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‘““Na ultima década

temos

feito

uma grande aposta
na componente
tecnologica dos
NOSSOS Servicos’

A KPMG Portugal tem vindo a afirmar-se cada vez mais como um dos principais
parceiros das empresas no seu caminho para a transformacao digital.
Crescimento a dois digitos impulsiona a contratacao de 150 profissionais _

em areas tecnologicas e a recente abertura de um “hub” tecnolégico em Evora.

om mais de 30 anos de experién-
cia em consultoria, Nasser Sattar,
Head of Advisory da KPMG Por-
tugal fala da aposta estratégica na
consultoria tecnoldgica, do cres-
cimento do negdcio, dos investi-
mentos em curso em Portugal, e
dos desafios que 0 novo mundo
digital traz para as empresas.

Olhando para as empresas por-
tuguesas, quais considera se-
rem os maiores desafios e as
maiores oportunidades para os
préximos anos, nomeadamente
numa vertente de transforma-
cao digital e de competicao no
mercado global?

O processo de transformagio
digital é fundamental para que as
nossas empresas se adaptem e se
afirmem no mercado global. No
mundo digital é cada vez mais
inevitavel a necessidade de acom-
panhar o que se faz no mercado

global para ser competitivo. As
empresas tém de ser mais eficien-
tes, mais automatizadas, aprender
a usar a inteligéncia artificial, e a
fazer evoluir a eficiéncia opera-
cional e a experiéncia do cliente
através do digital. Um bom exem-
plo da transformagdo em curso é
0 que se passa nos servicos finan-
ceiros. Temos as maiores institui-
¢oes com 80% do mercado, mas
elas sabem que se nao evoluirem
no sentido de fazer o que as fin-
techs estdo a fazer, digitalizando,
simplificando, ganhando flexibi-
lidade e agilidade, terdo grande
dificuldade em manter este tipo
de quota de mercado. Nao sera
possivel ficar estdtico e conservar
as posi¢oes. Em relagio as start-
-ups o desafio estd em nascer ja
global, com uma visdo e inova-
¢oes que tenham impacto no mer-
cado internacional.

No contexto que apontou, de
transformacao digital dos nego-
cios, como se posiciona a
KPMG?

Estamos muito focados numa
estratégia de desenvolvimento de
competéncias e recursos para
apoiar os clientes na sua caminha-

da para o mundo digital. Os no-
vos modelos de negdcio, que ace-
leraram com a pandemia, reque-
rem projetos continuados € com
alguma dimensio, para que os
clientes sejam capazes de aprovei-
tar as oportunidades e responder
aos desafios. Vamos continuar a
investir no dominio do apoio a
transformacao digital, alavancan-
do a experiéncia dos ultimos dez
anos para ter, pelo menos, mais
uma década de crescimento con-
tinuado e sustentavel.

Em termos gerais,
Portugal ja nao é um
“low cost center”, muito
menos para a KPMG.

NASSER SATAR
Head of Advisory da KPMG Portugal

Existe, portanto, uma aposta

clara no crescimento, dentro da

KPMG, da consultoria em tec-

nologia?

Claramente. Atualmente temos
trés grandes areas de servigos em
Advisory. O que chamamos “Deal
advisory”, que inclui corporate fi-
nance, due dilligence e transagoes,
temos a consultoria de gestdo, e
depois a consultoria em tecnolo-
gia. Nesta tltima drea, temos cer-
ca de 300 colaboradores e uma
procura crescente por servicos que
implicam valéncias e competéncias
nas mais diversas tecnologias. As-
sistimos a uma evolugio impara-
vel, que estd a acelerar, e que esta
a produzir alteragdes significativas
no mundo, nos modelos de neg6-
cio, e na experiéncia do cliente. Se
queremos ser lideres na drea da
consultoria, precisamos da com-
ponente tecnoldgica. A KPMG
tem aliancas estratégicas com lide-
res tecnoldgicos como a Micro-
soft, IBM, Google, Outsystems,
Appian ou Service Now. Pratica-
mente tudo o que fazemos tem
uma componente tecnoldgica e,
portanto, temos de ter valéncias
nessas areas, retendo a capacida-
de de sermos agndsticos.

