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Para alem do obvio
na escolha do
software de gestao

COO da PHC Software

Considerando o forte ambien-
te concorrencial a que as pe-
quenas e médias empresas
(PME) estdo atualmente sujei-
tas, torna-se necessario asse-
gurar o suporte as suas estra-
tégias de crescimento e garan-
tir a integridade dos seus pro-
cessos internos, tirando parti-
do dos recentes avancos nas
tecnologias de sistemas de in-
formaciao.

A informacio desempenha
um papel fundamental para
assegurar quer a adequacio da
estratégia delineada, quer a
identificacdo atempada de
quaisquer desvios que possam
colocar em causa a sua execu-
¢do. Assim, a forma como os
dados sio recebidos, estrutu-
rados, processados, entregues
e interpretados enquanto in-
formacio relevante para a
gestdo torna-se essencial.

Para assegurar o sucesso do
seu negdcio, as empresas de-
pendem das solucdes tecnolé-
gicas de gestdo, também co-
nhecidas como software de
gestdo, como um elemento
constitutivo do seu negdbcio,
que permitem responder mais
rapidamente aos desafios dos
mercados com ganhos de fle-
xibilidade, produtividade, en-
tre outros.

A escolha de um software
de gestdo passa por um crite-
rioso processo de selecdo, que
tem em consideracao mais do
que 0S Meros processos tecno-
légicos e a capacidade de res-
ponder aos requisitos, legais e
outros, da organizacio.

O software deve, de forma
alargada, constituir uma base
central para a liberdade de mu-
danca nas organizacdes. E des-
ta forma é importante separar
o que é um requisito do
software daquilo que constitui
a sua mais valia diferenciadora.

Assim sendo, é essencial as-

segurar que este tipo de solu-
coes de gestdo seja capaz de
responder aos objetivos
atuais, mas, acima de tudo,
que seja capaz de crescer em
conjunto com a organizacao e
contribuir para o seu sucesso.
A diferenciacio das empresas
nio é feita pelo cumprimento
de requisitos legais. E a capa-
cidade de gestio e de sur-
preender os seus clientes nas
quatro dimensdes essenciais
da gestdo — a colaboracio, a
experiéncia do consumidor,
0s processos e a decisdo.

O papel de um bom softwa-
re de gestdo é o de fornecer
uma base sélida e eficaz para
enderecar estas diferentes di-
mensdes. E é necessédrio que as
empresas as utilizem como
um elemento indissocidvel da
gestdo empresarial contempo-
ranea.

Uma gestdao que evolui a
medida das necessidades em-
presariais. Para o concretizar,
é imprescindivel uma grande
sinergia e compreensdo de
cada negécio e de cada setor, e
um foco muito claro na conju-
gacdo das necessidades de ges-
tdo com as potencialidades da
tecnologia, porque o objetivo
principal e crucial tem sempre
de ser o potenciar a exceléncia
nos quatro pilares da gestao
acima referidos.

PARTNER
PROGRAM

BdP da luz verde a
solucoes da Dell EMC

O Banco de Portugal acaba de autorizar as solucoes de leasing financeiro
e contratos de cessao de crédito da gigante norte-americana.

mmonteiro@jornaleconomico.pt

A Dell Financial Services, que ja
comercializa produtos de “ren-
ting”, vai passar a disponibilizar
solucdes de “leasing” financeiro e
contratos de cessdo de crédito no
mercado portugués.

“Num futuro muito préximo,
quase imediato, vamos comegar a
comercializar também produtos
financeiros como “leasing” finan-
ceiro e contratos de cessdo de cré-
ditos [um produto semelhante ao
“factoring”]”, avancou Gongalo
Vilela, responsavel pela Dell Fi-
nancial Services em Portugal, Jor-
nal Econémico.

Este responsavel acrescentou ja
ter luz verde do Banco de Portugal
para poder comecar a comerciali-
zar os referidos servicos, que vém
complementar e aumentar a oferta
de solucdes até agora disponibili-
zada pelo gigante tecnoldgico em
Portugal.

“Até agora a empresa s6 fazia
contratos de locacdo operacional,
ou ‘renting”, que n3o obrigam a
regulacio”, lembrou.

Os novos produtos, agora auto-
rizados vao permitir a Dell EMC
“ajudar a financiar negdcios a que
antigamente nio tinhamos acesso,
nomeadamente negdcios no setor

publico e negdcios exclusivamente
de software”.

