais se encontrava em fase final
de w0, Um claro exemplo disso foi o
mercado dos EUA que sentiu fortemente o im-

da cnise.

AU @ assimy a expenéncia em Portugal diz a
Jorge Camlho que os momentos de cnse sio
tradicionakmente fases de crescimento da Inosa.
«A expeniencia dos nossos pxarceiros comprov
que 1ios mercados DUeracionas a Stacao nio
& diferente. A maior parte das emprresas, em vir-
tude de verem os custos asonentar ¢ o volume
de negicios dinirr, concertra o sew invest-
mento em solugoes que permitan aanentar o
controlo e reduzir 0s custos.»

A aposta em mercados em desenvolvimento faz
com que a teenologia seja nova ¢ o impacto da
crise, apesar de sentido, tenha sido em menor
grau. O CEO conta que a dmensio do mercado
portugués forgou a aposta ha expansio para
outros mercados ¢, em 2007, quando iniciaram
0 processo de internacionalizagio, definiram
objectivos a longo prazo no sentido de ter uma
presenga global,

No mercado empresarial, a Inosat estd focada
em economiss em desenvolvimento. Nesse sen-
ndo, esti a apostar ma zona da Europa Médio
Oriente ¢ Africa e América Latina. Paises como
Ardbia Saudita, Qata, Tunisia, Méxxco, Chile
¢ Argentina lideram os obgectivos de intermacio-
nalizagio da Inosar curto prazo.

As sugesties de Jorge Camilho relaconadas com
a entrada em mercados intemacionais estio re-
lacionadas com «a escollxz de son bom parceiro
cam conbecamento e expeniéricia no meraados.,
Para este executivo, uma presenga directa sem
EXPenéncia reveste-se de um maior no ¢ re-
presenta um trabalho acrescido no que toca ao
inicio de actividade.

«A existéncia de wm parceiro local é extrema-
merste importante para wltrapassar rapidamente
as tradicioves barreiras a entrada como homo-
logagao dos prodidos, angariacio de vena aarteing
de cliertes com confianga ra empresa, contra-
tagao de estruturas técnica e comercial com qua-
lidade-, explica Jorge Carrilho. Para ele, € vital

Semana informatica, Julho de 2010
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estudar 0 mercado-alvo, analisar a concorméngia
€05 pregos pranicados, mas ndo 6, «E mecessdrio
verificar se ha receptividade para os produtos
quee sao comeraializados pela entpresa, quats as
caracteristicas diferenciadoras do nosso produto
¢ finatmente se o mercado tem espago pana niass
1on player.«

Dos consulados

para todo o mundo

A Step Ahead Consulting tem produtos na drea
da gestio de processos, gestio consular ¢ registo
¢ notariado, e gestio de sisterma de mformagio.
No ano passado, esta tecnologica akangou um
volume de negdaios de 2,1 milhées de euros,
tendo registado um EBITDA de 265 mul euros.
O peso da exportagio no total das vendas foi
de 45%, isto &, 945 mul curos. A Step Ahead
Consulting tem presenca directa na Alemanha,
Bélgxca, Reino Unido, leilia, Angola e estd re
presentada através de parceiros de negdcio em
Cabo Verde e nos Estados Unidos da Aménca.
Paulo Albuquerque, general marager da Swep
Ahead Consulting, diz que «~o Miodo vive de-
baixo de 1ona rawem negativa, o que dificelta
fortemente as drversas tentativas de expansio-
nismo que temos realzado. O gestor salienta
que em termos financeros a maior dificuldade
que tem encontrado prende-se com o fraco en-
tendimento do potenaal dos mercados intema-
clonais por parte das entidades financeiras, que,
no seu entender, eSta0 «nito focadas nos me-
gocios tradicionais, obrigando as pequenas ¢
miédias empresas que pretendem actuar mos mi-
chos, a enommes esforgos para fazerem vingar
05 seus planos estratégicos ». Fm termos humanos
a empresa tem feito um enorme investimento
na contratagio e preparagio de quadros com
um perfil dinamico, capazes de actuar € perma-
necer em dreas geograficas que nada tém de co-
mum a Porugal.

A empresa esti atenta a novas oportunidades,
no mercado assitico, mas Paulo Albuquerque
constata que «fudo dependerd da evolugio das
parcerias e das oportioudades em que a Step
Abead Consultmg estd a traballar»,

O maior consetho que o general marsager deixa
¢é «ponderagao e paciénciar ¢ lembra que o que
existe fora do Pais «s3o 3o mercados como o
nacional; a nossa dimensao leva-nos miitas
vezes a fugir das negocios de grande voliene,
ou a anar wma ansiedade tal que se fecham os
olhosw. Esses negacios podem ser consumados
«estudando bem o mercado~alvo ¢ acima de
tudo primando pela qualidade ¢ exceléncia dos
servicos e produtos que se entregamb.

