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Com 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 solução tecnológica passou
a uma equipa composta por 170 cola-
boradores com presença em seis paí-
ses e com uma oferta completa diri-
gida ao sector bancário. 

Na calha, explica João Brazão,
presidente do Conselho de Adminis-
tração da Promosoft, está a entrada
em novos mercados provavelmente
na África anglófona e na América La-
tina. 

A empresa está também a fazer
um estudo de internacionalização e
daí poderão nascer novas parcerias
para a comercialização dos produtos
da empresa portuguesa. Em termos
de soluções, a empresa acaba de in-
vestir 14 milhões de euros numa
nova solução móvel para a banca. 

AA  PPrroommoossoofftt  ccoommpplleettoouu  2200  aannooss..
QQuuaall  oo  bbaallaannççoo  qquuee  ffaazz  ddee  dduuaass
ddééccaaddaass  ddee  aaccttiivviiddaaddee??  OO  qquuee  mmuuddoouu
nnaa  eemmpprreessaa  dduurraannttee  eessttee  ppeerrííooddoo??  
Tudo mudou. Começámos com oito
pessoas e uma aplicação única basea-
da num servidor e hoje temos 170
pessoas, clientes em seis países e
uma oferta completa para institui-
ções bancárias. A principal diferença
na empresa é que no início conhecia
profundamente cada um dos colabo-
radores e as suas famílias, coisa que
é hoje impossível. 

MMuuiittoo  ssuucciinnttaammeennttee,,  ccoommoo  ddeessccrreevvee
aa  PPrroommoossoofftt  ee  qquuaaiiss  aass  pprriinncciippaaiiss  aacc--
ttiivviiddaaddeess//sseerrvviiççooss//pprroodduuttooss  qquuee  ttrraa--
bbaallhhaa??
A Promosoft é um fornecedor de
soluções eficazes, efectivas e de qua-
lidade, centrando-se na Indústria
Financeira e de Integração de Siste-
mas. 

A principal oferta, para além da
integração de sistemas, centra-se na
concepção, desenvolvimento e supor-
te de aplicações integradas e modu-
lares para o sector financeiro

CCoomm  uummaa  ffoorrttee  pprreesseennççaa  nnooss  PPAALLOOPP,,
eemm  ppaarrttiiccuullaarr  eemm  AAnnggoollaa,,  aa  PPrroommoo--
ssoofftt  pprreetteennddee  eennttrraarr  eemm  nnoovvooss  mmeerr--
ccaaddooss..  QQuuaaiiss??
Estamos a trabalhar juntamente com
um consultor internacional com vis-
ta à definição da estratégia e dos
mercados que poderão ser mais ade-
quados, tendo em vista a procura e a
tipologia da nossa oferta. A África
Anglófona e América Latina apare-
cem-nos, neste momento, como os
mercados prioritários.

EEssttáá  ttaammbbéémm  aa  ddeesseennvvoollvveerr  nnoovvaass
ssoolluuççõõeess  iinnoovvaaddoorraass..  QQuuaaiiss??  
Estamos a desenvolver um conjunto
de novas soluções na área da mobili-
dade e dos meios de pagamento, na
gestão do risco e no Business Intelli-
gence, que nos permitirão ampliar o
nosso portfolio e reforçar a nossa
oferta.

QQuuaall  ffooii  oo  iinnvveessttiimmeennttoo  ddaa  PPrroommoo--
ssoofftt  nneessttaass  nnoovvaass  ssoolluuççõõeess??  
Estamos, neste momento, a finalizar
os testes da nova versão da nossa
solução, a Banka 3G, que represen-
tou um investimento de mais de 14
milhões de euros.

PPrreetteennddee  ttaammbbéémm  ddeesseennvvoollvveerr  ppaarrccee--
rriiaass  eessttrraattééggiiccaass  qquueerr  aa  nníívveell  nnaa--
cciioonnaall  qquueerr  aa  nníívveell  iinntteerrnnaacciioonnaall..  DDee
qquuee  mmooddoo??  QQuuaannddoo??  CCoomm  qquuee  oobbjjeecc--
ttiivvooss??  
As parcerias que actualmente
mantemos são complementares às
nossas ofertas. 

Por exemplo, com a Link no In-

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

Ao nível internacional, a parce-
ria que impulsiona alguma da
actividade desenvolvida, nomeada-
mente em mercados Africanos, é a
que estabelecemos com a IBM da
África do Sul, nomeadamente jun-
to dos países anglófonos do conti-
nente.

Dependendo das conclusões do
estudo de internacionalização em
desenvolvimento podem ser estabele-
cidas mais parcerias relativas à com-
ercialização dos nossos serviços, pois
é sempre mais difícil ir para novos
mercados ou regiões apenas com pre-
sença directa.