A 4rea de financiamento da Dell
EMC é um dos quatro pilares do
triangulo de oferta da empresa
que, terceira maior do setor a nivel
mundial, de acordo com os direc-
tores-gerais da empresa — Isabel
Reis e Gongalo Ferreira, diretor-
-geral da Dell EMC Commercial
em Portugal. Desde a fusdo, a Dell
EMC tem uma dupla lideranca em
Portugal com a antiga lider da
EMC e o antigo lider da Dell a ca-
beca da empresa.

O Dell Bank integra o universo
da Dell EMC, que, nas palavras de
Gongalo Vilela, “estd permanente-
mente a construir solu¢des muito
atrativas, com taxas de juro mais
baixas do que as praticadas na ban-
ca”. Trata-se de um banco especia-
lizado, que tem como unica ativi-
dade financiar TT".

Isabel Reis assinala que foi uma
coincidéncia a aprovacao dos no-
vos produtos pelo Banco de Portu-
gal a tempo do Dell EMC Férum.

A estratégia da Dell EMC estd
focada em quatro grandes dreas: a
cloud, no topo, no pressuposto de
que todas as empresas, por ques-
toes de custo, de flexibilidade, ou
seja por que motivo for, vio ter de
[no futuro] adoptar a cloud, seja
publica, hibrida ou privada”, expli-
cou Isabel Reis.

A seguir situa-se o nivel de in-
fra-estrutura que suporta as solu-
¢Oes internas que estio alojadas na
cloud. Na base, situam-se os servi-
cos de implementacio, e de finan-
ciamento com o objetivo de facili-
tar o acesso das empresas as solu-
coes da empresa”.

O Dell EMC Férum, o primeiro
grande evento realizado pela tec-
noldgica apds a fusio, juntou esta
semana, em Lisboa, parceiros e
clientes em Portugal. No total re-
gistaram-se na reunido mais de
600 participantes.

MSM
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Cifragem da Bitcoin pode ser
aplicada a inumeros negocios

Nasceu com a bitcoin, podera ser utilizada por qualquer indtstria num futuro proximo. A tecnologia cifrada de blockchain pode

ser aplicada a negocios tao distintos como a agro-industria, a logistica e até nos seguros.

mmonteiro@jornaleconomico.pt

O blockchain é uma cadeia distri-
buida digital que utiliza algoritmos
especializados para assegurar que
as transacoes sdo validas e auténti-
cas. Estd assente numa arquitetura
descentralizada e protegida por
uma poderosa cifragem digital.
Deste modo, o blockchain pode
substituir outros intervenientes
nas trocas de bens e servicos, como
é o caso dos bancos, assegurando
que as transacdes e o acordo entre
as partes é honrado, explica Rai-
mund Gross, responsavel pela ino-
vacao em blockchain no SAP In-
novation Center Network.

“O blockchain pode ajudar a me-
lhorar processos que envolvam va-
rias partes, proporcionando varios
niveis de transparéncia com base
em multiplas autorizacdes de segu-
ranca. O mecanismo intrinseco de
confianca e transparéncia, associa-
do 2 finalidade das transacoes, vai
melhorar processos (tempo e pre-
¢o) e ird igualmente permitir cend-
rios que nunca antes foram possi-
veis”, explica 0 mesmo responsivel.

Transparéncia e confianca
Segundo Raimund Gross, o valor
acrescentado desta tecnologia é
precisamente assegurar confianca
e transparéncia nos processos de
negdbcio. A informacio necessiria,
de confianca, segura e de qualidade
estard disponivel para todas as
partes envolvidas.

Segundo o investigador, os tec-

noélogos apenas “precisam de tra-
duzir o conceito da tecnologia
blockchain numa mensagem de va-
lor percetivel para as pessoas do
negdcio, assinalando as vantagens
e beneficios que estas podem trazer
para cada departamento, processo
ou industria. “A tecnologia s6 vird
a ser massivamente adotada se os
responsdveis de negdcio com-
preenderem porque é que devem
prestar aten¢do” ao blockchain.

A velocidade e a precisio sio a
“moeda” da economia digital e a
capacidade do blockchain validar
rapidamente parceiros de confian-
ca e facilitar a manutencao de re-
gistos e transacoes pode ser vanta-
joso para todas as industrias, refere
Raimund Gross.