Consultoria e o outsourcing
prestados no Leste europeu
Empresa vocacionada para a consultoria ¢ o

Semana Informatica, Julho de 2010

outsosrcing, a Safira actua junto de mercados
de grande dimensio, como o sector financeiro,
as tedecomunicagoes, o retalho e as rifities.
Esta remologica finalzou 2009 com um volume
de negdxios de 5,75 milhdes de euros. Deste
valor, 15% dizem respeito a0 mercado intema-
aonal. Os 862 mil curos relativos a negdicios
intemacionass foram realizados na Poldnia, onde
a Safira tem uma presenga directa, e em Angola,
Mogambique, Franga, Roménia ¢ Alemanha,
paises Nos quais i Tenologica portuguesa possul
uma presenga indirecta.

O administrador da Safira, Alexandre Corrdia,
entende que uma das maiores dificuldades com
que se depara esta empresa fora do mercado
nacional é «o msuficiente reconhecimento da
marca e da qualidade dos nossos servigos»., Este
gestor destaca que a empeesa for criada em 1997
eem Portugal g € conheada e reconheada como
um importante player no sector das T1, nomea-
damente, pelos dois pancipios onentadores da
sua actividade: «Soltgdes de nepdcio centradas
e tecnologia best-of-breed e grealidade de en-
tregaa on-time ¢ on-budget, asserte mem caprtal
hiomanio de exceléncia.»

Na Europa de Leste estio a comegar do zero
na construgio dessa reputagio ¢ confianga por
parte dos clientes ¢ do mercado. « F 1 processo
que dermora o sex termpo», completa Alexandre
Correna, acrescentando que a empresa ja se en-
contra a trabalhar 0 mercado romeno amavés
da subsidiinia da Polénia. «Angola é wn mer-
cado que estd em ana da mesa, mas aimda 1o
fechvimos o formato e o TnuTng fxira entriars,
confessa Alexandre Corresa,

Mais uma vez, o administrador salenta que o
mercado portugués possui 10 mulhées de con-
sumidores ¢ uma séne de PME que sio muito
INTERESSANEES, Mas que $6 permitem crescer até
um certo patamar. «Os nossos produtos ¢ a
nossa capacidade de ertrega de servios faal-
mente representarn soria miis-valia rosdros pai-
ses, pedo quee o ment conselho é armiscar. Analisar
bem os patses em que os produtos ou senigos
podemn acrescentar valor e no ter receso de in-
vestirs, diz o administrador da Safira, desticando
ainda que a empresa tem tido boa receptividade
por parte dos onganismos estatass, como a AICEP
¢ embaixadas «com o mtwato de apdar neste
prrocessos.

Referéncia nos PALOP

A LMSIS - Sistemas Informaticos concluiv o
exercicio fiscal de 2009 com um volume de ne-
gocios de 840 mul curos. Com cinco pessoas ¢
dois consultores extemos, esta tenologica es-
pecalizada em alta disponibilidade, moniton-
Z3G0 ¢ seguranca para servicdores centrass factur
80% do seu negoao no estrangeiro, Os 672 mil
euros facturados fora de Portugal dizem respeito

NORMATICA, S.A.
VIN. em 2009: 34 532556 €

Peso da exportac3o no total
das vendas: 10%

N.° de empregados em 2008:
60

VN em 2009 241 4M €
EBITDA 2002: 21,7M €
Peso da exportacdo no total
das vendas: 12,1%

N."de empregados em 2008:
1800+

Principais tecnologias, produ-
10s ou servicos exportados
em 2008: Consultoria, infra-es-
truturas avancadas, sohugdes
para a digital TV, sistemas de
ficketing

Paises onde tem presenga
directa: Espanha, Alemanha,
Hotanda, Polonia, Roménia,
Angola, Emiratos Arabes
Unidos

Paises com presenca indirec-
ta: Mais de duas dezenas de
paises em quatro contnentes
Site: www.novabase pt

PRIMAVERA BSS
VN em 2008: 11,998 milhdes
de eurcs
EBITDA 2002 2,441 mihdes
de eurns

Peso da exportacio no total
das vendas: 27%
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Volurme de negdcios em 2009
3253102
Resultados de 2009 (EBITDAY:
360501

Peso da exportagao no total
das vendas: 15.27%
Nimero de empregados em
2002 83

Principais tecnologias, procu-
105 ou Servios exportados em
2000 BSC Quickest, sistermas de
gestio documental e workfiow,
Bdemal Quaity Assurance
Software, PRATICS, OuidBuikdes,
OuiOuery e Omobilie.

