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ENT: Entrevistas

EntrevistadoDr. Jo&o Brazéo
Presidente do Conselho de Administracao do Grupo Bmosoft

Dia 14 de Junho de 2006, 15h.
Local: Sede do Grupo Promosoft, Rua Alfredo Guisadb8, 6° andar, Lisboa
Duracéo da entrevista: 17m15s

MSG (Maria Sousa Galito), JB (Jodo Brazao)

MSG: Boa tarde, Dr. Jodo Brazdo. Considero muito intpate auscultar a opiniao
dos Empresérios sobre questdes relacionadas coiplanthcia econdmica. Sobre a
relacdo entre as empresas e o Estado. O Ministdv® Negocios Estrangeiros e a sua
rede de embaixadas ajuda de forma eficiente as esapr no seu processo de
internacionalizacdo? Peco um comentario ao Dr. JB#azao sobre esta tematica.

JB: «Primeiro que tudo — e pelo menos até agora — tenk@o muitas palavras e
poucos actos. Ou seja, as inten¢des manifestaddmad, mas aquilo que se observa na
pratica € muito limitado.

«Dou-lhe um exemplo. Estamos activos em todos oscades da CPLP como
exportadores, e como importadores no caso do Brdsiive uma deslocacdo do
Primeiro-Ministro a Angola. A Promosoft é a maispontante empresa a exportar
software para Angola e ndo fomos convidados.

«Portanto, ha aqui uma discrepancia muito grande emuilo que sdo as intencdes
manifestadas — se quer que lhe diga, um poucdo‘gacher o olho” em termos politicos
— e 0 que é a pratica.

«Dou-lIhe outro exemplo. Cito-o sempre. Acho queasrdo que concreto, e tem a ver
com as “ndo realizagbes” dos Governos em relac®o igeresses das empresas
portuguesas. Abrimos no fim do ano passado a Pufinesn Angola. Fizemo-lo

totalmente com investimento nosso. O apoio do Gmveesumiu-se a pagar-nos a
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deslocacdo comercial a feira de Luanda. Se istgp@ndacia econémica, estamos
conversados.

«Bem sei que ha regras que a Unido Europeia imgdertagal, mas ndo ha nenhum
tipo de incentivo do Governo Portugués pratica Pelo menos no sector em que nos
estamos. Resultado, acabamos por abrir empresaxtagor que possam suportar
localmente, e do ponto de vista técnico, o softwaredesenvolvemos em Portugal.

«Dou um exemplo que também j& citei aguando umaagfie no nosso escritdrio na
Madeira, na presenca do Dr. Alberto Jodo Jardire, @ seguinte: faz-me confuséo
guando em Portugal foi comprada a Média Capitafazer fé no que vem na imprensa
— em que 25% do montante de aquisicao saiu dossiogpgue a Prisa deixou de pagar
em Espanha.

«Ou seja, ha uma politica activa do Governo Esdanbméo é o Unico pais a fazé-lo —
gue fomenta a internacionalizacdo das empresagpdhes condicbes — nomeadamente
fiscais — extremamente vantajosas, para que tenfcEmtivos para vencer no exterior.

«Isto para mim, tem duas vantagens. Por um ladentiva as empresas a pagar mais
impostos. Se as empresas nao pagarem impostosengodera retirar dinheiro dos
impostos para comprar empresas no estrangeir@WRar lado, ha uma parte que pode
ser redimensionada e assim sentida, ndo tem prablem

MSG: No ambito das relacdes entre Portugal, os PALOPBrasil e os EUA. A
pergunta que coloco ao Sr. Dr. € se houve uma giragara o Brasil nos ultimos
anos? O mercado do Brasil pode ter descorado as@apvas de algumas empresas
portuguesas, outras continuam a operar naquele gaidmérica Latina. Podera agora
haver uma viragem para Africa? Poder-se-ia falarnmau relagéo tripartida entre
Portugal/PALOP/EUA?

JB: «Primeiro de tudo, € dificil generalizar uma awgl@ para todos o0s sectores.
Portanto, nos sectores em que a Promosoft se motamesobre 0s quais posso ter uma
opinido concreta — o mercado dos EUA nao faz qealgentido. Faz sentido o mercado
europeu, sobretudo os mercados da CPLP. Mas naastestala nem capacidade
financeira, nem dimensédo para atacar um mercad® awuios EUA, pelo menos no
meu ponto de vista.

«Um exemplo concreto. A Promosoft dispbe de 300 reggmlos. O nosso maior
concorrente emprega 5500 funcionarios e comprou emaresa que tem 150 000.
Quem somos nos para ir para os EUA, precisamentianalidade do nosso maior
concorrente, e fazer-lhe frente? E irrealista.

«0O nosso sector de actividade ndo € nenhum dasitraais em que, eventualmente, 0s
empresarios portugueses possam ter Histéria. Royamde é que a Promosoft pode ter
sucesso? Onde os aspectos culturais e de linguagearelacdo com as pessoas —
possam ser um factor competitivo.