A bitcoin foi de facto a primeira
aplicacdo assente no conceito e ar-
quitetura de cifragem blockchain,
mas nao é o unico cendrio onde a
tecnologia podera ser relevante no
futuro.

Atualmente a discussao estd a
aproximar-se cada vez mais do
mundo empresarial. Isto é neces-
sario tanto em matéria de caracte-
risticas tecnoldgicas como em as-
pectos conceptuais.

Beneficios para empresas

e utilizadores

As empresas podem, num primei-
ro momento, ficar apreensivos face
a tecnologia blockchain, afinal nas-
ceu da tecnologia subjacente a
moeda digital Bitcoin, que por ve-
zes levanta suspeitas. No entanto,
atualmente é amplamente reconhe-
cida como tendo um potencial dis-
ruptivo que se aplica a muito mais
que moedas. De facto, “o blockchain
é relevante para todas as industrias e
para qualquer transacio que precise
ser segura e verificivel”. Como é o
caso da rastreabilidade de produtos
agro-industriais, podendo-se fazer
engenharia invertida para chegar
do prato ao produtor. Outro cena-
rio possivel poderia permitir aos
profissionais de imobilidrio a parti-
lha de informacdo digital para me-
lhorar os processos de gestio do
negécio. Outra possibilidade é o
mercado dos seguros assentes em
blockchain em que as seguradores,
transportadoras e fabricantes pode-
riam partilhar critérios como o ris-
co, percurso, condicdes climatéri-
cas ou tipo de veiculo para nego-
ciar a cobertura do transporte. “E
uma arquitetura de negdcio total-
mente nova e poderd mesmo ser o
pilar para a constru¢io de uma
nova geracio de aplicacdes transa-
cionais”, termina.

(2
&
o)
2
=]
o)
o
=
.0
7]
173
()
[
=
<)
c
@
m

PUB

-

gestix’

Your business. Your way

faturacao + armazéns + crm + internacional + lotes + stocks + s/n
+ pontos-de-venda + apds-vendas + reparacoes
+ ecommerce + plano-financeiro + moedas

gestix”

Rapidez e resiliéncia, na Cloud desde 2004 — gestix.pt
Your business. Your way
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ENTREVISTA

country manager da SEQR Portugal

Associados da
AHRESP vao

disponibilizar
pagamentos SEQR

A SEQR tem uma carteira de solucoes de pagamento diversificada e esta a procurar aumentar ainda mais essa
oferta. Este ano ja lancou pagamentos contactless e vai em breve formalizar uma parceria com a AHRESP.

mmonteiro@jornaleconomico.pt

A SEQR vai assinar brevemente
um protocolo com a Associacio
de Restauraciao e Similares de
Portuga (AHRESP) através do
qual dard acesso as suas solucdes
de pagamento mediante o paga-
mento fixo de um valor mensal,
sem despesas adicionais por paga-
mento. Desta forma esta carteira
digital, ja utilizada com o método
de pagamento em cadeias como a
Starfoods ou a Science4you, po-
dera vir a tornar-se uma alterna-
tiva aos tradicionais cartoes.
Segundo o country manager da
SEQR, “vamos procurar chegar ao
retalho tradicional através de um
modelo sem custos por transa-
¢do”. Jodo Pedro Duarte explica
que o modelo de negdcio estard
assente num modelo de pagamen-
to mensal que permite um nume-
ro ilimitado de transacoes.

A parceria serd formalizada em
breve com a AHRESP, embora os
vendedores da SEQR j4 estejam a
comercializar as solu¢cdes com
base neste novo modelo de paga-
mento.

Numa entrevista ao country ma-
nager da SEQR, uma empresa do
grupo sueco Seamless, a conversa
foi além das solucdes da empresa.
O responsavel acredita que “os
dados vio ser das fontes de recei-
tas mais fortes a médio prazo”.

Como tem evoluido o mercado
dos pagamentos digitais?

Primeiro houve um foco, nos ul-
timos dois anos, no online que
passou em seguida para as lojas fi-
sicas. Agora verificamos que o te-
lemovel estd igualmente a tornar-
-se num meio de pagamento. Na

SEQR estamos a lancar solucdes
para méaquinas de vending, a for-
talecer nos parques, a entrar nas
bombas de gasolina, abrangendo
todos os cendrios que de uma for-
ma ou outra nao eram antes
abrangidos.

