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EMPRESAS IDEIAS E NEGOCIOS IN
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TECNOLOGIAS

“Packs” do Ikea sao criados
por maquinas de Famalicio

Palilo Duarte

BAROMETRO

FACTURACAO QUASE DUPLICOU

ESI val contratar mald ciado peysoas alé a0 isicks de 0I5

A& ESl esta em fase de crescimento, com a facturacdo a atingir cerca de
1,4 milhdes de euros, segundo as estimativas de Gil Sousa. A empresa
precisa de mais pessoal até ao inicio de 2015 e ji garantiu encomendas
de 1,5 milhdes de euros no préximo ano. Em 2014, fez 15 projectos, sen-

Gil Sousa esteve na feira do sector, a EMAF, a mostrar as migquinas da ESI.

A ESI comecou
por ser o projecto
de estagio de trés
engenheiros
mecanicos da
Universidade do
Minho. Até ao
inicio de 2015,
devera atingir 15
trabalhadores

e ja tem uma
facturacao

de 1,5 milhodes
garantida.

ALEXANDRA NORONHA
anoronha@negocios.pi

Robds que desenham retratos
com uma caneta BIC, ou
limpam vidros com dgua
abundante sem entrar em
curto-circuito. 540 o5 mesmos
gue depois acabam em linhas
de produgiio de grandes
empresas ¢ que a ESI
(Engenharia Solugdes e
Inovagio) leva as feiras do
sector, "0 objectivo é mostrar
a potencialidade que estes
robds permitem a qualquer
indastria®, refere Gil Souss,
stcio e director comercial da
empresa de Famalicio.

A ESI foi o projectn de
estigio de trés engenheiros
mecinicos, colegas de curso.
“Criimos a empresa em 2007,
ainda no seio da Universidade,
do Minho, desenvolvemos uma
solugdio para um equipamento
& CONCOFremos a um concurso
nacienal & nivel de inovaghio®,
explica Gil Sousa, Acabaram

por ganhar a patente. E foi ai
que tudo comegou,

“Havia pouca gente a
conseguir fazer projectos a
medida do cliente, de raiz, e
nos aceitimos esse desafio”,
sublinha. Estes contratos
passam por adaptar
equipamentos e maguinaria as
necessidades de producio das
empresas. Entre os maiores
projectos que a ESI estda
desenvolver, conta-se um para
o grupo Visabeira, através da
Vista Alegre, na nova fibrica

A ESI cobra 50%
a cabeca, dado
o elevado risco
que tem cada
projecto.

o que cada um destes contratos tem um valor elevado.

2013 204 fest.) Variacio
Facturagio® 0,745 1.4 B5%
Trabalhadores** 1 16 45,4%
Projectos - 15 .

Fante: ESL "Valor em milldes de eures; *a contratar até 30 iniclo ge 2008

Ria Stone, em Aveiro, O
objectivo ¢ produzir para o
lkea “*packs’ de seis pratos,
tigelas e pratos de sohremesa”,
ressalva Gil Sousa, Tudo com
tecnologia da ESIL

Encomenda

“confidencial” para

0 grupo Amorim

Aempresa de Famalicdo estia
emvirias dreas, desde o sector au-
tomdvel aos plisticos. Actualmen-
te, trabalha parao grupo Amorim,
numa “patente a ser negociada
para venda ao grupo” e abrangida
por uma cliusula de confidencia-
lidade,

Gil Sousaafirmaque aempre-
sa consegue rentabilizaro investi-
mento e a operagio dos clientes
para os quais faz projectos, “Esta-
oS 4 proporclonar investimen-
tos que pagam desde 309 a 1009%
a0 ano, E uma relagio ‘win-win™,
garante o empresdrio,

A ESI nfioaposta em quantida-
de, até porque cadaum dos contra-
tas tem um valor elevado. Para
2015, a empresa ja garantiu uma
facturaciode 1,5 milhies deeuros
séoom umavenda, Em 2014, as re-
ccitas atingiram os 1.4 milhdes de
euros com 15 projectos,

0% sicios bentam gerir a lesou-
raria com o valor dos contratos.
“Cobramos, naaltura da adjudica-
iy, 50% do valor do investimen-
to. Porvezes, & dificil oz clientes
perceberem isso”, reconhece Gil
Sousa, queexplicaaestratégiacom
o elevado risco inerente a este ne-
gicio, “Sho projectos que nunca fo-
ram feitos. Se chegarmos ao fim e
o cliente ndo comprar, ficamos
COm uma maguina que nio serve
para mais ninguém”, sublinha o
empresiario,