Paises onde tem presenca di-

VN em 2008 104.2 milhdes de
auns
EBITDA 2008: 10,5 milhdes de

s

Peso da exportacao no total
das vendas: 33%

°. de empregados em 2009
908

Principais tecnologias, produ-
108 ou Servicos exportados em
2002 IT Consufing, T
Quisourcing, BPO e Solugies de

2 Angola, Mogamibique, Cabo Verde ¢ Sdo Tomé
¢ Principe onde a EMSIS possui uma presenga
indirecta.

Luis Mateus, sociogerente da LMSIS, explica
que no principal mercado de actuagio, Angola,
onde mabalham hd cerca de 18 anos, falta val-
@ dtica de megocios por parte de outros em-
Presiancs que tentam extrar 1o LerTitono = mao-
ritariamente portugueses». O gestor refere que
tem tido conhecimento de casos cada vez mass
frequentes em que a abordagem inicial desses
CMPIEsinos COmKSa POr «COMrar-se na 1ego-
ciagio de contraparticas e 6 depots nos produtos
e servigos que tém para oferecers. Para Luis
Mateus, osta Situacho afect muito negtivamente
A mmagem ¢ a reputagio de todos os empresinos
que querem trabalhar de uma forma honesta
nesses mercados.

Os principais avisos que Luis Mateus deixa aos
empresines ¢ empreendedores nacionais que
pretendem aventurarse na internaconalizagio
das suas empresas, produtos € servigos sao:
«Antes de ertrar ent cada pais, tentar saber o
mdximo sobre a sua realidade, sobretudo no
quee respeita a formaa comio se faz regocio; tentar
compreender a alinbar com a mentalidade na
forma de estar e actuar desse mercado; asssonir
semiprre 1 postira de parcenia ¢ espinito de
equipa e nunca do g que vai dizer a toda a
gente como se faz e que devem alterar tudo ¢
s algrona coisa; fazer o cliente sentir que esta
ernt boas maos. s

Genio, gestao e balanced
scorecard
A Quidgest = Consultores de Gestio trem uma
longa lista de produtos e servigos que comercializa
dentro ¢ fora do pats. Esta teenolégica terminou
o0 ano de 2009 com um volume de negécios de
3,2 milhdes de euros, reportou um EBITDA de
360 mil euros e vendas fora de Portugal de 494
mil euros, o que representa 15% do total de re-
catas da companhia,
Com 83 empregados, a Quidgest esti presente
de forma directa em Espanha, Inglaterra, Timor
Leste e Mogambique e conta com uma presenca
indirccta em sere paises — Alemanha, Litudnia,
Sao Tomé e Principe, Angoka ¢ Macau,
Os prnaipass produtos comercialzados no es-
trangeiro sio o BSC Quidgest (balanced score-
card), sistermas de gestio documental e iorkglon,
gestiio de recursos humanos, gestio financeira,
gestio patnimonial, CRM, EQA - External
Quality Assurance Software, PRATICS -
Prestacio Racional ¢ Assistida por Teenologias
de Informagio de Cuidados de Sande,
QuidBuikder - ronologia de ponta para acelerar
a compilagio de sitemas, QuidXQuery ~ «-
lugio par o desenvolvimento de ferramentas
de bresiness intelligence, € poe tiltimo o Qmobile
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~ um sofftire para dispositivos moseis.
Jodo Paulo Carvalho, sergor puartrser da Quidgest,
prefere ndo falar das dificuldades que encontram
nos mercados Nos quats actuam mas em opor-
numidades. «Criam-se oporturidades atraves da
constrigio de 1om bom confroto de referéncias
de produtos e de projectos em Portugal». Com
efeito, Jodo Paulo Carvalho dz que «a prmeina
questio que colocam a Quidgest, em qualquer
mercado externo, ¢ o que K fex 1o nosso paiss.
Por isso, antes de ter quascuer flusoes de trunfo
no exterior, é essencial «ser bemn sucedido en
Portugal».

A Quidgest estil a estudar a entrada ainda este
ano em novos mercados, nomeadamente, 0
francés e o macaense. Por outro lado, realga
Jodo Paulo Carvalho, westamos a participar em
concursos em qualquer parte do miendo e es-
tamos aterttos as oportumidades que dai possam
sumgirs ¢ di como exemplo a filial em Diki, em
TimoeLeste, neferindo que for cradia desta fooma.
«Ganhamos o concurso promovido pelas
Nagdes Uniidas para a gestdo dos rearsos hu-
mianos do Governo de Tanor-Leste ¢ foi na se-
quencid deste Projecto que aimos L escritono
neste pais.» O semor partrer da Quidgest salienta
que também se encontram a consolidar a pre-
senca nos mercados onde ji estio insendos,
como sio os casos de Espanha, Inglaterra,
Alemanha, Timor-Leste, Mogambsque, Angoka
¢ Litinia.