Esta aposta na componente tec-
nolégica da atividade de consul-
toria é recente?

Nio. Na ultima década a
KPMG Portugal fez uma grande
aposta em ter uma componente
tecnoldgica forte na sua oferta de
servicos. Tem neste momento
uma equipa de cerca de 300 cola-
boradores nesta area e s neste
ano pensamos recrutar mais 150
colaboradores, sendo cerca de 80,
recém-licenciados, e 70 com ex-
periéncia em diversas dreas e tec-
nologias. Esta tem sido uma his-
toria de sucesso, com o negdcio
da KPMG Portugal a crescer, nes-
te periodo, a uma média de dois
digitos. Nos proximos dois anos
prevemos continuar este ritmo de
crescimento. E para corresponder
a este crescimento e as necessida-
des dos clientes que estamos a in-
vestir e a recrutar nestas areas.

Qual a importancia do mercado

global para esta aposta?

A sua importincia pode ser
medida pelo facto de termos recen-
temente inaugurado um hub tec-
nolégico em Evora, que se posicio-
na como um centro de exceléncia
em tecnologia low-code, muito

orientado para o mercado interna-
cional. Para n6s o mercado domés-
tico foi, e continua a ser, importan-
te porque foi aqui que desenvolve-
mos Os projetos, treinimos as
equipas e ganhdmos as competén-
cias. A nossa estratégia comegou
pelo mercado nacional. Um pou-
€O como as equipas que, no fute-
bol, tém de ganhar o campeonato
nacional para ir a Champions, as
nossas equipas primeiro tiveram
de ganhar no mercado portugués
para depois irem para outros mer-
cados, de forma qualificada. Foi
assim que construimos as relacoes
multilaterais e bilaterais que per-
mitem que as equipas portuguesas,
com o conhecimento, o talento e a
experiéncia adquirida no mercado
nacional tenham as credenciais
para participar e acrescentar valor
em projetos internacionais.

Essa exportacao de servigos

deve-se sobretudo a uma dife-

renca de custos ou a um valor

acrescentado de experiéncia e

competéncia?

Em termos gerais, Portugal ja
nao é um “low cost center”, mui-
to menos para a KPMG. Nos
apostamos nas nossas capacida-

des e no nosso talento. Temos ex-
celentes profissionais que nos per-
mitem estar em qualquer projeto,
em qualquer parte do mundo, em
pé de igualdade. A KPMG Portu-
gal tem formado talento com ex-
periéncias e projetos proprios que
nos dio as credenciais e as condi-
¢Oes para participar em projetos
internacionais. A nossa estratégia

Temos neste momento
uma equipa de cerca
de 300 colaboradores

nesta area (tecnologias),
e so neste ano pensamos
recrutar mais

150 colaboradores

NASSER SATAR
Head of Advisory da KPMG Portugal

de negdcio estd longe do que exis-
te em outros paises e que assenta
mais na diferenca de custos do
que no valor dos recursos.

Isso é visivel nos projetos em
que participamos e dou dois
exemplos de projetos complexos
em low code em que a nossa par-
ticipacao foi decisiva. O primeiro
foi um projeto para entidades do
Governo Suico, de desenvolvi-
mento (com a KPMG local), de
uma aplicagao que permitiu a ges-
tdo e comunicagao entre centros
de saude e doentes com COVID,
durante a pandemia. O segundo
foi um projeto para um grande
banco global, uma app que per-
mite conduzir, de forma inteira-
mente digital, o processo de aqui-
sicao de viaturas, entre consumi-
dor, vendedor, e financiador da
compra, neste caso o referido
banco global.

De que forma é que a abertura
do hub tecnolégico em Evora se
enquadra na estratégia da
KPMG em Portugal?

