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O encontro entre dois unicornios:
Outsystems e Talkdesk

No palco do Portugal Digital Awards, dois unicérnios de origem portuguesa, a Outsystems
e a Talkdesk, contaram a suas historias e os desafios que representa o facto de, nas ultimas
rondas de investimento, terem sido avaliadas em mais de mil milhdes de dolares.

Outsystems recebeu cer-
cade 340 milhdes e o ob-
jectivo é crescer em alta

velocidade, e acimados 70% actuais,
“porque acreditamos que vamos fa-
zer uma empresa gigantesca no
Mundo”, como referiu Rui Pereira,
co-fundador e VP Digital Transfor-
mation da Outsystems.

Os cinco fundadores da Outsys-
tems receberam o primeiro milhdo
deeurosdeum fundo de investimen-
to holandés em Setembro de 2011
pouco depois do 11 de Setembro, e
teve como primeiro cliente a Opti-
mus, quese fundiucomaZondando
origemaNos. Mas“até 2010 foiuma
travessia no deserto, mas com boa
gente em Portugal que acreditou na
empresa. Temsido um caminhocom
maisbaixosdoquealtos, e alturasem
que tivemos dificuldades em pagar
saldrios”, contou Rui Pereira.

Grande empresa mundial

“Hé sete anos que passamos a acre-
ditar que poderiamos ser umagigan-
tescaempresano Mundo, poistemos
um produto de classe mundial”, diz
Rui Pereira. Hoje tém mil pessoas,
tém negocios em 33 paises e 1200
clientes, com centros de engenharia
em Lisboa, Porto e Braga e do “pon-
to de vista de engenharia encontra-
setalentoeservico™.

Ha sete anos cresciaa 10/15%,
emvezdos70% actuais. “O que mos-
tra que este negdcio ndo € uma cor-
ridamasumaultra-maratona”, con-
clui Rui Pereira.

Este gestor afirmou ainda que
“ndo hd estratégia para os proximos
trésanos, planeia-seaseismeseseal-
tera-seemtrésmeses,oquetemim-
pactonaorganizagio porque aideia
dehierarquiadesaparece e porque as
pessoas precisam de dncoras de es-
tabilidade e estas ndo existem”.

Referiu a importancia da cultu-
ra, que é muito dificil de quantificar
em indicadores mas é fundamental
pois permite atrair talento, marca a
forma de relacionamento com os
clientes. “Copia-se estratégia e pro-
dutos mas a cultura ndo, ¢ um ele-
mento distintivo e competitivo”.

David Martins

Como referiu Rui Pereira, a empresa nasceu a seguir ao 11 de Setembro de 2003, e lutou para sobreviver. Hoje acredita que pode vir a ser uma grande empresa mundial.

A rapidez da Talkdesk

A Talkdesk tem 100 milhdes de do-
lares parapassar dos actuais 300 en-
genheiros paramil e contratarja mais
110 vendedores parao Reino Unido
enos EUA. Ja contam com mais de

&

Copia-se a estratégia e
os produtos, mas a
cultura ndo é copiavel,
€ um elemento
distintivo, tinico

e competitivo.

RUI PEREIRA
VP Digital Transformation
da Outsystems

1400 clientes em 60 paises, sio o
player queno contactcentre maisra-
pidamente tem crescido.

Ha sete anos a Talkdesk surgiu
porque os fundadores queriam um
Mac. Ganharam com um prot6tipo
paraacriacio de call centers digitais
e pouco depois eram convidados
paraa conferéncia anual da Twilio,
em Sdo Francisco. No final, recebe-
ram 50 mil délares eum convite para
integrar, durante seis meses, aacele-
radora 500 startups, para transfor-
mar aideiaem empresa. A Talkdesk
nasciaem Outubro de 2011 nos Es-
tados Unidos em Silicon Valley.

Um dos fundadores, Tiago Pai-
va, ficou em Sdo Francisco e Cristi-
na Fonseca veio para Lisboa conti-
nuar a desenvolver o produto. “Esta
foi talvezamelhor decisdo que toma-
ram”, diz Marco Costa, general ma-
nager EMEA eresponsavel pelaen-
genharia e tecnologia da Talkdesk.

Jé na altura os concorrentes
eram de grande dimensdo, factura-
vammais de mil milhdes de délares.
Por isso fizeram as coisas de um
modo diferente, Montar uma solu-
¢iio de contact-center demoraentre
seis a nove meses, a Talkdek faz em
semanas. -

Clientes nos EUA

O grossodo customer base estinos
Estados Unidos . Estdo presentes
em Sio Francisco, Salt Lake City e
Londres onde encontram o talento
eaexpertise nosoftwareasservice,
marketing, vendas.

Em Lisboa e Porto estd 0 1&D
para fazero desenvolvimentodopro-
duto, “onde gastamos 50% das nos-
sasreceitas e isso reflecte-se naevo-
lug@io em termos de fixers, todos os
anos acrescentamos mais coisas a0
nosso produto”, diz Marco Costa.

Aplataforma é aberta e permite

aintegraciio de parceiros tecnologi-
cos como a Salesforce, Oracle, Mi-
crosoft. Lancaram tambémumasto-
re para empresas, que € uma plata-
forma de aplicagoes como voice
analytics, workforce, etc. paraosque
os clientes possam tirar partidades-
sa tecnologia. “Como ndo podemos
controlara tecnologia, controlamos
aexperiéncia e a integraco”, refere
Marco Costa.

O futuro passa cada vezmais por
“ser uma empresa de dados”, disse
Marco Costa. Em 2018 a Talkdesk
processou 1,5 bilides deinteraccdes,
tendoguardado cercade 300 atribu-
tos,oqueda450bilides de dados so-
bre os clientes dos clientes da
Talkdesk. Por isso, como diz Marco
Costa, “osdados podemseroenabler
de uma experiéncia crescente e do
crescimento do que pode ser a
Talkdesk 2.0”.m
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