Pam ter sucesso nos mercados extemos, Joido
Paulo Carvalho diz que € necessinio os gestores
teremn em atenGio tres aspectos, O prameiro esti
relacionado com i defiricao de s estratégia
baseada no estabelecimento de parcerias com
OVITS EMTesas HACKNIs € cont empresas locas,
1a participagao de conairsos ¢ no desenvolyi-
meertto de propostas inovadonas . Segue-se 0 sa-
ber aproveitar a diplomaca econémica. Aqui
Jodo Paulo Carvalho da como «nuuto bons
exernplos da nova diplomacaa econdmica por-
tugneesa» o consul de Melboume, na Austrilia,
e os dekegados da AICEP, como o da adade da
Praia, em Cabo Verde. Por Gltimo sunge a ne-
cessidade de os cmpresinos «ra3o se verem cono
mieros exportadores mas comoa criadores de
valar nos mercados ent que actuan»,

Génese para

a internacionalizacao

A InnoWave Technologies ¢ uma empresa re-
CEne que S POSKIONOU Nos servigos de consul-
tonia teenoldgic, mais precisamente nas dreas
de billmg, provisioring, CRM ¢ brestness intel-
ligersce. A empeesa fechou 2009 com 1,1 milhaes
de curos, um EBITDA de 101 mil euros ¢ 484
mil curos de vendas em mercados fora de
Portugal, o que s traduz por 44% das suas re-
cortas.

Semana informatica, Julho de 2010
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Com um total de 22 empregados, esta tecno-
logica tem presenga directa na Bélgica e possui
uma presenga indirecta na Poldnia e no Beasil,
Femando Comeaa, assoauate partrer ¢ nesponsivel
pefa direa de comunicagiio da InnoWhave, explica
que nos mercados e sectoees nos quass trabalham
continua a exastir alguma pressio para uma con-
tinua optimezacio do brdget, porém, vessa pres-
sao leva ao aparecimento também de novas
oportiaridades para apresentar solugoes inova-
dovas que tragam valor acrescentados.

A InnoWave possui um forte pendor para os
mercados internacionais ¢ estima que este ano
70% da sua facturagio tenha ongem nos mer-
cados externos, Nesse sentido, a empresa vai
estar presente até ao fimal do ano no mercado
inglés ¢, provavelmente, no holandés ¢ no es-
panhol.

O associate partner refere que a estratégia de
internacionalizagio depende dos mercados-alvo,
De qualquer maneira, o conselho que pode dar,
baseado na expeniéncia de internaconalizagio
para mercados maduros ¢ competitivos &
«Pensar na tntermacionalizagao e nos mercados
externos como sendo o prmcipal objectivo da
empresa.» Fernando Correta explica que o mer-
cado portugués € pequeno, portanto, numa es-
tratéga ambxiosa de cresamento, nunca poderi
ser o prinapal foco de uma empresa. Nesse sen-
tido, € importante «refarar os Processos e rd-
ticas da emprresa para o suporte @ mlermacona-
lezagao, como, por exemplo, mateniass de venda
e docamentagio mterna ent inglés, existéncia
de politicas iternas de deslocalizagio de em-
pregados daras, aposta em certificagoes de qua-
lidade.

E necessinio analisar as decisoes ¢ investimentos
de maneira independente, sem contar com cven-
tuais subsidios do Estado ¢, muito importante,
savaliar bem os custos e imperativos legais e
fazer acordos de parceria com entpresas que ji
tendxam prresenga nos mercados, ou que terdxam
produdos que possam faclitar a entrada ro mer-
cador, finaliza Fernando Correra.

Aproveitar o elevado
know-how de tecnologias

A Abaco Consultores dedica-se & implementagio
¢ manutengio de sisternas de informagio, no-
meadamente sisternas SAP, ¢ estil presente em
trés polos geograficamente distintos: Porro,
Lisboa ¢ Coimbra.

A actividade desta teonoldgica centra-se em qua-
tro dreas - outsosarcng, formagio, manutengio
¢ implementagiio de projectos — ¢ fechou 0 ano
de 2009 com um volume de negdaos de 3,7
milhdes de euros ¢ um EBITDA de 297 mil
euros. Os negdcios no estrangeiro fveram um
peso de 13% nas receitas da Abaco Consultores,
isto &, 481 mil euros realizados com servigos de

Semana informdica, Juho de 2010

implementagio de sisternas de informagio SAP.
Esta tecnologica abriu este ano um escritonio
em Sdo Pavlo, no Brasil, ¢ conta com uma pre-
senga indirecta em Espanha, essencialmente na
regao da Galiza, e na Suiga.

O dimectorgenal da Abaco Consubiones, Femando
Lopes, refere a0 Sermana que uma das grandes
dificuldades com as quas se estio a defrontar
nos mercados extemos onde actuam € «o menor
conhecimento da realidade local, decorrerte de
amda estanmos em periodo de aprendizagents.
Estio a tentar contrariar esta SItuagio atraves
do estabeleamento de parcenias locais, com téc-
nicos especializados ¢ recunsos humanes onundos
dos paises em causa,

Em relagio ao alargamento da zona de acgio
da Abaco, o director-geral adianta que estio em
fase muito avangada de negociagiio de projectos
nos PALOP, em especial em Angola e
Mogambique. Esses projectos vao sungie «atrnaves
da assocagiao a parceiros locass que recorthecen
o know-how da Abaco no sector em que actua,
por 1530, contamos ter projectos amda em 2010
pelo menos rmm destes mercados».