Nos projetos que nds desen-
volvemos, os clientes cada vez
mais pedem a utilizagio de tec-
nologia, e, portanto, nds temos
de continuar a investir na capa-
citagdo em diversas tecnologias.
Neste contexto, e acrescentando
aos escritorios que ja temos em
Lisboa e no Porto, consideramos
que era necessario expandir a
nossa capacidade tecnoldgica e
investir em outras zonas geogra-
ficas do nosso pais.

Nesse contexto, porque é que

escolheram Evora?

Para nés Evora é uma escolha
natural. E relativamente perto de
Lisboa. Tem a Universidade de
Evora, e hd outras instituicdes de
ensino superior na regiao, o que
nos permitird criar um centro de
exceléncia com muitos dos jovens
que querem permanecer na re-
gido. Além disso, temos uma boa
parceria com o PACT (Parque do
Alentejo de Ciéncia e Tecnolo-
gia), o que nos permite fazer par-
te de um ecossistema em que es-
tamos envolvidos em projetos de
start-ups e na partilha de resulta-
dos de investigacao e desenvolvi-
mento. Na nossa perspetiva ¢ um
projeto que nos da acesso a mais
talento e a mais conhecimento. E
um “dois em um” e creio que se
revelard uma aposta vencedora.

Por outro lado, queremos par-
ticipar no desenvolvimento do
pais fora dos grandes centros ur-
banos, sobretudo se isso contri-
bui para a nossa estratégia de

crescimento. Gracas ao reconhe-
cimento dos nossos clientes, nos
ultimos anos temos crescido a
dois digitos e queremos continuar
a crescer da mesma forma. Para
isso temos de continuar a investir
€ a capacitar a empresa para sus-
tentar esse crescimento. Estamos
a olhar para outras regides do
pais que consideramos interessan-
tes para abrir novos centros.

Que objetivos de negocio tém

para este novo hub?

Noés antecipamos que, em
dois anos, teremos perto de uma
centena de colaboradores basea-
dos neste hub, dedicados sobre-
tudo ao desenvolvimento de pro-
jetos e competéncias em “low
code”, em parceria com 0s nos-
sos parceiros tecnoldgicos, sobre-
tudo com a Outsystems, que é
um importante fabricante de
software nesta drea. Ser o Centro
de Exceléncia significa que va-
mos estar cada mais envolvidos,
nao s6 em projetos nacionais,
Ccomo em projetos internacionais
em toda a regiao EMEA.

Existem outras iniciativas da

KPMG em curso, numa perspe-

tiva de fortalecimento das com-

peténcias tecnologicas, do em-
preendedorismo e da inovacao
em Portugal?

A KPMG tem uma estratégia
de envolvimento com o ecossiste-
ma das start-ups e do empreende-
dorismo. Somos parceiros do
Websummit desde o seu inicio, na
Irlanda. E uma parceria que con-
tinuamos a fortalecer quando este
veio para Portugal. Ha dois anos
inicidmos a competicao Tech In-
novator, em que cada pais, dentro
da rede KPMG (incluindo Portu-
gal), faz um concurso local para
start-ups e escolhe um vencedor,
avaliando as ideias e os planos de
negdcio que sao apresentados. A
final global, com os vencedores de
cada pais, realiza-se em Portugal
durante o Websummit. S3o inicia-
tivas como esta que nos permitem
estar junto da comunidade em-
preendedora, trabalhando com as
start-ups e apoiando os empreen-
dedores. Estou convencido de que
destas parcerias um dia saird um
unicérnio. Também em Evora,
com o PACT, estamos a trabalhar
com o ecossistema de start-ups ali
criado, no sentido de criar as con-
di¢oes para que se desenvolvam,
tenham acesso a financiamento e
a conhecimento, nomeadamente
a nivel internacional.

Negocios em Rede é a marca que representa a area de Contetdos Patrocinados. E o local onde as marcas podem contar as suas historias e experiéncias.





