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Quality Media Press - Como é que a Logicomer percebeu que tinha

que avancar para o mercado espanhol?

R. - A nossa entrada no mercado espanhol deu-se a partir do
momento que nds despertamos a atencdo da banca espanhola
que estd em Portugal a quem nds prestamos servicgos, e
despertou-lhe a atencdo e exportar ou importar o0s nossos
servigco para Espanha. Fruto do nosso trabalho em Portugal
foi mais de puro atrevimento dos nossos clientes em
Portugal do que por nossa iniciativa, isso criou-nos alguma
facilidade de entrada no mercado. Esta entrada é ainda
muito recente, iniciamos em 2006. Passamos a una fase de
internacionalizacdo com o apoio do ICEP em Madrid, gque nos
ajudou imenso. A Ajuda que nos ddo ndo tem que ser
financeira mas sim do apoio e do conhecimento do mercado,

foi a partir dai que pensamos na internacionalizacgdo.

Q. - O mercado gque encontraram foi wuma surpresa ou o

mercado é semelhante ao de Portugal?

R. - A nossa grande dificuldade na entrada no mercado
espanhol ndo se prendeu propriamente por dificuldades
nossas, entendemos que as empresas espanholas em termos

tecnoldgicos estdo muito aquém das nossas expectativas.




Essa foi a nossa grande dificuldade transportar todo o
nosso know-how e tecnologia gue suporta 0S nossos servicgos.
Houve uma altura em gque a nossa tecnologia era demasiado
atrevida para trabalhar no sistema tecnoldgico gque existe

em Espanha.

Outra dificuldade foi a mado-de-obra, ficamos
surpreendentemente mal impressionados com as oportunidades
gue as pessoas querem ter em Espanha mas a partir dai as

colsas tem funcionado muito bem.

Q. — Portugal é 1lider no sector a nivel da recuperacdo de
crédito?
R. - O gque aconteceu em Espanha durante muitos anos & que a

economia cresceu muito e cresceu de uma forma muito eficaz
e nesta 4rea ndo se deu muito interesse a recuperacdo de
créditos, foi sempre uma &area muito esquecida. Quando nds
1la chegamos era preciso ganhar eficiéncia e eficédcia neste
mercado, era preciso 1ir Dbuscar o dinheiro que estava
perdido mas os bancos ndo estavam preparados. Nbés quando
entramos no mercado a crise ainda n&o se tinha instalado,
havia muitas administracdes que ndo estavam a contar com
isto. Nbébs tivemos muita “sorte” pelo facto de a economia
necessitar urgentemente de ter uma atitude. Neste momento a
nossa grande dificuldade é de engrandecer a empresa, noés
trabalhamos com m&o-de-obra massificada e temos muita
dificuldade em encontrar mdo-de-obra gue perceba a nossa

filosofia de trabalho.

Q. - A Logicomer estdo a crescer no mercado espanhol?



R. — Estamos a crescer no mercado e de forma acelerada. Ja
estamos instalados em Madrid e Barcelona, temos escritdrios
também na Corunha e em Sevilha. Quisemos concentrarmo-nos
nas grandes c¢idades porque guisemos partir dali para o

resto da Espanha.

Q. — Qual o volume de negocio?

R. - A nossa métrica é feita de varias formas, por um
numero de clientes que tratamos ou pela facturacdo ou pelos
casos de sucesso. Nbés poderiamos duplicar o nosso negdcio
comparativamente a Portugal se de facto tivéssemos criado
as condicdes ideia para que 1isso acontecesse. Esta
internacionalizacdo ¢é muito importante para ndés como a
criacdo de uma tecnologia gque nos evitasse determinados
recursos em Espanha nomeadamente na centralizacdo de uma
série de actividades que ndés temos em Portugal e que
podemos transportar facilmente para Espanha. Temos
projectos de estar em mais paises mas neste momento ainda
temos muito que crescer em Espanha. Em Portugal somos
lideres mas em Espanha ndo temos essa lideranca mas penso
que dentro de 1 a 2 anos teremos essa lideranca. O nosso
know-how estd muito longe dos parceiros que a banca tem a
trabalhar neste momento em Espanha. Espanha é um mercado
duro para quem estd habituado a um mercado de 10 milhdes
passar para 40 milhdes de habitantes. O processo de