«Nao é de certeza pelo preco ou pela abrangénsidutigdes, porque ndo temos
capacidade de investir. Ou melhor, a nossa fadaragual é talvez um décimo do que
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0 nosso maior concorrente (dos EUA) desembolsaRessearch and Development
(R&D). Estamos conversados.

«Na minha opinido tem de ser através da facilidledeomunicacdo, que nos torna um
interlocutor muito mais privilegiado do que um ait&no que chega a Angola e néo
sabe lidar com as pessoas, porgue nado as perdalraloiente. Nem é s6 um problema
de linguagem, tem a ver com a propria forma der gerelacdo estabelecida. Se nos
conseguirmos tirar partido disso, podemos ter secd&so que estamos a fazer.

«Mas numa concorréncia directa — por grupo ecorm/gnigpo econdomico — estamos
condenados, nédo vale a pena.

«Atencao, isto ndo quer dizer que ndo haja empresdsguesas bem sucedidas no
ambito do Software, mas sédo sectores nichos, t@ece®Eos que sao globais. Nesse
caso, o problema néo se pde. Mas sdo dois ouasés.c

«No nosso caso (aplicacdes na area financeira)caor@eguimos fazer concorréncia no
mercado financeiro dos EUA, que é totalmente difierélo europeu. Depois, ndo temos
escala para obter resultados satisfatorios. Portaatra a Promosoft, o mercado dos
EUA esta completamente fora de causa.»

MSG: Mercado dos EUA, ndo. E em relacdo ao mercadsBrino?

JB: «Primeiro, € um mercado gigantesco. O que significas empresas portuguesas,
da dimenséo da Promosoft, dificilmente tém capaedaara o enfrentar sozinhas. As
pessoas referem-se ao Brasil, mas esquecem-se paes @ngloba um conjunto de

Estados com enquadramentos completamente distiathi®rte a Sul.

«Segundo, no caso da Promosoft e das aplicacGearizs o tecido de preocupacdes
da Banca brasileira € muito mais proximo do amedo&UA) do que do Europeu. E
dificil ter sucesso, nestas circunstancias. Masnirério ndo € verdade.

«Ou seja, Portugal pode ter um papel importantegoseseguir trazer para a Unido
Europeia tecnologia brasileira que, de outra mandem dificuldade em entrar no
mercado comunitério. Dificilmente um empresariosbero entra de forma directa em
Franca — mais uma vez a questao cultural.

«Portugal tem a vantagem de poder servinterfaceentre uma cultura brasileira com
a qual nos damos bem e um meio europeu onde estasenislos.

«Neste momento, pelo menos no caso da Promosgdt,wais o Brasil como um
mercado de origem das solu¢cdes que depois intnoasz+ e estamos a fazé-lo, pois
trabalhamos com véarias empresas brasileiras — assos mercados de destino. No
fundo representamos e distribuimos no mercado malceono dos PALOP, mais do que
o contrario. Para operar no sentido oposto, € sweencontrar determinado tipo de
aplicacdes que, mais uma vez, sejam globais. Ongaeé o caso da Promosoft, pois
ainda investimos em aplicacdes genéricas na araackira.»
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MSG: Ainda, mas ha-de vir o dia. Portanto, o Dr. JoBazéo ja me tinha dito que
operava nos PALOP. Esclareca-me apenas este parffopmosoft actua apenas nos
paises africanos de lingua portuguesa, ou tambanrompaises em Africa?

JB: «De momento s6 estamos nos luséfonos. Mais umporeazdes culturais. Temos
ambicao de chegar a paises nao luséfonos e a Eltopagora, a nossa escala limita-
nos. Achamos que ainda temos de crescer mais umopoara atingir oS nossos
proximos objectivos.»

MSG: Aproveitando a referéncia do Dr. Jodo Brazdo asegjbes culturais, devo
concluir que usa o Portugués como lingua de trabalama mais-valia nas suas
relacbes com clientes/fornecedores?

JB: «Nos mercados em que estamos presentes — 0s da-G#ds @ vantagemUma
das razdes é porque nds podemos servir de chanpaieaque as tecnologias americana
e europeia possam entrar nos mercados da CPLP.akoemie, € a nossa lingua de
trabalho nas reunifes que temos em Cabo Verde,rivunigae, Angola, S. Tomé, e por
ai fora.

«Portanto, a questdo da Lingua ndo € um impedimBotiera sé-lo se formos para um
mercado como o dos EUA. O nosso papel podera setarente esse, percebermos as
duas Linguas. N6s temos essa grande vantagem.

«Por exemplo, um dos grandes inconvenientes quanpsesarios brasileiros tém, ao
tentar entrar no mercado europeu, € o facto degsdiatarem inglés.

«NOs sabemos falar inglés, temos essa vantagem. wémajue Portugal tem uma

dimensdo pequena, somos obrigados a ter uma dewsndém relacdo a linguas

estrangeiras. O Brasil talvez ndo tenha essa ridadss porque é grande e traduz tudo.
O Brasileiro s6 precisa de saber inglés para isgrairias aos EUA, para ir fazer

compras em Orlando.