Ja este ano, a SEQR lancou uma
solucio de pagamento “contacte-
less” que, acreditamos podera a
vir a ser um standard. A solucio
“contactless” pode ser utilizada
por quem tenha uma conta SEQR
instalada num dispositivo com
NFC, independentemente do co-
merciante fazer ou ndo parte da
nossa rede, em lojas dispersas por
todo o mundo.

Continuamos a disponibilizar a
solucdo de pagamento por QR
Code, que ji conta com cerca de
600 lojas ligadas diretamente,
como é o caso das marcas da ca-
deia Starfoods ou das lojas Scien-
ce4You. Para suportar esta solu-
c3o a SEQR firmou uma parceria
com a Mastercard, embora a solu-
¢do possa funcionar, quando as-
sim configurada, com outras re-
des de pagamento.

Como olha para o mercado das
startups Fintech?

Em janeiro de 2018 entra em vi-
gor a Directiva PSD2 (Payment
Service Directive) do Parlamento
Europeu. Esta diretiva obriga os
bancos a fornecer application
program interfaces (API) abertas
que para que empresas, COmMo as
fintech, possam aceder a dados de
conta bancdrias. A diretiva vai re-
tirar um conjunto de limitacdes
que permitird as fintech posicio-
nar-se em novos mercados, com
novas solucdes. Esta situacdo ird
certamente contribuir para o nas-
cimento de novos players no mer-
cado.

psum dolor sit amet,
consectetur adipiscing
elit. Donec nec
vulputate massa, ac
vulputate ipsum.
Vestibulum in lobortis
mauris. Fusce egesta
psum dolor sit amet,
consectetur adipiscing
elit.

Vislumbra outras tendéncias?
O blockchain também vai alterar
toda a componente de transacoes,
introduzindo mais seguranca,
tempo real, a que se se soma uma
componente analitica por cima de
todas estas transacoes. Igualmente
nesta situacio as startups fintech
vao aproveitar para criar solucdes
disruptivas no mercado. Entretan-
to, os bancos vdo também reagir,
mas de uma forma mais lenta.

A SEQR, que embora fintech, nio
¢é ja uma startup, também nio é
banca. Na pritica, temos autori-
zacdo do Banco de Portugal para
operar como instituicio financei-
ra no mercado, o que nos obriga a
seguir determinadas regras, sem a
agilidade de uma startup que esta
a dar os primeiros passos. No en-
tanto ainda temos flexibilidade
para investir em novas areas.
Existem ainda os beacon que vio
também trazer consigo alteracdes
relacionadas com a proximidade,
velocidade, marketing e tempo
real. A SEQR também est4 a tra-
balhar nesta drea com alguns pro-
jetos internos e com parceiros.

Depois do ransomware
‘Wannacry, os portugueses
aparentam estar mais atentos
as questdes relacionadas com a
seguranca e as variantes vao
surgir, os analistas nio sabem
é quando. Como
salvaguardam o dinheiro dos
vossos utilizadores, quando se
assiste a um incremento das
ameacas de ciberseguranca?

A seguranca estd muito ligada ao
tipo de conta que um utilizador
pode ter num telemével. O di-
nheiro fisico s6 é afetado se al-
guém conseguir entrar nos NOssos
sistemas e alterar alguma coisa.
Mas o utilizador estd sempre pro-

tegido, porque, como entidade de
meio de pagamento somos res-
ponsaveis pelo dinheiro em con-
formidade com as regras AML, de
Prevencdo do Branqueamento de
Capitais e do Financiamento do
Terrorismo. Na prética, nao po-
demos ter contas pré-pagas
(wallets) com mais de 2500 euros,
nem efetuar pagamentos SEPA
superiores a 750 euros. Até estes
valores, o cliente tem o seu di-
nheiro assegurado.

Como vé o mercado de
transacoes e pagamentos
daqui a 10 anos?

Até 14 ainda vai ser mais comple-
x0. Vio surgir mais solucdes,
mais tecnologias, mais moedas.
Hoje existe o blockchain, amanha
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surgem outras duas ou trés. Den-
tro de 20 anos ter-se-4 chegado a
um standard, como em muitas
outras tecnologias e industrias.
Vio ficar os mais fortes, os que ti-
verem mais adesdo por parte dos
utilizadores, baseados nos custos

€ na seguranca.

Que outras novidades tem em

carteira?