O directorgeral da Abaco Consultores previne
outros empresinos ¢ aconselha a «mdo acreditar
que sao tudo faclidades, porgue nao sios. Para
ele, nido vake a pena fazer busimess plan a contar
com apoios do Estado. «Se eles vierem, senio
apenas ajudas e ndo o fulcro ou o porto que
fara wltrapassar o break even. Nao esquecer
que «1ona vez acabados os fundos, o negico
tem que conttinuar a ser rentdvels,

Os negdaios devem ser feitos com recursos hu-
manos locais, ou com parceiros locais, Devese
ter como guia onentador que o objectivo € criar
uma empresa ou negdaio que vai durar 10, 20
anos ¢, portanto, o objectivo € ter uma endidade
auro-suficiente, que gere lucro e que permita o
seu cresamento. «A emrresa-mde deve readperar
0 seu mvestimento atraves de dividendos e ndo
de margen de lucro. A diferenga entre estes doss
conceitos é a diferenca entre sona operagao de
futsero e soma operagao meramente oportursista
e que vai desaparecer passado pouco tempor,
conclui o directorgeral da Abaco Consultores.

RFID além fronteiras

Criada em 2002, a Creativesystems surge como
uma empresa que deservolve solugdes integradas
de automatagiio ¢ optimzagio de informagio
baseada em tecnologia Radio-Frequency
[Dentification (RFID).

No ano passado, esta empresa do norte do Pais
teve um volume de negocios de 1,1 milhoes de
curos, apresentou um EBITDA de 21 mil euros
¢ 33% das vendas foram exportagoes, nomea-
damente, solugdes de RFID para retalho espe-
aalzado.

A Creativesystems tinha 17 colaboradores em

J

STEP AHEAD
CONSULTING
V. em 2009 2.1 millvies de
fUrs

EBITDA 2008 265616 €
Peso da exportacdo no total
das vendas: 45%

N.* de empregados em 2008 27
Principais produtos ou servi-

TIMW.E.
VN em 2008: 166 mihdes de

ans

Peso da exportacio no total
das vendas: 97%

N° de empregados em 2002
274

Principais produtos ou servi-
Gos exportadas em 2008
Servicos de marketing e vendas
Inferactives

Paises onde tem presenca di-
recta: Africa do Sul, Angola,
Ardbia Saudita, Amgentina, Apélia,
Brasi, Bolvia, Kazagquistio, Chile,
Coldmbia, Emiradas Arabes
Unidos, Equadar, Espantia,

VISIONWARE

VN.em 200% 2215108 €
EBITDA 2008 52.020 €
Peso da exportag3o no total
das vendas: 189.978

N° de empregados

em 2008%: 33

Principais produtos ou servi-
©0s exportados em 2008
Audiorias de seguranga
Paises onde fem presenca
directa: Cabo Verde

Paiises com presenca indi-
recta: Angola, Mogambigue,
Poldnia, Béigica e Reino Unido
Séter wwwevisionware pt
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2009, possu um escriténo na capital do pais
vizinho ¢ tem uma presenga indirecta nos mer-
cados brasileiro e dinamarqués.

O director-geral da Creativesystems conta que
as dificuldades com que a empresa se deparit
nos mercados onde actua varam de geografia
para geografia. No caso do mercado europen,
o principal obstdculo € 0 momento menos fa-
voriavel da economia ¢ a demora nos processos
de tomada de decisio. Em relagio ao Brasil,
Francisco Teixeira ¢ Mdlo, directorgeral da
Creativesystems, destaca a dificukdade de cons-
tituigo de empresas locais por estrangeiros ¢ as
clevadas taxas aduaneiras. Nesta maténa, o di-
rectorgeral da Creativesystems lamenta o facto
de Portugal ndo ter seguido o modelo espanhol
com os paises do centro e sul da Aménca de lin-
gua oficial espanhola, «orde foram negociadas
CoNdicHes esPecials ra as suas entpresas, no
seu relacionamento com o Brasils.

Apesar destas contranedades, a Creativesystems
nio desarma e espera entrar este ano em Ieilia,
Franga ¢ Alemanha ¢, em 2011, no Reino Unido
¢ na Polonia. «Focar muito a oferta de expor-
LIGRO XTI MEIEIT 1SCO € potencias problenma
¢, dependendo da dmensao das enmpresas, con-
seguir parcesros locais facilita o processo de i
termacionalizagao» sio 0s dois consethos que
Franasco Teixeira ¢ Melo deixa.

