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Nem calor nem [rio param
0s quiosques da Partteam

Paulo Duarte

BAROMETRO

PUBLICIDADE “OUTDOOR” TAMBEM SOFREU

Evolugdo do investimento no mercado de suportes publicitirios em 2013

0 mercado de publicidade “outdoor”, para o qual a Partteam faz quiosques e
mupis digitais multimédia, caiu de 2012 para 2013 em 0,9%, segundo um estu-
do da Carat, com dados MediaMonitor. O formato urbano recuou 5,1% ainda que
tenha o maior investimento de todos, com 191 milhdes no ano passado. Os cen-

Miguel Soares ampliou as instalagdes da Partteam muito recentemente, para fazer face ao crescimento.

A Partteam
fabrica 103
modelos
diferentes

de quiosques
diferentes e ja
exporta para

30 paises. Situada
em Famalicao,
comecgou por
desenvolver

sites e deu o salto
para este negdcio
em 2003.

ALEXANDRA NORONHA
anoronha@negocios.pt

“Precisavamos de um produto que
em termos de design provocasse
o ‘uau’ das pessoas”. Miguel Soa-
res ndo tem dividas. A Partteam,
de Famalicéo, conseguiu fabricar
o “tltimo grito” em quiosques
electronicos.

O Nomyu é umaespécie de te-
lemdvel gigante, com um design
cuidado e minimalista que é con-
trolado por um “cérebro” que d4
ordens e reduz a necessidade de
intervencéo externa. O fundador
e socio, Miguel Soares, diz que é o
resultado “de 14 anos de experién-
cianeste tipo de equipamento”. O
Nomyu é o produto que aempre-
sa “mais tempo levou a desenvol-
ver, cercade umano e dois meses”.
Equeresiste as mais diversas con-
digdes atmosféricas “desde 40° ne-
gativos até 55° [celsius]”.

No inicio a empresa, fundada
em 2000, tinhaumavocagio bem
diferente. “Fui contratado para
umasociedade de desenvolvimen-

to e producéo de relégios de pon-
to. Depois decidi abrir a empresa,
exactamente paratrabalharadrea
em que eu tinha estado, dos relé-
gios de ponto. Mas logo nos pri-
meiros tempos aquilo nio correu
muitobem?”, contaMiguel Soares.

Ao fim de noves meses tinha
vendido trés sistemas e decidiu
que era altura de reorientar o ne-
gocio. “Fiz um site paraa empre-
sa, que desencadeou umasérie de
interesses. Acho que estava bem
feito para a altura. Hoje em dia é
assustador”, real¢a o empresario

A empresa
comecou por
estar mais
virada para a
parte “web”.
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Fonte: Estudo da Carat, com dados MediaMonitor (pregos de tabela); valores em milhdes de euros

que, mais tarde, comprou a quota
do socio e passou a controlar a
Partteam.

Durante alguns anos, o nego-
cio da empresa foi orientado para
a parte “web” e multimédia, até
que descobriu o negdcio dos quios-
ques electronicos. “Havia uma
tinica empresa em Portugal a co-
mercializar esses produtos. O que
fizemos foi ir ao estrangeiro e per-
ceber quais as empresas que fabri-
cavam esses produtos. Encontrei
uma em Espanha que tinha alguns
produtos nessa drea e com a qual
comegamosa trabalhar”. Hoje, es-
ses parceiros compram as solu-
¢desda Partteam. Entre os primei-
rosclientes daempresaestava, por
exemplo, o Finibanco.

“Em 2003 comegamos logo a
trabalhar com os bancos. O Fini-
bancoacabou por nos obrigaraen-
contrar uma solugio de software
segura. Ndo havia em Portugal,
uma solugdo que permitisse fazer

essaproteccio”, Aempresaencon-
trou essa solucdo na Alemanha,
que continua a usar, ainda que
também ja tenha solugdes pro-
prias.

“A partir daquele momento
comegdmos a fabricar os nossos
proprios modelos”, explica Miguel
Soares. “Neste momento fazemos
tudo, temos todas as valéncias e o
processo € garantido ou desenha-
do por nds. Temos 103 quiosques
diferentes, mupis, interactivos e
de pagamento”, diz o empresario.

A Partteam facturou, em 2013,
2,4 milhdes de euros e conta com
17 colaboradores, um niimero que
pode crescer pontualmente para
25, em alturas de contratos de
grande quantidade ou complexi-
dade técnica.