Vamos lancar brevemente a solu-
¢ao Secure Go, que estd a ser testa-
do na Alemanha durante o més de
Junho. E a primeira aplicagio total-
mente destinada a adolescentes.
Através delas os pais podem carre-
gar a conta dos filhos em tempo
real através de um cartdo ou de uma
conta SEQR para que o filho possa
fazer compras “contactless”.

Para além das transacgoes,
também os dados estdo a ganhar
peso, em multiplos mercados. A
SEQR esta a trabalhar com os
parceiros para aproveitar os
dados recolhidos e gerar mais
valias para as varias entidades
envolvidas. Para o efeito esta a
tirar partido do o Regulamento
Geral de Protegao de Dados
(RGPD) que, segundo Joao
Pedro Duarte, country manager
da SEQR Portugal, ira
“responsabilizar as empresas e a
obriga-las a ter aceitagdes
formais dos utilizadores, para que
saibam quais s&o os objetivos
para a recolha dos dados”.
Segundo Joao Pedro Duarte,
tudo esta relacionado com a
importancia que os dados estao a

ganhar com o novo modelo. “Nés
achamos que os dados vao ser
das fontes de receitas mais fortes
a médio prazo, mais forte que a
transacional”.

No entanto, para que sejam um
ativo é necessario atribuir-lhes
valor. “A valoracéao dos dados é
complexa”. Na SEQR
“trabalhamos projeto a projeto”.
Exemplo disso, é o portal do
comerciante que estamos a
desenvolver para 0s nossos
clientes e que permite segmentar
0s consumidores com base em
perfis de comportamento,
direcionando campanhas, ofertas
e proporcionando interagdes.
Saber o que comprou, quando,
perceber melhor o
comportamento do consumidor.

Pagamentos
mobile: os bancos
estao preparados
para as ameacas?

EY

-

Diretor-geral Kaspersky Lab Iberia

Nos tdltimos anos, o crescimen-
to dos dispositivos méveis tem-
-se realizado a um ritmo im-
pressionante, estimando-se que
em Portugal, atualmente, o nu-
mero de subscricdes mobile seja
superior a populacio total do
pais em quase 50% (We Are So-
cial, Hootsuite 2017).

Esta invasdo do smartphone
no nosso dia-a-dia é visivel
nas mais diversas areas, in-
cluindo quando realizamos
operacdes financeiras. Por
isso mesmo, os ‘hackers” tém
dedicado cada vez mais tempo
e recursos ao desenvolvimen-
to de programas maliciosos
direcionados especificamente
a dispositivos méveis. De fac-
to, em apenas um ano (de
2015 a 2016), o ntimero de
ataques de “ransomware” diri-
gidos a dispositivos Android
multiplicou-se por quatro.

Temos notado que os bancos
tém cada vez mais consciéncia
de que os riscos emergentes as-
sociados aos servicos bancarios
moveis os expdem a novas “ci-
berameacas”. Neste sentido, e
€m comparac¢ao com as institui-
¢oes nao-financeiras, os bancos
tém revelado uma preocupagio
cada vez maior com a seguranca
das transacdes financeiras, ja
que os investimentos seguros
sdo uma prioridade para o su-
cesso dos seus negocios.

Sofrer ataques, tanto nas suas
infraestruturas como nas dos
seus clientes, faz com que os
bancos gastem trés vezes mais
em seguranca de TI do que as
instituicdes nao-financeiras, de
acordo com a investigacao “Ris-
cos de Seguranca nas Institui-
¢des Financeiras” elaborada
pela Kaspersky Lab e pelo B2B
International.

As previsdes dos proprios
bancos mostram que esta preo-

cupacio tem razdo de existir.
Atualmente, cerca de metade
(47%) dos clientes dos bancos ja
acedem aos servicos bancérios
online ou através de dispositi-
VOS Moveis.

No futuro espera-se que estes
numeros continuem a crescer,
sendo que cerca de 42% das ins-
tituicdes bancirias prevé que,
no espaco de trés anos, o servi-
¢o bancario mével seja a princi-
pal forma de interacio dos
clientes com os seus bancos. O
mesmo estudo admite também
que os clientes sao demasiado
descuidados nos seus compor-
tamentos online. A nivel de ata-
ques a maioria dos bancos ad-
mite (46%) que os seus clientes
sdo frequentemente alvos de
“phishing”.

