“NESTE MOMENTO, EMESMO UM DESIGNIO
AUTOMATIZAR PROCESSOS”

Alcancar a méxima automatizacio dos servicos e a autonomia para os utilizadores é o objetivo do EasyVista Self Help,
uma das mais recentes ferramentas que a multinacional, lider em solucdes inteligentes, lancou recentemente a nivel
mundial. Paulo Magalhies, vice-presidente EasyVista para o Sul da Europa, explica esta opcao estratégica

Nos cerca de 10 anos de ativi-
dade em Portugal, a EasyVis-
ta cresceu sempre acima dos
dois digitos. Essa tendéncia
manteve-se em 2019?

Sim. E isso tem consequén-
cias. Por exemplo, a equipa
passou de seis para 26 pes-
soas, devendo chegar ao final
de 2020 com 30. Outra é que,
se crescemos assim estes anos
todos, no seguinte pedem-nos
novamente os dois digitos.

E desafiante, mas exige mui-
to trabalho. Para a EasyVista
Portugal, 2019 vai ser um ano
muito bom, em que crescere-
mos proximo dos 20%.

A que se deve este crescimen-
to sustentado?

Este crescimento resulta, por
um lado, da recorréncia das
receitas. Se ganhamos novos
clientes em 2019, em 2020
eles irdo, certamente, fazer
crescer as suas solucoes e
aumentar o seu ambito, fa-
zendo com que haja aquilo a
que chamamos negocio re-
corrente. Quanto mais novos
clientes temos, mais o passa a
palavra acontece, mais se vao
contagiando outros com boas
referéncias e casos de estu-
do e isso vai gerando novos
negocios.
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Temos também registado a en-
trada de alguns grandes clien-
tes, o que, face 4 nossa dimen-
sdo em Portugal, corresponde
a varios novos clientes.

“ESTAMOS
A ABRIR

AINDA MAIS
ONOSSO LEQUE,
FOCANDO-
-NOS TAMBEM
NO CUSTOMER
SERVICE"

A filial portuguesa esta em
linha com o crescimento do
grupo?

Lideramos esse crescimento.
Somos um dos paises que mais
cresce dentro da organizaciao
em termos de novas vendas,
de faturacio e de EBITA.

Quais as perspetivas estra-
tégicas a curto prazo para a
empresa?

Neste momento, ha algo que
ja € mais que uma perspetiva.
A EasyVista nasceu focada no
mercado de IT Service Mana-
gement, mas em 2014/15 ini-
ciou uma viragem para uma

légica de disponibilizacio de
servicos de workplace, per-
mitindo as organizacoes dis-
ponibilizarem servicos trans-
versalmente, nio sé a drea de
IT, mas de recursos humanos,
de logistica ou marketing, en-
tre outros.

Neste momento, estamos a
abrir ainda mais o nosso le-
que, focando-nos também
no Customer Service. Para
isso, contamos com o Easy-
Vista Self Help, que resultou
da aquisicdo da Noesis, e que
visa ajudar as organizacoes a
facilitarem o acesso dos seus
clientes ao servico que pres-
tam. Com dois vetores fun-
damentais: a autonomia e a
automatizacio.

O avanco da tecnologia e a
transformacio digital levou a
um crescimento exponencial
dos servicos prestados digital-
mente, obrigando a que exis-
ta alguém em backoffice para
tratar da prestacio desse ser-
vico. E esse crescimento tam-
bém ¢ exponencial.

Esta ferramenta permite nao
apenas ajudar as organizacoes
a disponibilizarem servicos
de uma forma mais eficien-
te como reduz custos e agili-
za a prestacio de servico aos
clientes.

Dou o exemplo de um cliente
que, em termos de customer
service, recebe 14 milhoes
de solicitacoes por ano.
Se conseguirmos ajudd-
-lo a autonomizar 10%,
sdo 1 milhdo e 400 inte-
racoes. Basta multiplicar
este nimero por um qual-
quer valor em euros para
perceber a potencial pou-
panca que pode ter.

O EasyVista Self Help permi-
te-nos abrir uma frente mais
ampla e trazer para o merca-
do um modelo de negdcio di-
ferente. Queremos vender esta
solucio pelo seu valor acres-
centado, quer de poupanca
quer de melhoria do servico.
Este ¢ um grande desafio para
nés em todo o mundo.

A inteligéncia artificial é cada
vez mais uma realidade nos
VOSSOS processos?

O EasyVista Self Help e o Ser-
vice Manager sdo dois pro-
dutos onde aplicamos muita
inteligéncia artificial. Hoje,
toda a gente fala de inteligén-
cia artificial e a verdade é que
a automatizacido de proces-
sos e a operacionalizacio de
tarefas siao, claramente, uma
obrigatoriedade. Costumo dar
um exemplo. Em setembro, e
a maioria dos nossos clientes,
o principal pedido que é fei-

“PORTUGAL
REPRESENTA
5% A NIVEL
GLOBAL, O QUE
EMUITO BOM”

to aos centros de suporte é o
reset de password. Isto quer
dizer que hd uma pessoa sen-
tada frente a um computa-
dor a fazer reset de password
para 1000, 2000... 5000 cola-
boradores, dependendo da di-
mensao das empresas. O va-
lor acrescentado deste servico
¢ zero. E, se pensarmos que
tem um custo, entdo ainda é
menos que zero, 0 que nio faz
sentido nenhum.
Hoje em dia hda uma obriga-
toriedade nas organizacoes
quando estdo a pensar e a de-
finir um processo sendo que
nio o podem fazer apenas
com o conjunto das suas in-
teracoes, mas também na for-
ma como o vao automatizar,
para que possa ser feito sem
intervencio humana.
Obviamente, hd uma circuns-
tancia social que temos que ter
em conta. Mas, atualmente, a
nivel mundial, as necessidades
sdo tantas que sem automati-
zacAo ndo hd recursos para su-
portar este crescimento.
Até onde ird o limite da
automatizacao? O que
vai acontecer daqui
a 10 ou 15 anos?
Isso serd ou-
tra discussio,

Paulo Magalhaes,

CONTEUDO
PATROCINADO

mas, neste momento, ¢ mes-
mo um designio automatizar
processos.

Como encara o ano que pas-
sou, com o alargamento das
suas competéncias a outras
geografias?

Foi muito desgastante. Do pon-
to de vista de gestdo, correu
muito bem, mas com um esfor-
¢o pessoal muito grande e essa,
talvez, seja uma das mudancas
que tera que ocorrer em 2020.

Que papel tem a EasyVista
Portugal no grupo?

As empresas portuguesas tém
todas o mesmo problema. Po-
demos crescer 20%, mas o va-
lor absoluto é quase ridiculo
face ao de outras geografias.
Mesmo assim, Portugal repre-
senta 5% a nivel global, o que é
muito bom. H4 multinacionais
muito grandes no nosso pais
que representam 1% ou 0,5
% do revenue global das suas
organizacoes. O Sul da Euro-
pa chegard aos 20% este ano,
sendo nossa ambicdo apro-
ximarmo-nos dos 30%. Para
isso, Portugal tem que crescer,
mas Espanha e Itdlia também.
E hd espaco para isso. Se pen-
sarmos que Portugal tera este
ano um revenue préximo do
de Espanha, percebe-se que
alguma coisa tem que acon-
tecer. Vou ter que dar ainda
mais atencio a outras geogra-
fias. Portugal estd bem de sau-
de, mas Espanha e Itdlia tém
potencial para mais e por isso
temos que acelerar.

vice-presidente EasyVista
para o Sul da Europa




