om 20 anos de actividade a

Promosoft, é hoje uma empresa

totalmente diferente do dia em
que foi criada. De oito pessoas e ape-
nas uma solugao tecnoldgica passou
auma equipa composta por 170 cola-
boradores com presenca em seis pai-
ses e com uma oferta completa diri-
gida ao sector bancdrio.

Na calha, explica Jodo Brazao,
presidente do Conselho de Adminis-
tracao da Promosoft, estd a entrada
em novos mercados provavelmente
na Africa angléfona e na América La-
tina.

A empresa estd também a fazer
um estudo de internacionalizagdo e
dai poderdo nascer novas parcerias
para a comercializa¢do dos produtos
da empresa portuguesa. Em termos
de solugdes, a empresa acaba de in-
vestir 14 milhdes de euros numa
nova solucdo mével para a banca.

A Promosoft completou 20 anos.
Qual o balango que faz de duas
décadas de actividade? O que mudou
na empresa durante este periodo?
Tudo mudou. Come¢dmos com oito
pessoas e uma aplicagdo Uinica basea-
da num servidor e hoje temos 170
pessoas, clientes em seis paises e
uma oferta completa para institui-
¢Oes bancarias. A principal diferenca
na empresa é que no inicio conhecia
profundamente cada um dos colabo-
radores e as suas familias, coisa que
€ hoje impossivel.

Muito sucintamente, como descreve
a Promosoft e quais as principais ac-
tividades/servicos/produtos que tra-
balha?

A Promosoft é um fornecedor de
solucgdes eficazes, efectivas e de qua-
lidade, centrando-se na Industria
Financeira e de Integracdo de Siste-
mas.

A principal oferta, para além da
integragao de sistemas, centra-se na
concep¢ao, desenvolvimento e supor-
te de aplicacdes integradas e modu-
lares para o sector financeiro

Com uma forte presenca nos PALOP,
em particular em Angola, a Promo-
soft pretende entrar em novos mer-
cados. Quais?

Estamos a trabalhar juntamente com
um consultor internacional com vis-
ta a definicdo da estratégia e dos
mercados que poderdo ser mais ade-
quados, tendo em vista a procura e a
tipologia da nossa oferta. A Africa
Angl6fona e América Latina apare-
cem-nos, neste momento, como os
mercados prioritdrios.

Estd também a desenvolver novas
solugdes inovadoras. Quais?
Estamos a desenvolver um conjunto
de novas solugdes na drea da mobili-
dade e dos meios de pagamento, na
gestao do risco e no Business Intelli-
gence, que nos permitirao ampliar o
nosso portfolio e reforcar a nossa
oferta.

Qual foi o investimento da Promo-
soft nestas novas solugdes?

Estamos, neste momento, a finalizar
os testes da nova versdao da nossa
solu¢do, a Banka 3G, que represen-
tou um investimento de mais de 14
milhdes de euros.

Pretende também desenvolver parce-
rias estratégicas quer a nivel na-
cional quer a nivel internacional. De
que modo? Quando? Com que objec-
tivos?
As parcerias que actualmente
mantemos sdo complementares as
nossas ofertas.

Por exemplo, com a Link no In-
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"0 MERCADO

INTERNACIONAL JA
REPRESENTA 75% DA
NOSSA FACTURAGAO”

A Promosoft prossegue a estratégia de internacionalizagao,
esta a preparar novas parcerias e o lancamento de novas
solucoes de mobilidade. Africa e América Latina estio na rota
da empresa. Por Mafalda Simoes Monteiro

ternet/SMS Banking e na biome-
tria, com a Credirisk na Gestdo do
Risco, Credit Scoring e
Recuperagdo de crédito, com a
Softfinanca na Gestdo de ATM,
com a Finantech na Gestdo de Sala
de Mercados.

Ao nivel internacional, a parce-
ria que impulsiona alguma da
actividade desenvolvida, nomeada-
mente em mercados Africanos, é a

ue estabelecemos com a IBM da
Africa do Sul, nomeadamente jun-
to dos paises angléfonos do conti-
nente.

Dependendo das conclusdes do
estudo de internacionalizagdo em
desenvolvimento podem ser estabele-
cidas mais parcerias relativas a com-
ercializagdo dos nossos servicos, pois
é sempre mais dificil ir para novos
mercados ou regides apenas com pre-
senca directa.

No que diz respeito aos novos merca-
dos, novas solugdes e novas parcerias
estratégicas, o que poderdo no con-
junto representar no negécio da Pro-
mosoft?
Neste momento ainda é cedo para
podermos avancar com essa informa-
¢do.

No entanto, o mercado interna-
cional representa cerca de 75% do
nosso volume de negdcios.

Qual o volume de negécios da Pro-
mosoft, qual o crescimento em re-
lagdo a exercicios anteriores e quais
as previsdes para o préximo ano?
Em 2007 tivémos um volume de
negdcios de 25,9 milhdes de euros, o
que representou um aumento do vo-
lume de negdécios de 7,9% em termos
absolutos. Para este ano, previmos
um volume de negdcios a rondar os
27 milhdes.

Os PALOP, em particular Angola,
continuam a representar a maior
fatia da vossa facturacio? Qual o vo-
lume de neg6cios da Promosoft nos
PALOP, quais as previses de receitas
para 2008, nestes pafses? O que sig-
nifica, quantitativa e qualitativa-
mente, o negécio da Promosoft nos
PALOP?

Em 2007, os paises dos PALOP mais
Malta representaram cerca de 73%
da facturagdo. Para este ano prevé-se
um crescimento, devendo o volume
de negdcios alcangar os 76%.

O ano passado alienaram duas em-
presas, porqué e que impacto teve no
vosso negécio?

O objectivo dessas alienagoes foi con-
centrar as areas de negdcios, evitan-
do a sua dispersdao. O aumento da
facturagao e do EBITDA, que tripli-
cou, sdo a prova de que estas decisdes
tiveram um impacto positivo.

A Promosoft terd visto nascer e desa-
parecer indimeras empresas nas
areas onde opera. Qual o panorama
actual? Como se véem daqui a 20
anos? Como esperam ver o mercado
daqui a 20 anos?

O panorama actual é obviamente
preocupante e estamos a envidar
todos os esfor¢os com vista a ultra-
passa-lo, nomeadamente, melhoran-
do a nossa oferta e a relacdo com os
Clientes, reduzindo custos e estudan-
do novos mercados.

Esperamos maior concentragao na
inddustria, maior especializa¢do, bem
como um maior crescimento do
nosso mercado de exportagao.

Dentro de 20 anos vemo-nos como
um especialista multiregional em
solucdes com grande énfase na
Indtstria Financeira e sempre con-
centrados na rentabilidade.



