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- Em cinco anos quero

lz.s'tar a Cbzpzdea

Depois de formar dezenas de mestres e doutores
para coisas que nada tinham a ver com a formacio,
este professor do Téenico juntou-se a dois colegas e
deadlram empregar a massa cinzenta por eles formada
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O PRESIDENTE DA CHIPIDEA
diz que a empresa € a sua dlti-
mo missao na vida e sente estd
a perto de realizar o seu objec-
tivo mdximo: torni-la inde-
pendente no muito agressivo
mercado mundial das IT. Se
conseguir e a empresa ficar
“mesmo rica”, talvez crie uma
fundagio, e af, mais uma cor-
rida, mais uma viagem...

A felicidade
_de atrair alunos
excelentes

A CHIPIDEA NASCE da felici-
dade que tive de atrair exce-
lentes alunos, que depois fica-
ram a trabalhar comigo no
Instituto Superior Técnico
(IST) como professores. O
primeiro foi o Carlos Leme,
co-fundador da Chipidea, de-

pois veio o Jodo Vital, tam-
bém fundador. Desenvolve-
mos um grupo que chegou a
ter cerca de 50 pessoas, até
que comecei a sentir um pro-

‘blema. Atraiamos alunos, esti-

mulédvamo-los, como um pro-
fessor deve fazer, a investirem
na investigacdo, a fazerem
mestrados e doutoramentos,
mas depois nio acontecia
nada a seguir. E comecdmos a
tentar encontrar solucoes.
Numa primeira fase tentei
usar os contactos que tinha a
nivel internacional, e promov}

vérias visitas de empresas nor-
te-americanas. Uma em part-
cular, a Rockwell Semicon-
ductors, fez virias visitas de
recrutamento e levou alguns
alunos. A seguir, tentei moti-
var empresas a criarem um
“design center” em Portugal,
que absorvesse pessoas que
continudvamos a formar. J4
estamos em 1996. Isto esteve
muito proximo de acontecer,
com uma das empresas com
que tinhamos melhores rela-
¢Oes, a Atmel. No entanto, a
Atmel decidiu nio avancar,
nunca percebi muito bem
porqué. Acho que nfo era cla-
ro para eles qual seria 0 meu
envolvimento e, quando per-
ceberam que eu ndo queria ser
empregado deles, desistiram
daideia.

Foi entdo que eu, o Carlos
Leme e o Jodo Vital decidi-
mos criar uma empresa. E
nasceu a Chipidea, com um
capital social muito baixinho,
de 5 mil contos [25 mil euros].
Logo apés tomarmos a deci-
sdo, recebi um telefonema do
CEO da Atmnel, que me per-
guntou se estdvamos interes-
sados na participacio deles.

Dissemos logo que seria
optimo, ele perguntou quanto
€ que nos achdvamos que eles
poderiam ter na empresa, e
propusemos 30%. E quanto é
que querfamos pelos 30%? A

conta era ficil: 5 mil contos
era o que tinhamos para o ca-
pital social, a participacio de
30% seria 30% desse valor.
S6 muito mais tarde vim a
perceber que podia ter pedido
50 ou 100 mil contos por
aquela participacio e hoje ain-
da muitos amigos meus se
riem desta histdria. -

Moda digital
e oportunidade
-analogica

A MODA DO DIGITAL levou ao
desinvestimento na formacio
e no desenvolvimento cientifi-
co e tecnolégico da drea ana-

16gica. Era a nossa oportuni-~

dade, era exactamente o que
queriamos. Eu sabia isto e ti-
nha essa obrigacio, pelas mi-
nhas ligagSes 2 universidade,
pelas ‘discussdes académicas
em que participava em todo o
mundo. Percebi também, se
calhar até inconscientemente,
que a grande ideia para a
Chipidea ndo era desenvolver
uma “product idea”. Todas as
start-ups nascem como “pro-
duct ideas”, nés nascemos
como “people idea”.
Acreditimos que, se fosse-
mos capazes de desenvolver
um grupo de engenharia com

- Chipidea nasceu com um capital social de 5 mil contos. FHoje
trabalha num “business plan” que a levard a0 Nasdaq em
meia dizia de anos, se for bem sucedido.

capacidade reconhecida, cre-
divel a nivel internacional — s6
assim interessava porque em
Portugal ndo hé nada, nesta
drea — haviamos com certeza
de encontrar trabalho. Nem
sequer se punha essa questao.
Terfamos as dificuldades de
Sermos uma empresa portu-
guesa — o que se confirmou —
mas irfamos seguramente en-
contrar trabalho.

Eu sabia também que a in-
distria dos semicondutores é
ciclica e as empresas na drea
anal6gica sdo muito mais esti-
veis. Sabia ainda que havia
“digital designers” a conduzir
tixis e “analog designers” a
pedirem os ordenados que
queriam. Estava consciente
disso tudo. O desafio era por-
tanto formar as pessoas e, $0-
bretudo, adquirir a credibili-
dade internacional. A seguir
viria o trabalho, ndo sabia se
para a China, Japio ou

‘Estados Unidos. Tinha que

VIr, € assim acontecet.

sl Vendedor
com catedra
no cartao

ATE 2000, 0 UNICO vendedor
na Chipidea fui eu. S6 fui ca-
paz de contratar o primeiro

|

o< i o it

T T = L S e SR e e

:




Jornal de Negdcios || Sexta-feira 21 Janeiro 2005

Empresas & Finangaé

“Fellow” ignorado

Fui eleito “fellow” do IEEE em 1997 e a universidade onde eu
estava em Hong Kong como professor convidado teve
orgulho naquilo e fez uns cartazes de parabéns, onde eu s6
percehia “Franca” e “IEEE Fellow”. Aqui, no Técnico, uma
meia diizia de colegas deu-me os parabéns e foi tudo.