internacionalizacdo ¢é dificil, queima alguns recursos

internos.
Q. — Quantas pessoas tém a trabalhar em Espanha?
R. - Em Portugal temos 120 pessoas e em Espanha sdo certa

de 60 pessoas. Nbs temos 22 clientes em Portugal e temos 5



em Espanha. S& trabalhamos com entidades Dbancéarias ou
financeiras. Os nossos 5 clientes em Espanha representam o

equivalente aos 22 que temos em Portugal em termos de

actividade.
Q. — Os métodos de trabalho sdo os mesmos?
R. - Os clientes sdo 1dénticos, mas Espanha tem uma

economia que nesta Aarea especifica de recuperacdo Espanha
tem uma economia de imigracdo muito forte e ai encontra-se
a maior gravidade das situacdes. Existe mais dificuldades
porque as pessoas circulam muito de casa, nunca estdo no
mesmo sitio, existe uma grande mobilidade por parte da
imigracdo. Toda a metodologia, todo o conceito de negdcio é

o mesmo utilizado nos dois paises.

Q. - Como esta a reagir o mercado espanhol a este novo

conceito de recuperacdo de crédito?

R. - Nés actualmente ndo temos esse problema, tivemos
gquando iniciamos mas ja foi ultrapassado e penso que pelas
dificuldades econdmicas e foi necessario arranjar
ferramentas capazes para superar essas dificuldades.
Espanha a recuperacdo fazia-se com o envio de uma carta ou
um telefonema e se a morada ndo estava correcta perdia-se o
contacto a ndo ser uma accdo judicial. Nbés estamos a evitar
neste momento que muitos milhares de contratos que sigam

para a via judicial.

Q. - Acredita que as empresas portuguesas tem oportunidades

em Espanha ou este é& um caso particular.



R. — No nosso caso em particular foi sempre um objectivo a
internacionalizacdo. Penso gque hé& muitas oportunidades de
empresas portuguesas e espanholas em fazerem um
intercédmbio. A nossa primeira abordagem foi fazer um
intercdmbio de conhecimentos com empresas espanholas, néo
fomos muito bem vistos porgque somos considerados como uma
empresa concorrente. Julgo gque as empresas portuguesas
teriam todo o interesse na internacionalizacdo para
Espanha. Em Portugal faz todo o sentido as empresas irem
para Espanha, temos limitagcdes na quantidade a nivel da
volumetria, essas limitacdes terminam a partir do momento
em que se internacionaliza e passa para Espanha. O concelho
qgque dou é que verifiquem o mercado, ndo vejo que o mercado
seja tdo feroz, ndbs temos qualidade como gqualquer outra

empresa que prestar servicos em Espanha seja em que Aarea

for.

Q. — N&o considera que Espanha é proteccionista ou mesmo
nacionalista?

R. - Noés quando fomos para Espanha iamos com essa ideia

porque era o que se transmite. Pouco tempo depois de 14
estarmos percebemos qgue houve um respeito claro das
empresas espanholas e dos empresarios espanhdis. Neste
momento temos todo o apoio das empresas espanholas e
pessoas que trabalham connosco. Posso dizer gque fomos muito
mais bem recebidos pelas empresas espanholas do que pelas
empresas portuguesas que se encontram em Espanha. Nbés nunca
fomos descriminados pelo facto de sermos uma empresa

portuguesa.

Q. — Quais os objectivos para os prdéximos anos?



R. - O meu sonho era consolidar a empresa em Espanha e ter
a participacdo em outras entidades espanholas e com o
capital distribuido pela Europa. O meu sonho sera fazer no
mercado espanhol e 4 anos o que andamos a construir em 20
em Portugal, penso que ja& fizemos metade num ano efectivo
de producdo. O meu objectivo é sermos a empresa de
referéncia em Espanha nesta &area, temos todas as condicgdes
para o} ser. Neste momento temos uma grande

representatividade dentro dos clientes que temos.



