Miguel Costa-Manso, administrador do Grupo Additive

<PROCURAMOS CRIAR
RELACOES DURADOURAS
COM OS NOSSOS

CLIENTES»

A Additive Tecnologia, empresa portuguesa com filial em Fortaleza, que fornece solu¢oes

informdticas empresariais, chegou para vencer. Miguel Costa-Manso, administrador

da empresa e ainda diretor do pelouro da Tecnologia e Inovagao da Cimara do Comércio

Brasil-Portugal do Ceard, d4 a conhecer um pouco das estratégias da Additive tanto

em Portugal como no Brasil.

ifeln — Como e quando nas-

ceu a Additive?

Miguel Costa-Manso — A

Additive Tecnologia nasce em
2006 fruto do spin off do departamen-
to de Tecnologia de Informacio (TI)
da multinacional americana McCann
Erickson.

LI — A Additive Tecnologia define-se
como «um dos principais fornecedo-
res de solugées informdticas empresa-
riais». A que se dedica em concreto?
MCM - A Additive Tecnologia ¢
uma empresa especializada em assis-
téncia técnica informdtica Windows,
Macintosh e Linux com competéncias
totais em todas as dreas das tecnologias
de informagio.

A nossa estratégia, desde o inicio, pas-
sou sempre por procurar criar rela-
¢6es duradouras com os nossos clien-
tes. Exemplo disto é o nosso servigo
Additive Total System (ATS). Trata-se

de um contrato de manutencio total
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onde todo o parque tecnolégico do
cliente é gerido pela Additive. Na pra-
tica funciona como um departamento
informdtico em outsourcing. Torna-se
ilimitado, porque nio existe qualquer
limite de horas; ¢ acessivel com pregos
muito abaixo do mercado; é pré-ativo

telefone e outros; e ainda é eficaz e
eficiente devido ao sistema de acesso
remoto, em que a maior parte dos pro-
blemas sio resolvidos sem ser necessdrio
recorrer a deslocacio fisica de um técni-
co, com um tempo médio de resposta
de 15 minutos.

«Ao assumirmos a gestdo total do parque

tecnoldgico dos nossos clientes, o objetivo passa

por gamnz‘ir que, a cada momento, o cliente

conta com as melhores solugoes possiveis,

que garantam o maximo de estabilidade

e confianga>.

porque inclui wupgrades e/ou atualiza-
¢oes constantes de soffware, aconselha-
mento e consultoria sobre contratos de
fornecimento de servicos de Internet,

LI — Quais sao as vossas principais
preocupagdes perante os clientes?
Pode avancar com alguns nomes?

MCM — Ao assumirmos a gestio total
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do parque tecnoldgico dos nossos
clientes, o objetivo passa por garantir
que, a cada momento, o cliente conta
com as melhores solugées possiveis,
que garantam o méximo de estabili-
dade e confianca.

Ao assumirmos a responsabilidade por
toda a 4rea de TI do cliente, procura-
mos que este se concentre apenas no
essencial: o seu negécio.

A nossa aposta inicial passava, fruto
da experiéncia no setor, por trabalhar
com agéncias de publicidade e media.
Ainda hoje s3o uma significativa parte
da nossa carteira mas, felizmente, as
solicitacoes de outras 4reas de negdcio
tém surgido e j& contamos com clien-
tes das mais diversas 4reas.

LI — Pode avancar com alguns no-
mes de clientes?

MCM — E uma tarefa sempre ingra-
ta, mas podemos indicar o Grupo
Espirito Santo, as oficinas Midas,

a Mundicenter, a MALOCLINIC,

a agéncia de publicidade McCann
Erickson, os cinemas NLC e as software

houses BOND e CPI.

O Brasil é a primeira aposta além
fronteiras

LI — Na vossa estratégia de interna-
cionalizacio, o Brasil foi a primeira
aposta. Porqué?

MCM — Por um vasto conjunto de
fatores. A evolucio econémica do
palis, o acreditar nas mais-valias que o
modelo de negécio da Additive traria
ao mercado brasileiro, o apoio incon-
dicional do AICEP e o incentivo da
Camara do Comércio Brasil-Portugal
do Ceari.

LI — O Miguel é diretor do pelouro
da Tecnologia e Inovagido da Camara
do Comércio Brasil-Portugal do
Ceard. Foi esta sua ligacao que o fez
querer avancar para o Brasil?

MCM — Sem davida. Niao me canso
de reforcar o papel fundamental que
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de Jericoacoara, no Brasil, que
considera uma das mais belas,

e Tréia, em Portugal, onde diz passar
praticamente todo o Verao a navegar
entre o estuario do Rio Sado

e o Oceano Atlantico.

Um sonho: Conseguir ter
trés meses de férias para navegar
no Mediterraneo.




Miguel Costa-Manso, administrador do Grupo Additive

a Camara Brasil-Portugal do Ceard

tem tido no apoio as empresas portu-
guesas que pretendem internacionali-
zar os seus negocios.

LI—Decidiram fixar-se em Fortaleza,
no Ceard, ou este é apenas o ponto
de partida da Additive para progre-
dir no Brasil?