Mas a verdade é que apesar
de os bancos estarem a dedicar
esforcos e orcamentos a segu-
ranca do seu perimetro contra
ciberameacas conhecidas e des-
conhecidas, proteger a amplitu-
de das suas infraestruturas de
TI que agora existem — de tradi-
cionais a especializadas, a ATM
e terminais de pontos de venda
— tem-se provado uma tarefa
dificil. O cendrio vasto e dina-
mico das ameagcas, em conjunto
com o desafio de melhorar a se-
guranca dos habitos dos seus
clientes, tem dado aos “hackers”
um leque maior de pontos de
vulnerabilidade a explorar.

Em particular, o crescimento
dos ataques de “phishing” e de
engenharia social a clientes tem
levado os bancos a reavaliar os
seus esfor¢os de seguranca nes-
ta 4rea. Mais de metade (61%)
considera como prioridade me-
lhorar a seguranca das suas apli-
cacoes e websites, assim como a
implementacio de mecanismos
de autenticacio e verificacao de
login mais complexos (52%).

Mesmo tendo, por norma,
melhores sistemas de seguranca
instalados para detetar ataques,
quase um quarto das institui-
¢Oes financeiras que tém inci-
dentes de seguranca s6 os des-
cobrem quando sdo notificadas
pelos clientes. Isto demonstra
que existe uma necessidade de
ir além das tecnologias de pre-
vengao para proteger bem essas
organizacoes.
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Visa melhora seguranca

nos pagamentos online

A empresas de servicos financeiros anunciou melhorias na tecnologia que simplifica os pagamentos online sob a sua chancela.

A empresas de servicos financeiros
anunciou melhorias na tecnologia
que simplifica os pagamentos onli-
ne sob a sua chancela.

A Visa anunciou melhorias no
seu servi¢co “Verified by Visa”,
uma soluciao desenvolvida com o
intuito de tornar as compras onli-
ne mais seguras ao aumentar a ga-
rantia de que os pagamentos sio
de facto efetuados pelo titular le-
gitimo da conta.

A plataforma tecnolégica é
considerada a “proxima geracio
da plataforma 3-D Secure” e com
as atualizacdes agora introduzidas
serdao melhoradas a “seguranca e a
conveniéncia dos pagamentos on-
line” através de dispositivos mé-
veis.

Com o objetivo de garantir que
os emissores e retalhistas tém tem-
po para testar, aprimorar e imple-
mentar totalmente as solu¢des, as

regras atuais da Visa para transa-
¢oes através do 3-D Secure esten-
der-se-ao a versdo atualizada a
partir de abril de 2019.

A Visa espera uma adogio ante-
cipada da nova versdo a partir do
final do segundo semestre de 2017
e pretende continuar a trabalhar
com clientes e parceiros em todo o
mundo para apoiar as novas solu-
¢oes 3DS 2.0, com foco na conti-
nua melhoria da seguranca dos pa-
gamentos e crescimento das au-
tenticacOes, para assegurar expe-
riéncias de pagamento digital
transparentes e dinimicas.

O 3-D Secure 2.0, melhorado
fornecerd dados contextualizados
as instituicdes financeiras e aos re-
talhistas para autenticar melhor os
consumidores e reduzir a fraude
em transacOes feitas por meio de
um dispositivo mével, browser,
aplicacio ou dispositivo conecta-

do, explica a institui¢do financeira
em comunicado. Em simultineo a
experiéncia do consumidor nio foi
descurada, porque apesar do pro-
cesso de autentica¢do é garantido
que o processo de aquisicdo é facil
e rapido.

A empresa explica que “aprimo-
rou a transferéncia de dados entre
retalhistas e emissores para recor-
rer a um numero sem precedentes
de atributos de transacio, por
exemplo, tipo de dispositivo, en-
dereco de envio”.

Deste modo, os retalhistas e
institui¢des financeiras podem
autenticar os clientes com mais
precisio em tempo real, o que
contribui para que o tempo de
checkout seja diminuido (-85%) e
para que o abandono do carrinho
baixe até 70%.

A Visa nio deixou de assinalar
que se assiste a um incremento

acentuado das compras online
com recurso a dispositivos méveis.
Na Europa atualmente ha trés ve-
zes mais pessoas a comprar online
por este método face a 2015. Em-
bora a grande maioria dos euro-
peus tenha utilizado um dispositi-
vo mével para efetuar pagamen-
tos, “as questdes de fraude e segu-
rang¢a continuam a ser a principal
causa de dissuasio,” afirmou Mike
Lemberger, vice-presidente senior
para Solucdes de Produtos Euro-
peus da Visa.