Redes e comunicacoes IP
acessiveis para todo o mundo
Com sede na rua de Passos Manuel, no centro
do Porto, a iPortal Mais, empresa que cedebrou
recentemente 0 seu déamo aniversino, aposton
na movagio ¢ no desenvolvimento de produtos
proprios baseados em opert sowrce. A sua ca-
pacidade de desenvolvimento fez com que a
IDC publicasse no ano passado um white paper
no qual se aprecia que o IP Brdk sredefine a
wsabrlidade e a maleabilidade do open sources.
Esta eenoldgica enada por Raul Oliveira con-
cluiu 2009 com um volume de negdaios de 3,3
milhées de euros, um EBITDA de 478 mil eurcs.
As vendas no cstrangeiro representaram 8,5%
do volume de negdcios, o que corresponde a
282 mil curos.

Raul Oliverra, directorgeral da iPoralMais, diz
UE P LIMA CMPresa que Se quer assumir ga-
rantidamente COMO POMUZUESA, COM Marcas
de onigem portuguesa, ¢ com um mercado de
partida tio pequeno, a dificuldade estd precisa-
mente «em consegiar que o recotthecimento da
muarca IPBrick alcargado em Portuegal se possa
transmitir para os mercados para onde nos que-
remos expandirs. O director-geral refere que,
basicamente, o trabalho de lancar uma marca
em qualquer mercado novo ¢ mais ou menos
igual a0 que se tem em Portugal, Raul Oliveira
reconhece que nos paises onde a empresa tem

uma presenca com mais antiguidade, o desen-
volvimento da marca IPBock tem seguido um
percurso em tudo parecido com aquele que se-
guiu em Portugal.

No inicio do ano, a iPortal Mais comeqou a tra-
balhar nos mercados da Esloviquia, Holanda
e Iuila. Para ji, ndo esti previsto adicionar mars
paises a Jonga lista onde estdo presentes. Tem
sim a intengao de reforgar a presenca nos paises
onde ja tem trabalho feito, «Estamos a inicuar
o processo de certificagiao de parceiros do canal
estabelecido nalguns mercados», refere Raul
Oliveara, salientado que no fim de Julho, havera
uma certificagio no Brasil, outra na Alemanha
e ainda uma na Holanda. «Vamos fazer um
roadshow pela Alemanda, Asstria, Holanda ¢
Espanhxa, com os ISV que tém as suas aplicagoes
preparadas para trabalbar com 1PBrick, como
sejant a OpenXchange (ferramenta de group-
ware) e a SEP Sesam (aplicagao de backup)»,
destaca o gestor.

O primeiro consetho que Raul Oliveira di a ou-
tros empresinos que pretendam comercializar
produtos no estrangeiro, através de um canal
de distribuigio local, é que «tenlxon paciencia,
¢ entendam que Roma e Pavia ndo se fizeram
men diar. O directorgeral reakea que as grandes
mancas que tim enonme reconheamento, tém
empresas por detrds com muitos anos de exis-
ENCK, POr isso, va iternacionalizagan, sendo
1o aposta para operar, ¢ ndo para vender a
empresa, é certamente wm processo demorado,
€ que precisa de bastante tempo para comegar
a dar resultados».

Este gestor explica ainda que se o mabalho de
campo efectuado for de qualidade, e sempre
feito com profissionalismo, o resultado melhorea
todos 08 anos ¢ 0 Soesso serd «frdo de son pro-
cesso mcremental e de muito esforgos.

Auditar a seguranca

A VisionWare - Sistemas de Informagio dedi-
ca-se essencialmente  drea de seguranga em sis-
temas de informagio. Teve um volume de ne-
gocios em 2009 de 2.2 milhdes de curos ¢ um
EBITDA de 52 mil euros, O peso dos mercados
intermacionais, no ano passado, foi de 190 mil
curos. As auditorias de seguranga comesponde-
ram a0 principal servigo exportado por esta tec-
nologica que possul presenga directa em Cabo
Verde e que conta com uma actividade indirecta
em Angola, Mogambique, Polonia, Bélgica ¢
Reino Unido,

O directorgeral da VisonWare, Bruno Castro,
confirma que a falta de reconhecimento inter-
nacional da qualidade e oferta especalizada do
tecido empresarial nacional é um dos maiores
obsticulos com os quas se deparam. «O termio
“portugués™ nem sempre é reconhecido como
player ou referéncia internacional quando ac-

WEDO TECHNOLOGIES
VN, em 2008: 43 4 milhdes de

eurs
EBITDA 2008 45 milhoes de
s

Peso da exportagao no total
das vendas: 60%
Nimero de empregados em

tuamos em mercados mais maduross, subli-
nha.

