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UN NOVO HORIZONTE PARA

haria de Sist

de Informagdo e pela produgdo e in-
tegracdo das novas tecnologias nas
empresas fizeram com que nascesse a
Maeil Consultores. Como se deu todo

A paixdo pela Eng

este processo?

Noés comegamos por;, a seguir a licenciatu-
rano IST, criar um Sistema de Informacio
que ajudasse as actividades operacionais
do dia-a-dia de um agente de navegacdo,
esse foi 0 nosso primeiro projecto, e o
nosso inicio como empresa nasceu da
necessidade da maioria das empresas
melhorarem a sua performance e os seus
processos de negécio através do uso cor-
recto e integrado das novas tecnologias.
Optamos por dedicar-nos, inicialmente,
a area dos transportes, tendo desenvolvi-
do, desde entdo, um software vocaciona-
do para esse tipo de actividade.

Durante os primeiros anos tivemos a opor-
tunidade de replicar o que tinhamos feito
numa empresa associada ao nosso primeiro
cliente, em Roterddo. Isso permitiu-nos ter
uma aprendizagem muito grande com uma
realidade completamente diferente da portu-
guesa e situou-nos, numa visdo empresarial,
com uma perspectiva e horizonte diferentes.

“Apos o primeiro projecto
internacional, com um
produto mais solido e com
maior experiencia conse-
guimos novos projectos,

construimos uma equipa
e comegamos a ter mais
clientes em Portugal”

PRESENTE NO MERCADO HA CERCA DE DEZ ANOS, A MAEIL CONSULTORES VEIO ASSUMIR UM CONCEITO QUE OFERECE AS
EMPRESAS SOLUGOES TECNOLOGICAS QUE POSSIBILITAM E FACILITAM AS ACTIVIDADES OPERACIONAIS DO SEU QUOTIDIANO.
FERRAMENTAS iMPARES QUE TEM VINDO, CADA VEZ MAIS, A CONTRIBUIR PARA O CRESCIMENTO E DESENVOLVIMENTO DE
MUITAS EMPRESAS NACIONAIS E INTERNACIONAIS, ATE ENTAO PRESAS AS DITAS SOLUCOES TRADICIONAIS. 0S SEUS FUNDA-
DORES, RUI MARTINS D - ALMEIDA E HUGO FONSECA, CONTAM-NOS UM POUCO DA SUA HISTGRIA.

A partir dai temos procurado sempre
o mercado internacional, e de pensar a
quem é que as nossas solugdes poderao
servir a uma escala global. Hoje em dia
temos clientes na Alemanha, Angola, Ho-
landa, Inglaterra Quénia, que represen-
tam 30 a 40 por cento do nosso volume
de negdcios.

E CONTINUARAM A CRESCER. ..

Apbs o primeiro projecto internacional,
com um produto mais sélido e com maior
experiencia conseguimos novos projectos,
construimos uma equipa e comegamos a
ter mais clientes em Portugal. Com o cres-
cimento, reestruturdmos a nossa equipa
em duas divisdes, uma delas é responsa-
vel pelo desenvolvimento de solugdes de
sistemas de informagio - em areas como
os transportes, mas também nas areas de
saude, financeira e servigos - e a segunda é
responsavel pela gestdo e manutengdo de
infoestruturas dos nossos clientes.

Utilizando um pouco a vossa experién-
cia no mercado internacional, é pos-
sivel referir que existe uma diferenca
notoria entre a mentalidade do gestor
portugués e do holandés, por exemplo,
no que respeita a aceitagdo e adaptabi-

lidade das novas tecnologias?

Sim, ha sem divida uma diferenca. No caso
concreto do mercado nacional, os decisores
ndo tém propriamente muito conhecimento
de novas tecnologias. Assim sendo, as deci-
soes sdo tomadas com base na confianga no
seu parceiro tecnolégico. A grande diferenca
acontece na questdo cultural. A forma como
as pessoas se relacionam com a tecnologia
e como a aceitam, em paises como a Holan-
da ou Inglaterra, é totalmente diferente do
nosso pais. Ha uma abertura maior e uma
vontade de aprender com as novas solugdes.
No entanto nos tltimos anos tem havido um
esforgo politico, com o plano tecnoldgico, de
invertermos esta situagdo.

Falando um pouco mais concretamente de
Portugal, os nossos bloqueios a aceitagdo
deste tipo de softwares estdo relacionados
com o facto de ndo ser uma coisa palpavel.
£ um produto que, s6 ao fim de X tempo
comega a dar os seus frutos e essa é uma
barreira dificil de quebrar. Mas isso tam-
bém podera estar relacionado com a pou-
ca formagdo que existe nas areas de gestdo
relacionada com a tecnologia.

Que importdncia assumem as novas
tecnologias no contexto empresarial?

Facilmente chegamos a conclusdo de que
h4 ganhos efectivos de produtividade para

uma empresa no uso das novas tecnologias.
Eimportante que as organizagdes tenhama
nogdo da importancia de conceitos como o
CRM (contacto personalizado com o clien-
te). Neste ambito temos tido a colaboragio
do IPAM, que nos tem ajudado a perceber
que, realmente, a relagdo com o cliente e a
personalizagdo dos produtos, utilizando as
novas tecnologias como ferramenta, € mui-
to relevante.

Que projectos se seguem, na Maeil Con-
sultores?

Temos vindo, ano apés ano, a evoluir soli-
damente e de forma responsavel. Quere-
mos continuar a crescer, aumentando as
nossas competéncias e solugdes, e apro-
veitar todos os projectos e desafios que nos
surjam, nomeadamente noutras areas que
ndo aquela em que estamos mais focaliza-
dos actualmente. Pretendemos fortalecer e
aumentar as nossas parcerias, com diver-
sas Universidades, com o Taguspark, com a
Microsoft, Computer Associates, Primave-
ra, DELL, HP, IBM, Cisco e APC.

Os projectos com os paises emergentes,
como Angola ou Cabo Verde, sdo oportuni-
dades que ja temos ganho e em que quere-
mos continuar. Queremos mais horizonta-
lidade no negdcio e vamos sedimentando
isso a pouco e pouco. PP