Em conformidade com a PSD2

A atualizacio fornece ainda “to-
das as ferramentas necessérias para
garantir a conformidade da Direc-
tiva PSD2 com os pagamentos
com cartio”. A Diretiva Europeia
que obriga a maior abertura e
transparéncia das Entidades Fi-
nanceiras entra em vigor no inicio
do préximo ano.
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Como tem sido o processo de evolucio
da XD Software, desde a formacao até
agora?

A XD nasce como uma startup em 2012 e
verificou que existia uma lacuna no mer-
cado que era a inexisténcia de aplicativos
para o retalho que fossem desktop mas
que pudessem correr multi plataforma;
nesse sentido construimos a nossa pri-
meira aplicacio XD POS em cddigo nativo
para correr em Windows, Linux e MAC.
Desta forma os nossos clientes podem ins-
talar equipamentos de baixa gama em S.O.
Linux nos Pos, e na sede podem ter aces-
so a backoffice em Windows.

Os nossos produtos de frente de loja, devi-
do ao interface com o utilizador e funcio-
nalidades, conquistaram em Portugal
23,000 cliente neste periodo, clientes esses
com maiores necessidades, tendo a XD
evoluido para solucdes mais avancadas
tecnologicamente .

H4 2 anos, decidimos democratizar o aces-
so a solucdes de alta gama, analizamos o
melhor que existia no mercado como a
SAP, Navision, e criamos uma ferramenta
com as mesmas capacidades, incluido Bus-
siness Inteligence, CRM, Gerador de re-
ports visual, lancando um ERP XD Unli-
mited com as funcionalidades que existem
nas ferramentas de topo mundial, por um
preco acessivel a qualquer empresério
Portugués.

Que investimento foi feito e como se
faz o desenvolvimento de novas
solucoes?

O investimento inicial foi reduzido, com
200k permitiu manter uma equipa de 6
programadores em devolvimento por 1
ano até lancarmos as nossas solucdes em
meados de 2013, sendo que, desde entao,
estamos em permanente investimento, re-

forcando a equipa com novos elementos
no departamento de R&D, e atualmente
temos uma equipa de 20 programadores
séniores. Calcular o nosso investimento
nio é algo imediato, acredito que esteja
neste momento na ordem dos 2 milhdes a
nivel de R&D.

As solucdes iniciais nasceram de “ben-
chmarking”, os sécios da XD possuem um
passado de 20 anos no desenvolvimento
de solugoes, tendo no passado, com uma
empresa local, conquistado um parque de
50,000 clientes em Portugal, essa empresa
foi vendida 4 multinacional Sage em 2007,
sendo que ao entrar novamente no merca-
do em 2012 a primeira dificuldade foi fazer
ainda melhor do que ja tinhamos feito,
pois é conplicado voltar a conquistar a li-
deranca do mercado, quando o nosso pro-
duto concorrente também foi idealizado
por nos.

Atualmente, no dia a dia, quem manda na
evolucdo do produto é o cliente, falamos
com ele, vemos as suas necessidades, ve-
mos como podemos criar solucdes que
lhes permitam gerir a sua empresa de for-
ma mais eficiente e produzimos isso para
ele. E simples, produzimos o que o merca-
do nos pede.

Como foi o desempenho em 2016, face
a 2015?

Crescemos 20,34 % mas jia em cima do
crescimento de 17% no ano anterior, e este
primeiro semestre esperamos fechar com
um crescimento de 25%; os nosso niime-
ros ainda sdo relativamente baixos, e ire-
mos terminar o ano com 1,2 K de vendas
em software, mas sdo valores liquidos,
uma vez qur todo o nosso canal de distri-
buicio é constituido por distribuidores in-
formaticos, que separam a vertente do
hardware, formacio e parametrizacio,
que é cobrada diretamente pelo nosso ca-
nal, constituida por 400 parceiros distri-
buidores.

Que analise faz do mercado, em
Portugal e a nivel global?