NNoo  qquuee  ddiizz  rreessppeeiittoo  aaooss  nnoovvooss  mmeerrccaa--
ddooss,,  nnoovvaass  ssoolluuççõõeess  ee  nnoovvaass  ppaarrcceerriiaass
eessttrraattééggiiccaass,,  oo  qquuee  ppooddeerrããoo  nnoo  ccoonn--
jjuunnttoo  rreepprreesseennttaarr  nnoo  nneeggóócciioo  ddaa  PPrroo--
mmoossoofftt??
Neste momento ainda é cedo para
podermos avançar com essa informa-
ção.

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

QQuuaall  oo  vvoolluummee  ddee  nneeggóócciiooss  ddaa  PPrroo--
mmoossoofftt,,  qquuaall  oo  ccrreesscciimmeennttoo  eemm  rree--
llaaççããoo  aa  eexxeerrccíícciiooss  aanntteerriioorreess  ee  qquuaaiiss
aass  pprreevviissõõeess  ppaarraa  oo  pprróóxxiimmoo  aannoo??
Em 2007 tivémos um volume de
negócios de 25,9 milhões de euros, o
que representou um aumento do vo-
lume de negócios de 7,9% em termos
absolutos. Para este ano, previmos
um volume de negócios a rondar os
27 milhões.

OOss  PPAALLOOPP,,  eemm  ppaarrttiiccuullaarr  AAnnggoollaa,,
ccoonnttiinnuuaamm  aa  rreepprreesseennttaarr  aa  mmaaiioorr
ffaattiiaa  ddaa  vvoossssaa  ffaaccttuurraaççããoo??  QQuuaall  oo  vvoo--
lluummee  ddee  nneeggóócciiooss  ddaa  PPrroommoossoofftt  nnooss
PPAALLOOPP,,  qquuaaiiss  aass  pprreevviissõõeess  ddee  rreecceeiittaass
ppaarraa  22000088,,  nneesstteess  ppaaíísseess??  OO  qquuee  ssiigg--
nniiffiiccaa,,  qquuaannttiittaattiivvaa  ee  qquuaalliittaattiivvaa--
mmeennttee,,  oo  nneeggóócciioo  ddaa  PPrroommoossoofftt  nnooss
PPAALLOOPP??
Em 2007, os países dos PALOP mais
Malta representaram cerca de 73%
da facturação. Para este ano prevê-se
um crescimento, devendo o volume
de negócios alcançar os 76%.

OO  aannoo  ppaassssaaddoo  aalliieennaarraamm  dduuaass  eemm--
pprreessaass,,  ppoorrqquuêê  ee  qquuee  iimmppaaccttoo  tteevvee  nnoo
vvoossssoo  nneeggóócciioo??  
O objectivo dessas alienações foi con-
centrar as áreas de negócios, evitan-
do a sua dispersão. O aumento da
facturação e do EBITDA, que tripli-
cou, são a prova de que estas decisões
tiveram um impacto positivo.

AA  PPrroommoossoofftt  tteerráá  vviissttoo  nnaasscceerr  ee  ddeessaa--
ppaarreecceerr  iinnúúmmeerraass  eemmpprreessaass  nnaass
áárreeaass  oonnddee  ooppeerraa..  QQuuaall  oo  ppaannoorraammaa
aaccttuuaall??  CCoommoo  ssee  vvêêeemm  ddaaqquuii  aa  2200
aannooss??  CCoommoo  eessppeerraamm  vveerr  oo  mmeerrccaaddoo
ddaaqquuii  aa  2200  aannooss??
O panorama actual é obviamente
preocupante e estamos a envidar
todos os esforços com vista a ultra-
passa-lo, nomeadamente, melhoran-
do a nossa oferta e a relação com os
Clientes, reduzindo custos e estudan-
do novos mercados.

Esperamos maior concentração na
indústria, maior especialização, bem
como um maior crescimento do
nosso mercado de exportação.

Dentro de 20 anos vemo-nos como
um especialista multiregional em
soluções com grande ênfase na
Indústria Financeira e sempre con-
centrados na rentabilidade.

“O MERCADO 
INTERNACIONAL JÁ 

REPRESENTA 75% DA
NOSSA FACTURAÇÃO”

JOÃO BRAZÃO
Presidente do Conselho de Administração da Promosoft

A Promosoft prossegue a estratégia de internacionalização,
está a preparar novas parcerias e o lançamento de novas
soluções de mobilidade. África e América Latina estão na rota 
da empresa. Por Mafalda Simões Monteiro

Foto: Victor Machado/OJE