Aempresaja teve necessidade
de alargar o espago que ocupa,
numinvestimento de cercade 300
mil euros. “Noano passado 80%da
facturaciio foi parafora”, conta Mi-
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[0 Nomyu] pode
estar nos exterior
com condicdes
atmosféricas
muito drasticas,
desde menos

409 negativos
até 559 [celsius].

MIGUEL SOARES
Sdcio fundador da Partteam

guel Soares, que salienta que
aPartteam estd presente em
mais de 30 paises.

“Temos é parceiros e dis-
tribuidores que vio traba-
lhando os nossos produtos.
Com uma relacio mais di-
recta temos 10 paises: Espa-
nha, Italia, Franca, Republi-
ca Checa, Eslovénia, Chipre,
Angola, Mogambique e ago-
ra Estados Unidos”, diz o
empresario.

Entre as apostas de futu-
ro daempresa conta-se a Ro-
ménia, o Canada e Alema-
nha, que Miguel Soares re-
conhece nio ser um merca-
do facil. “Tém uma cultura
proteccionista, comagentes
comerciais, que nos outros
paises sdo empresas e nao
pessoas. Quando consegui-
mos entrar nos paises eles
fazem tudo localmente. Na
Alemanha nio”, explica. m

INOVACAO

E TRANSVERSAL

Ainovagdo na Partteam ndo tem um de-
partamento dedicado, mas é transver-
sal a todos os trabalhadores da empre-
sa. A sociedade trabalha com varias en-
tidades da administracdo publica, ban-
ca e centros comerciais. 0s fornecedo-
res de materiais sdo nacionais e inter-
nacionais, bem como a concorréncia,
que se tem acentuado.

FORNECEDORES

® A empresa recorre a
fornecedores nacionais e
internacionais para fabricar
0s quiosques. Miguel Soares
diz que o peso é semelhante
nas compras dentro e fora de
Portugal.

e A empresa usa metal,
madeira, plastico, aluminio.

INOVACAO

POTENCIAIS

CONCORRENTES

e A concorréncia estd a aumentar
neste sector, mas quando a Partteam
comecou havia apenas uma empresa
em Portugal que se dedicava a este
negdcio. Fora de Portugal ha muitas,
em Espanha e Alemanha, por
exemplo.

® A empresa desenvolve
localmente muitos dos
quiosques que fabrica. 0
Nomyu é um exemplo disso.

e “A parte da investigacdo e
inovagdo ndo esta confinada
a um departamento e

pessoas”, diz Miguel Soares.

E transversal 2 empresa.

e 0 primeiro grande cliente
da empresa foi o Instituto
de Emprego e Formagdo
Profissional (IEFP).
Trabalham para Cadmaras,
unidades de Satide e outras
entidades piiblicas.

e A banca também é cliente, tal
como os centros comerciais.

AS 3 LICOES _
DO EMPRESARIO

Gostar, saber
e aprender

E PRECISO GOSTAR

Miguel Soares diz que o essencial é
gostar do que se faz. “Tem que se
gostar daquilo em que se vai inves-
tir. E fundamental, porque ao fim
de algum tempo, se se perceber
que nio se gosta, que nio ha pra-
zer, mesmo que haja dinheiro, aca-
ba por se abandonar o negécio. Isto
é fundamental”, garante o empre-
sario.

CONHECER O PRODUTO

O fundador da Partteam realga que
ha outra condicdo fundamental
para ter sucesso num negdcio. “0O
empresario precisa de conhecer
muito bem o produto ou o servigo
que vai vender sendo nao consegue
fazer perceber as outras pessoas
que aquele servigo é melhor que os
outros”, diz Miguel Soares. “Hoje
em dia estd tudo mais ou menos in-
ventado. Ha muita concorréncia.
Temos que perceber o produto a
100%”, real¢a o empresario.

SEMPRE A APRENDER

Os novos empresarios tém que es-
tar sempre atentos e ter disponibi-
lidade para aprender. “O conheci-
mento é continuo. Nio se pode es-
perar que o que sabemos € absolu-
to e que as coisas ndo mudam. A
aprendizagem tem que ser cons-
tante”, realga Miguel Soares. E no
mundo actual é essencial dominar
as tecnologias, “para a divulgacéo,
online, em motores de busca e, hoje
em dia, as redes sociais. Tém um
papel fundamental na divulgacio
da marca e do servico”, explica Mi-
guel Soares.
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