Portugal é um mercado muito maduro,
quando h4 20 anos ja era normal entrar
num restaurante e o sistema ser touch
Screen, os nossos vizinhos Espanhois, na
sua maioria ainda utilizam caixas regista-
doras. Nao é um mercado em crescimen-
to, ja que o retalho, em vez de novos negé-
cios, em ruas que outrora dispunnham de
elevado negdcio, hoje estio preenchidas
com letreiros “aluga-se” e assim 95% das

nossas vendas sdo realizadas a substituir
aplicativos de concorrentes, sendo que
novo negacio escasseia. A nivel global ndo
existe uma tendéncia, cada pais tem a sua
economia a ritmos diferentes, sendo que a
estabilidade politica tem sido atualmente o
nosso barémetro, no caso de Espanha e
Portugal, no periodo em que se estava a
formar governo, as nossas vendas parali-
saram, e no dia seguinte, ap6s o anuncio,
faturamos em 24h o0 mesmo que nos 2 me-
ses anteriores.

Quais foram os principais obstaculos
enfrentados?

Num mercado paralisado, o cliente, mesmo
sabendo que existe uma solucio melhor, é
reservado, espera para ver se algo melhora,
e isso condiciona a evolucdo da escolha de
uma nova ferramenta de gestdo. Até 2016
condicionou também o fato de sermos star-
tup que ndo transmitia confianca a grandes
organiza¢des; mas hoje é mais facil, dispo-
mos de grandes clientes de referencia. Hoje
um cliente avalia o facto de, por exemplo, o
XD ser o software que gere o Casino de Lis-
boa e nesse sentido concordar que a solucao
XD também tem capacidade de gerir o seu
restaurante, ou se gere um franchising de
170 lojas é porque é bom e nio tem duvida
ap0s analisar o produto de que é uma solu-
30 para o seu negocio.

O facto de todo o crescimento da empresa
ter sido organico, também limitou a nossa
capacidade de expansio; por outro lado
tem-nos permitido um crescimento sus-
tentado e uma rigorosa atenc¢do onde in-
vestimos cada euro.

Como decorreu o processo de
internacionalizacdo e quais sdao os
Proximos passos?

Angola e Mog¢ambique foi um processo
natural, com recurso a video chamada te-
mos com os nossos distribuidores nesses
paises 0 mesmo relacionamento que com
um distribuidor que se encontre no Porto
ou Lisboa. Em Angola ja somos lideres ab-
solutos no mercado da restauracio e a
bom caminho para liderar o mercado do
retalho generalista.

Espanha e Brasil tem sido demorado, por
erro tentamos levar o modelo de negécio
bem sucedido em Portugal para esses pai-
ses e ndo resultou. Tivemos 3 anos de
aprendizagem de uma nova cultura e a
perceber como nos relacionar com os nos-
sos distribuidores O software é o mesmo,
mas conquistar a confianca do consumi-

dor foi um longo processo. Possuimos de-
legactes em Sevilha e em Sao Paulo héd 3
anos, mas sO agora estamos a conseguir
realizar negdcios; atualmente com 300
clientes em Sao Paulo e 500 em Espanha
mas na sua maioria conquistados este ano
de 2017

Quais sdo as expectativas de
desenvolvimento no futuro
proximo?

Queremos ser lideres de mercado no Bra-
sil e em Espanha; se formos bem sucedidos
estaremos com um estatuto suficiente
para podermos abrir o capital a novos in-
vestidores. A XD ¢ a Ferrari do software
de gestdo para o retalho, mas com o cresci-
mento organico demorariamos anos a
conquistar uma posicio mundial, com o
perigo de perdermos o “timing” de estar-
mos com o produto certo no momento
certo. Iremos necessitar de criar aliancas e
realizar join ventures com empresas locais
nos diversos paises para onde vamos
avancar. Atualmente comercializamos
solucdes para 7 paises, mas para ji a nossa
batalha serd Espanha e Brasil; sendo bem
sucedidos nesses mercados, o passo se-
guinte acontecerd naturalmente.

Quais sdo os principais desafios que se
colocam a organizacio, no futuro?
Pessoas.

A XD possui uma cultura muito prépria,
acreditamos que a organizacdo deve estar
em permanente espiral positiva, e isso im-
plica um entendimento e focalizacio da
equipa nos objetivos. Sendo os desafios
cada vez maiores, pretendemos uma con-
tinua evolucio da equipa, quer nas suas ca-
pacidades técnicas quer nas suas capacida-
des emocionais, e desejamos também
transportar a nossa cultura para os 400
distribuidores que nos representam local-
mente, e encontrar nos diversos paises o
parceiro de negécio local que, para além
de capacidade financeira e posicao de mer-
cado, consiga com a XD realizar uma
alianca saudavel e criar sinergias.
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