MCM — Na anilise feita ao mercado
brasileiro, Fortaleza apresentou um
conjunto de carateristicas que a tor-
apetecivel.
A maior proximidade a Portugal face

naram particularmente

a outras zonas do Brasil, os voos di-
retos didrios, o apoio constante da
Camara do Comércio Brasil-Portugal
do Ceard, a presenca de empresas por-
tuguesas e a falta de concorrentes com
um modelo de negécio semelhante ao
da Additive foram alguns deles.

Mais de dois anos apds o inicio da
atividade, o modelo de negécio estd
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adaptado 2 realidade brasileira, assim
como a estrutura e a carteira de clien-
tes estdo estdveis. Isto permite-nos co-
megar a olhar para outros mercados.

LI — J4 sabem qual serd o préximo
passo em terras de Vera Cruz?

MCM - Hé4 mercados que, visto
terem caracteristicas semelhantes ao
de Fortaleza, siao particularmente

interessantes.

Aposta ganha

LI — Como estd a correr esta vossa
aposta? Ultrapassa as expetativas
ou estd ainda um pouco aquém do
esperado?

MCM — Podemos dizer que superou
expetativas. E acreditamos que o su-
cesso da operacio em Fortaleza nos
permitird uma curva de aprendizagem
menor numa futura entrada noutros
mercados do Brasil.

LI — Quais os principais desafios com
que se depararam quando quiseram
entrar no Brasil?

MCM — Para além de todas as dificulda-
des inerentes a iniciar um novo negécio,
poderfamos destacar a complexidade dos
sistemas fiscais brasileiro e do Estado do
Ceard.

LI — Qual tem sido a estratégia de im-
plementacio aplicada?

MCM — A estratégia acaba por nio diver-
gir muito do modelo portugués. Desta
forma, passa por uma procura constante
de new business, um esforco didrio para
garantir a satisfacio dos atuais clientes
e manter a estrutura de custos o mais li-
geira possivel.

LI — Quais considera serem as princi-
pais diferencas entre o cliente portu-
gués e o brasileiro?

MCM —Posso tentar responder-lhe quais
as diferencas entre o cliente portugués
e o cliente cearense. A nivel humano
diria que em Fortaleza se valoriza mui-
to mais a relagio de proximidade com o
parceiro de negdcios. Fruto da evolugao
econémica do pais, ¢ um cliente cada
vez mais exigente a nivel de solugdes
técnicas e muito interessado nas novas
tecnologias.

Additive Brasil fatura 350 mil euros
em 2011

LI — Qual ¢é a taxa de faturagio da
Additive no Brasil? Como tem sido
O progresso e como esperam encerrar
20112

MCM — Para 2011 prevemos faturar
aproximadamente 850 mil reais (350,4
mil euros). Este valor representa uma
evolucio de 25% face ao ano anterior.

LI — Pode dizer-se que o Brasil é ja
uma aposta ganha? E um pais de gran-
de potencial nesta drea?

MCM — Podemos dizer que a operagio
brasileira da Additive tem vindo a ga-
nhar uma importincia cada vez maior
dentro do grupo.

Para além do aumento da faturacio, que
acaba por ser o indicador mais imediato,
a Additive Brasil tem sido fundamental
para a projecio do grupo e até para abrir
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novas portas em Portugal. J4 ganhdmos
clientes em Portugal fruto da relagio en-
tre a Additive Brasil e as filiais brasileiras
desses clientes.

LI — Embora a crise mundial seja um
facto, o Brasil estd numa excelente fase
econémica. O que mais tem sentido,
uma retracio por parte dos clientes
ou, pelo contririo, uma aposta mais
confiante devido a0 bom momento
que o pais atravessa?

MCM — Diria que a crise se sente mais
nos clientes portugueses a operar em
Fortaleza ou em clientes brasileiros que
estejam muito dependentes de investi-
mento europeu. Recentemente identi-
ficdmos, através do feedback de clientes
brasileiros ligados & construgio, um li-
geiro abrandamento no setor.

LI — Mas, para conseguirem atender
da melhor forma aos vossos clientes,

Paulo Bernardo Gongalves, Nuno Paulo Vaz e Miguel Costa-Manso.

contam com uma vasta equipa de
técnicos tanto em Portugal como no
Brasil?

MCM — A equipa técnica da Additive
Brasil ¢ significativamente mais peque-
na. Procuramos sim criar sinergias entre
as duas equipas. Vdrias interven¢des em
clientes brasileiros sao feitas, remotamen-
te, por técnicos da equipa portuguesa.
O objetivo futuro passa cada vez mais
por ter uma equipa pronta para respon-
der as solicitacbes de todos os clientes,
estejam eles em Lisboa, Fortaleza ou
onde quer que seja.

LI — O que gostaria de dizer a outros
empresarios que estejam a pensar in-
vestir no Brasil?

MCM — O primeiro passo serd mesmo
desmistificar a ideia do Brasil como um
todo. Pela sua enorme dimensio, deve
ser entendido como um conjunto de rea-
lidades muito diferentes entre si.

Dito isto, deverdo comegar por estudar
aprofundadamente os diferentes mer-
cados brasileiros e, tendo em conta as

«A operagio brasileira
da Additive

tem vindo a ganhar
uma importincia
cada vez maior

dentro do grupo.”

carateristicas e os objetivos de cada
empresa, identificar qual ou quais os
mais interessantes.

Nio vio sozinhos, apoiem-se nas di-
versas Cimaras de Comércio Brasil-
-Portugal espalhadas pelo pais.
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