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TECNOLOGIA

Novabase
acelera

na Europa
ereduz
em Africa

Para crescer, a tecnologica
reduziu o leque da oferta e aposta
nainternacionalizagao

Concluida a venda do neggcio
de infraestruturas e servigos de
gestdo — Infrastructures & Ma-
naged Services (IMS) a france-
sa Vinci Energies na primeira
semana de 2017, a Novabase
inicia 0 novo ano com a “casa
arrumada” e em condicdes de
colocar em pritica a estratégia
de crescimento delineada por

Luis Paulo Salvado, presidente
executivo da tecnoldgica.
“Queremos ser um fornece-
dor de tecnologias de informa-
¢do com uma oferta altamen-
te especializada em algumas
dreas ea pensar no |T|€I'Cadﬂ
global”, refere o gestor, adi-
antando que foi abandonada
a estratégia seguida durante

varios anos de “querer ser um
lider regional em todas as dre-
as” do mercado empresarial e
na administragdo publica.

De agora em diante, a No-
vabase vai focalizar a oferta
em dreas de negécio que “ge-
ram mais valor e estao menos
expostas a concorréncia pelo
preco”. “Vamos ‘produtizar’

Com a venda da divisao
de infraestruturas e
servicos de gestao, a
Novabase fica mais
pequena mas também

mais especializada
- —e
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os servicos tecnoldgicos e dis-
ponibilizd-los cada vez mais
na cloud (nuvem), como um
servigo através da internet”,
revela Luis Paulo Salvado.
“Até ha poucos anos bastava
ter competéncias tecnoldgi-
cas para ter sucesso. Hoje os
clientes valorizam menos esse
conhecimento e entrou-se
numa competigdo de pregos”,
acrescenta. Por isso, a empre-
sa vai apostar em “solugdes
verticais desenvolvidas com
o conhecimento do negécio e

das e vendidas como

A principal prioridade serda
nido depender de um tnico
pais e aumentar a presenga na
Europa. “Por ser um mercado
maduro e muito concorrenci-
al, para conseguir ganhar con-
tratos no mEFCadO europeu é
preciso ser inovador”, diz Luis
Paulo Salvado, sublinhando
que a imagem do Portugal tec-
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um servigo na internet que
geram mais valor”.

“Se vamos com propostas
para ganhar tudo, acabamos
por ndo conseguir, porque nao
somos especialistas em tudo.
Mas quando competimos nas
dreas em que somos especia-
listas, ganhamos aos melho-
res”, afirma o gestor. Teleco-
municagdes ja € o sector mais
internacionalizado, mas a No-
vabase quer aumentar a pre-
senga com solugdes verticais
na banca, transportes, energia
(renovdveis e carro elétrico)
e no sector publico. Na drea
banciria, a tecnolégica estd a
procurar desenvolver solugdes
que respondam as grandes
transformagdes que o sector
vai sofrer com a digitalizagio,
a intermediacdo das transa-

kchiime

milhdes de euros foi

ovalor de venda da drea de
infraestruturas da Novabase
(IMS) 2 Vinci, um valor acima
dos €38 milhdes anunciados
em outubro

noldgico melhorou muito nos
dltimos anos e para la dos Pi-
renéus ja ndo nos olham com
desconfianga.

Por outro lado, a tecnoldgica
continuard a ter ofertas mais
dirigidas a Africa e outras ao
Médio Oriente. E comecou
a fazer projetos nos Estados
Unidos que poderio abrir no-
vas portas do outro lado do
Atlantico.

Com o valor da venda da IMS
— cujo prego final acabou por
se fixar em €44,04 milhaes,
um valor acima dos €38,36
milhdes anunciados em 13 de
outubro quando o acordo com
a Vinci foi comunicado —a No-
vabase ganha meios para ace-
lerar a focalizagdo da oferta.
“Sem a IMS, passamos a ter
60% do negocio fora de Portu-
gal , sendo dois tergos na Eu-
ropa”, diz Luis Paulo Salvado,
sublinhando que a Novabase
ficou menos exposta as difi-
culdades cambiais de Angola e
Mogambi “Deixou de ser

do negécio da Novabase
é feito fora de Portugal

(sendo dois tercos na Europa),
apésavenda da IMS

¢oes através do b/
as fintech (tecnoldgicas finan-
ceiras). O gestor refere ainda
que a empresa continuard a
vai apostar em criar produtos
semelhantes ao Wizzio (soft-
ware preditivo para a banca)
que foi instalado num grande
banco norte-americano.

Europa em vez
de Africa

A Novabase também estd a
mudar a sua estratégia de
expansdo internacional. Du-
rante alguns anos foi acres-
centando areas para ser lider
em Portugal e depois procu-
rou levar essas competéncias
para fora, quer para mercados
sofisticados (Espanha) quer
para emergentes (Angola e
Mogambique). Com o merca-
do portugués de tecnologia a
contrair e perante as dificul-
dades cambiais dos paises afri-
canos luséfonos, a Novabase
vai apostar forte na internaci-
onalizagdo com a nova oferta
de servigos empacotados que
se vai adaptar as caracteristi-
cas de cada mercado.

20

milhdes de euros foi

0 montante que a empresa
deixou de faturar em Africa
por falta de garantias
cambiais

possivel comprar equipamen-
tos a parceiros, pagd-los em
délares e depois receber em
kwanzas ou em meticais”, diz o

senca direta nestes paises lusé-
fonos “quando o pagamento é
feito em euros ou délares”. “Ja
recusamos projetos no valor de
€20 milhdes porque nio havia
garantias. Ndo vamos traba-
Thar para perder dinheiro”,
garante o lider da Novabase.
Uma das dreas a explorar e
com potencial, acredita Luis
Paulo Salvado, é a prestagio
de servicos partilhados de tec-
nologia as empresas estran-
geiras que querem fazer ne-
arshore em Portugal. “Temos
contactos com multinacionais
que querem Vir para o nosso
pais ndo para ter mio de obra
barata, mas sim porque que-
rem ter inovagio”, revela Luis
Paulo Salvado. E acrescenta:
“Nao tenho dividas de que o
talento é o que distingue os
trabalhadores portugueses.
Temos pessoas de sete paises
onde temos operagdes con-
tinuadas, mas Portugal con-
tinua a ser o principal local
de recrutamento, sobretudo
2 saida das universidades. Es-
tamos muito satisfeitos com
isso. Hd um bom ADN: pes-
soas motivadas, empenhadas
que se adaptam e isso é valo-
rizado pelos nossos clientes”.
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