Actualmente, a sociedade tra-
balha sobretudoem Portugal, ain-
da que tenha virias multinacio-
nais entreos seus clientes. Mas ji
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Se chegarmos ao
fim e o cliente ndo
comprar, ficamos
com uma maquina
que ndo serve
para mais
ninguém.,

GIL SOUsA
cicio e director comercial

daEsl

ez projectos 14 para fora, no-
meadamente para Franca,
Dada a dimensio da empre-
si1, que deverd atingir os 15
trabalhadores até ao iniciode
2015, ¢ complicado aceitar
muitos contratos a0 mesmo
tempo., “Nao estamos a con-
seguir dar saddaacs projectos
que temos em Portugal e é
por isso que neste momento
limitamaos o processo de in-
ternacionalizacio”, refere Gil
Sousa,

Além disso, 0z sdcios da
cmpresa ndo querem perder
o controlo do projecto, “J4
alargimos o espago & mudi-
mos de pavilhiio este ano. Fs-
tamos também em outro es-
pago adjacente, um pavilhéo
aclado”, conta o empresirio.
O crescimento tem de ser
moderado porgue "fazerumsa
coisaque nunea fol feita tem
sempre um risco”, recordam

PROJECTOS PARA
MULTINACIONAIS
A ESI desenha projectos & medida, por
exemplo, para linhas de producio & que,
por isso, tém associada uma componen-
te elevada de inovagdo. Entre os clien-

tes da empresa estio multinacionals .
como o lkea ou sociedades naclonals de o o—
grande dimensdo (Amorim), A concor- -~ H‘\_.
réncia existe, mas & segmentadae a ES| A
compra em Portugal e no estrangeiro.
INOVACAO
- -\.\_\_

Praticamente todos os
projectos da ESI tém uma
componente elevada de
inovagio, porgue sao
desenhados para
corresponder is
necessidades das inddstrias
fque o5 encomendam,
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© Aempresa trabalha com L — /- A E51 desenha soluches para
wirios fornecedaores, ~ e virias multinacionals e
nacionais e estrangeiros. 4 , empresas partuguesas, entre
Portugal encomenda virias : as quais se destacam a

pecas e equipamentos ¢
compra outros na Alemanha
e Japdo, por exemplo,

POTENCIAIS
\CONCORRENTES,
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* Ainda que exista concorréncia em
sectores especificos (robdtica, por
exemplo), Gil Sousa diz que a ESI
actua em varios sectores e que isso
a diferencia de owtras empresas.

Corticelra Amorim é a
Visabeira. A sociedade
trabalha também para a
indilistria automdvel e dos
plisticos, entre outras.

L

AS TRES LICOES
DO EMPRESARIO

Paixﬁq
e sacrificio

PAIXAO

Gil Sousa ndo tem didvidas de
que gostar da Area que se esco-
Iheu é condicio “sine qua non™
para ter sucesso num negdcio.
“Se gostarem do que estioa fa-
zer, tbm mais potencial para
ser melhores do que se esco-
Iherem um segmento 56 por-
fgue pode ser uma drea boa [em
termos financeiros]”, garante
o empresario,

INSISTENCIA

Quem quer vencer no mundo
dos negocios, tem de ter “per-
severanca”, refere Gil Sousa,
até porque no Inicio é compli-
cado conseguir, nio sa finan-
ciamento, mas também entrar
no mercado que se pretende. A
ESI tentou obter verbas pedin-
do um pagamento logo de 50%
em cada adjudicacio de um
projecto, uma pratica que man-
tém.

ESPIRITO DE ‘
SACRIFiCIO

Os empreendedores tém de ter
espirito de sacrificio. Gil Sousa
defende que numa dréa como

a gue a ESl escolheu para ope-
rar, é preciso ter resisténcia e
alguma ousadia. Nada é possi-

vel sem “espirito de sacrificio”,
refere o sdcio da empresa de
Famalicio porque “hd muita @
pressio @ um risco elevada™.

Gil Sousa garante que isso &
possivel “se uma pessoa gosta

do que estd a fazer”,