Este gestor diz que a estratégia de infemaciona-
lizagiio da VisionWare é actualmente um faco,
tendo em conta que 0 mercado nacional nio
cumpre as necessidades ¢ expectativas de cres-
amento da VisionWare, Como tal, Bano Castro
afioma que «a ampresa foi ratienabmente obngada
a evolutr para outros mercados mternacionass
onde a aposta serd semipre nos dois extremos:
miercados evoluidos e madiros, como o Reino
Unido e a Bélgica (via Bricelas), on Espardha;
ou mercados mais verdes, como Exropa de
Leste ou PALOP=,

O direcrorgeral da VisionWare recomenda a
outros gestons ¢ empreendedores que protendam
MmVestir no estrangaro que realizem forgosamente
wiena andlise prévia do potencial e dimantica
comercial dos mercados-alvos a abordar.
Segundo o directorgeral, € importante refenr
que qualquer estratégia de intemacionalizagio
que pretenda ter proveitos clectivos de medio e
longo prazo obnga a uma fase prévia de inves-
timento, antes de qualquer tipo de proveitos.

Web 2.0, gestao de clientes

e portais comunitarios

£ uma empresa vocacionada para a implemen-
tagio de projectos com base tecnologica open
soserce. A DRI concluiu 2009 com um volume
de negocios de 1,1 milhoes de euros ¢ um EBIT-
DA de 234 mil euros, O valor dos negcios rea-
lizados nos mercados externos foi de 177 mil
curos, 0 que se traduz por 16% das receitas al-
cangadas no ano passado. Os projectos imple-
mentados no estrangeiro estio essencialmente
relacionados com a implementiio do soffuxrne
SugarCRM em empresas na Itdlia, Bélgica ¢
Angola. Adicionalmente, a DRI desenvolveu

Semana Informatca, Jubo de 2010
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internacionais relanivos a projectos Web 2.0 ¢
POTAIS COMUNItinios,

Esta roenologica ndo possui uma presenga directa
fora de Portugal, destocando recursos apenas
para os paises onde tem projectos a decorrer,
neste caso, Espanha, Bégica, Trdlia ¢ Angola.
Diogo Rebxlo, directorgeral da DRI, salienta
que as maiores dificuldades que encontram ao
operar em mercados estrangeiros prendem-se
panapalmente com a falta de apoio local, « Este
& O maior constrangimento para 1wma empresa
como a DRI, dado que apenas tem staff em
Lishoa e mio dispie de wna estrutura jd esta-
belecida nesses locais.» Nesse sentido, o direc-
torgeral avanga que no decorrer do proximo
ano pensam abrir um escritério em Madrid,
com objectivo de suportar da melhor forma as
operagdes a realizar em Espanha,

Em maténa de conselhos, Diogo Rebelo destaca
GUE O PAMEIND PAsso NECESSINo No processo de
miemaconalizacio de uma cmpeesa portugiesa
«deve passar pela comercializagio das suas so-
lugies nos mercados em causa. So apos esta eta-
I, e se 0 mercado o fustificar, ¢ que estao rew-
midas as condigoes ideats puara as empresas se
avertturarem na abertura de escritdrios através
de parceiros e apostarent em investimestos sig-
mificativose.

De Leiria para os PALOP

A Alidata € uma soffistre house de sistermas de
informagio de gestio sedeada em Leina, endo
rambém uma presenga em Lisboa, Fsta teono-
logica findou 2009 com 1,9 milhdes de euros
de volume de negdao ¢ um EBITDA de 208
mil euros, A Alidata facturou 95 mil euros fora
de Portugial, ou seja, 5% do valor total da com-
panhia. As vendas realizadas estio assocadas
a comeraalizagio do seu ERP em Cabo Verde,
Angola ¢ Mogambique.

A empresa nio esti presente directamente em
nenhum pais, mas essa € uma situagio que so-
frerd uma mudanga de 180 graus, tendo em
conta que até ao final do cormente ano estd pre-
vista a abertura da Alidata em Angola ¢ Cabo
Verde.

O director financeiro e soco-gerente da Alidata,
Jaime Gomes, diz que «o objectivo destas em-
presas 130 ¢ traballar directamente com o diente
finsal, mas som actuar como distribuidoras locas
do software Alidata, totalmente desenvolvido
e Leiriav,

Em relagio as dificuldades que sentem em
Angola, Mogambigue ¢ Cabo Verde, a principal
esti rebacionada com a fala de recursos humanos
especializados. «Nuama drea tecnoligica como
anossa, e para alén de todas as especificidades
© constrangimentos assockados a um processo
de iternacionalizagio, precisamos de pessoas
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com conspeténcias técnicas mas também com
capacidade de lideranca, que msprimam algona
eficiéncia orgartzacionals, diz o soco-gerente,
acrescentando que quando se decide partir para
a internacionalizacio ha um grande rabalho
prévio de preparagio em Portugal e de ocentagio
¢ fadlitagio no acesso a outros termitorios. No
entano, este responsived admite que se deparam
com falta de mformagio il especifica (por
exemplo, legslagio), bem como com as dificul-
dades inerentes as condigies operativas do pro-
oo s, como por exemplo acontece em Angola
com o austo de vida, sakinos, deslocagies, se-
guranga ou vistos de entrada.