«Do ponto de vista profissional, os portuguesegrente sdo mais polivalentes. Os
empresarios espanhais, franceses e alemées, eanfedgm mal inglés. Neste contexto,
0S empresarios portugueses podem desempenhar ehthape.»

MSG: Falemos agora um pouco na relagdo entre as enagresas embaixadas. O Dr.
Brazdo acha que as embaixadas portuguesas apoiammgsesas Nno estrangeiro,
disponibilizando inclusivamente as suas infra-dsitas para exposi¢coes de produtos
ou para reunides de trabalho? Se os embaixadorescdatactos, se estdo despertos
para as oportunidades de negdécio que possam irga@res empresas portuguesas?

JB: «Vamos |4 a ver, a Promosoft ndo tem muita expaaémessa area. NoOs lidamos
com clientes ha 14/15 anos nos paises em que oper&lunca precisamos desse tipo
de apoio. Tive contactos com embaixadas principatenem dois paises: Cabo Verde e
Mocambique. Os embaixadores disseram-nos que hdigjponibilidade se nos
quiséssemos, mas nao consideramos necessaricerex@sses préstimos porque, como
actuamos num sector muito restrito que € o da Basomos suficientemente
conhecidos para nao precisarmos desse tipo de.apoio
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«Mas na minha opinido, acho que faz todo o senfjde um empresario que se
internacionaliza, que quer fazer um investiments mao possui qualquer tipo de
conhecimento sobre as pessoas a quem se deve wirigais de destino, que entre no
mercado com a ajuda da embaixada, e que esta paceser tipo de encontros.

«A Promosoft € muitas vezes convidada a visitar agxallas em Portugal. Por

exemplo, a do Canada convidou-nos a participar rODrgros com empresas que,
vindas do Canada, queriam investir em Portugalnb@rer parceiros portugueses. Faz
todo o sentido.

«A Promosoft nunca recorreu muito a isso. Nem muogim pouco. Tive uma vez uma
reunido em Cabo Verde, no sentido de esclarecast@peeligadas a criacdo de uma
empresa nesse pais, os profissionais em causandespm as questdes que eu tinha,
embora depois me tenham direccionado para o Itestdtas Comunidades de Cabo
Verde.

«Mas as empresas que nao possuam outro tipo deaor@ntos, precisam de algum
apoio. A Promosoft conhece as pessoas do sectagsvger com elas e ndo temos tido
essa necessidade.

«Se eu puder fazer as questdes directamente, S@ipos contactos com a industria que
me interessa e conseguir ir ter com o interlocfit@, s6 estou a arranjar confusao se
meter pelo meio uma embaixada.

«Se pudermos evitar a burocracia de uma embaixdgarecorremos a ela. Mas nao é
s6 uma questao de burocracia, € também de credibdi No meio bancario, temos a
vantagem de sermos conhecidos. Se eu desejacéstao administrador de um Banco
em Angola, telefono-lhe directamente ou ele telafore a mim, e ponto final.

«Mas a visao destas questdes € um pouco difegorigye estamos a operar ha 14/15
anos nestes paises. Neste periodo, deu para comisegessoas. Os primeiros clientes
foram bancos portugueses que, no fundo, ao tererpach esses paises, nos levaram
com eles. O que rapidamente nos fez conhecidosenm @ontactdmos as pessoas que
nos interessavam, perguntamos se estavam inteosssdidemos sociedade.

«Mas néo podemos generalizar, porque temos umaiéxpi@a que muitos empresarios
ndo tém. No fundo, sdo 15 anos a operar em pamsiEsr@io havia nada, nem servigos
comerciais das embaixadas, nem delegacdes do &P sequer embaixadas. Havia
guerra em Angola, ponto.

«O que nos da uma visdo que ndo € a tipica. Portanémbaixada é um ponto de
referéncia para o empresario que nao tiver maia aaglie recorrer.»

MSG: Na maior parte dos casos, uma empresa precisteenformacao politica a
informag&o comercial, precisa menos da assistédeiam adido comercial do que da
accao do embaixador?

JB: «Eu estou de acordo. A maioria dos negocios camareé com base numa relacao
de confianga. Enquanto empresario, posso conhea@statisticas todas do pais, mas se
nao conseguir estabelecer uma relacdo de confianglguém — pode ser o um
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embaixador — conhecer os dois lados porque conh&represario local, estabelece a
ponte e cria essa confianca. E de aproveitar.

«Criar sociedades com empresarios locais, implis@abelecer uma relacdo de
confianca, 0 que ndo se obtém com base em estdistnas com o facto de se
conhecerem as pessoas. Acima de tudo, implicadertaza que a associacao entre as
duas entidades vai levar a abertura de oportunsddel@egaocio.»

MSG: Muito obrigada, Dr. Braz&o.
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