Os principais conselhos que este gestor deixa é
que as empresas preparem muito bem todo o
processo ¢ que conhegam muito bern o mercado,
pois ha muitas fragilidades num processo de -
remacionalizagio ¢, &s vezes, a tomada de cons-
GENCia SO A0NMRE PO SO ¢ N0 terreno quando
0s investimentos ¢ o trabatho ja estio em curso.
«E nuiito importante contactar com empresas
portuguesas que jd partmam para outros (ises,
e perceber a s experiéncia, pois iremos depa-
rarnos com obsticuos semelhantes.»

Preparar terreno

no pais vizinho

A Infosistema ainda nio estd presente em
nenhum mercado internacional. Ja teve al-
gumas experiéncias com produtos desen-
volvidos por esta tecnologica mas a com-
panhia sofreu diversos reposicionamentos,
estando actualmente centrada na consul-
toria de sistemas de informagio especiali-
zada em andlise de processos, workflow ¢
gestio documental.

A empresa liderada por Gongalo Cagiro desen-
volver uma plataforma electronica de contra-
tagio pablica, certificada pelo CEGER.
Aproveitando esse know-hows o Infosistema
cnou uma outra plataforma dlecironica de con-
tratagio para o sector privado, E através desta
phmkmnqmannptmcspcmamplmam
pacidade de entrega de servigos, passibilitando
que terceiros desenvolvam aplicages nessa pla-
taforma, disponibilizando-as mais tarde om re-
gime SaaS,

Em 2009, csta empresa registou um volume
de negdcios de 2,6 milhdes de euros e obteve
um EBITDA de 60 mil euros. Gongalo
Caciro explica que a empresa oprou por,
nesta fase, «nio ter operagoes locais pela
andlise risco e retorno que realizinios, no
entanto, a mio presenga local cria dificsddades
acrescidas relativamente a proximidade co-
mercial e de linguas. O CEO da empresa
conta que o primeiro objectivo da interna-
cionalizagio da Infosistena passa por entrar
no mercado espanhol. «Acreditamos que

noutros paises, para a oferta que temos, as
resisténcias sao sinilares, pelo que queremos
provar primeiro o modelo rum pais proximo
antes de nos langarmos para outras geogra-
fras=, manifesta Gongalo Caeiro.

Este gestor aconselha a «manter a estrutura
internacional o mais simples possivels, mas
lembra «que a criagao de estruturas locais
nos paises de destino ndo garante o sucesso
¢ & um mwestimento normalmente subora-
mentadons.

Managed services

para nuestros hermanos

A tiltima das empresas que entra neste edigio
especial € a Mainroad. A empresa nio obteve
resultados em 2009 nos mercados externos
porque o seu processo de internacionalizagio
em Espanha. comegou nesse ano. Esta tec-
nolégica afecta ao universo Sonaecom fina-
lizou o exercicio fiscal passado com um vo-
lume de negocios de 12,8 milhdes de euros,
Os principais produtos e servigos exportados
no ano passado foram managed services ¢
consultoria ¢ implementagio de ferramentas
CA. Para além da abertura da operagio em
Madrid, a Mainroad esta presente indirec-
ramente na Franga, Grécia e Itdlia.

José Xavier Ferrcira, director-geral, lembra
que a Mainroad iniciou a sua intemaciona-
lizagio ha pouco mais de um ano, com a
abertura de um escritério em Madrid.
«Temos seguido uma abordagem cautelosa,
acompanhando nao s6 as necessidades de
clientes portugueses com pegada ibérica mas
também através de novos clientes originais
de Espanba, nomeadamente com projectos
nas dreas das ferramentas de gestio de in-
[fra-estrutura», esclarece.

O director-geral diz que a interacionalizagio
para outros paises além de Espanha estd em
andlise. « Um dos nossos objectivos é ter pre-
senga activa em paises africanos de lingua
oficial portuguesa (PALOP), contudo esta-
mos em fase de andlise e prospecgio destes
mercadosw, refere o director-geral da
Mainroad.

Este gestor deixa como conselhos, antes de
apostar num processo de internacionalizagio,
a necessidade de as empresas fazerem uma
auto-anilise critica e saberem se a sua capa-
cidade financeira é capaz de suportar perio-
dos de decisio longos. Asseguradas estas
condigdes, «as empresas devem assegurar
tantbén ter um conbecimento aprofundado
do mercado onde querem actuar, dos prin-
cipais players, da concorréncia, das oportu-
nidades de negicio e do modelo de parceiros
que reduzam o risco de entrada~, conclui
José Xavier Ferrcira.
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