Almocar sozinho

Sinto-me muito bem sozinho. A recordacéo que tenho da
minha vida é de uma vida muito s6. Fui muito s6 na minha
infancia, sou casado, ndo tenho filhos. Mesmo no Técnico
costumo dizer que nao tenho o problema de precisar de
gente & minha volta, de ndo conseguir almogar sozinho.

No livro que escrever sobre a Chipidea ndo vou deixar de
reservar um capitulo dedicado as armadilhas. A primeira em
que caimos foi o PEDIP e jurdmos nunca mais recorrer a

qualquer financiamento piblico. Mas acabamos por nos
meter no POE e podiamos ter-nos dado muito mal.

profissional de “Sales &
Marketing” — temos quatro e
nenhum é portugués — em
fins de 2000. Até ai, era eu
quem vendia uma capacidade
e sabia que tinha a credibilida-
de para o fazer.

Essa credibilidade vinha da
minha actividade académica e
do que consegui colocar no
meu “business card”, que,
quem conhece, sabe que vale
muito. Fui o primeiro “fel-
low” portugués do IEEE -
Institute of Electrical and
Electronics Engineers. Atingi
na minha vida profissional e
cientifica coisas que nio €
normal atingir-se, e usei esse
capital de credibilidade.

Mas nunca vendi porta-a-
porta, e os contactos que tinha

mente nos 3,7 milhdes de eu-
ros, mas o seu valor é muito
maior. Entre os nossos clien-
tes estio hoje nomes como
Microsoft, IBM, Toshiba,
Philips, Nokia, Bosch.
Estamos em Lisboa e na
Maia, em Gdansk, na Polénia,
em Leuven, na Bélgica, na
China estamos em Macau e
Suzhou e temos centros de
vendas nos Estados Unidos,
dois, um em Paris, que cobre
a Europa e Israel, e um na
China.

Desde 1997 a 2004, o
ritmo médio de crescimento
anual da empresa foi superior
a 50%. Aconteceu um abran-
damento em 2001 e 2002,
mas crescemos sempre dois
digitos. Obviamente que este

0s nossos clientes na definicio
dos projectos que a empresa
tem que tomar em maos. Foi
para isso que cridmos a subsi-
didria na Bélgica, em Leuven,
€ recrutimos um ex-vice-pre-
sidente da Philips que estd a
dirigi-la.

O mercado mundial do
“intelectual property” anal6-
gico é relativamente pequeno,
rondard os 150 milhdes de
dolares, o que nio é muito, se
comparado com os 200 mil
milhdes de délares que repre-
senta a industria total de semi-
condutores. E também um
mercado altamente fragmen-
tado, do qual ja somos lideres,
ao controlarmos, seguramen-
te, mais de 10%.

Estamos agora a negociar

¢ C Fm Portugal néio hé o dinhein

Trajecto

Comecar sem
salario e criar

- uma fundacéo

José Epifanio da Franca
teve a sorte de comecar a
trabalhar no tipo de
emprego mais aliciante: o
que hao remunera.
“Sempre sentia -
necessidade de investir
em mim préprio, nunca
tive uma atitude muito
materialista”, comenta o
professor do Instituto
Superior Técnico.
Licenciado em 1978, cedo
ficou ligado @o Técnico
como assistente
convidado. Trabalhou
também em grupos de
investigagéo no INESC e
no INIC, gue mais tarde
ajudaria a extinguir,

duas propostas de fusio de
empresas norte-americanas.
Ambas tinham objectivos es-
peculativos, ganhar dinheiro
em bolsa. Tenho aprendido
um pouco o que é a loucura
especulativa. E estas propostas
eram bem loucas, atingiam
valorizagdes da empresa de
perto de mil milhes de déla-
res. Mas como nunca fui ma-
terialista. ..

Vi uma meia diizia das nos-
sas concorrentes desaparecer
a0 longo dos anos, por terem
sido compradas ou por falirem.
O facto € que a Chipidea tem-
se mantido e fortalecido, tem
ganho reputacio, crescido...
Nio me interessa ir pelo cami-
nho que levou a0 rebentamen-
to da bolha das “Dot-Com”.

A dltima
_missao que
terei na vida

em tudo o que € electrénica
de consumo —, e permitia-nos
expandir e defender a nossa
posicio no  mercado.
Infelizmente nio foi possivel.
Acho que o maior proble-
ma de aceder a “venture capi-
tal” (VC) no pais é o da agili-
dade. Este negécio exige di-
nheiro educado e em Portugal
ele ndo existe. Perante uma
oportunidade de investimen-
to, um investidor tem duas
atitudes, ou segue os métodos
e critérios de avaliacio de in-

vestimentos como faz um

banqueiro, ou conhece a in-
diistria, tem “insight” do ne-
gocio, estd preparado para to-
mar decisdes, sem a andlise de
“business plan”, da rentabili-
dade de capitais € de toda a
paraferndlia de factores que
um banqueiro pesa.

E a diferenca entre um
verdadeiro VC, que percebe
do negécio, e um VC que ndo
o é verdadeiramente, que é
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ndo me permitiam ir directa-
mente a0 topo das maiores
empresa que temos actual-
mente como clientes. Ainda
hoje ndo entro ai. Entro em
empresas equivalentes 2
Chipidea. Isto tem os seus c6-
digos, ndo entro no gabinete
do CEO de uma Philips, nem
o conheco. Temos 0s n0ssos
niveis de entrada.

Crescimento
de 70% em
tempo de crise

COMECAMOS COM CINCO co-
laboradores e hoje somos 170
a nivel mundial, com uma fac-
turacio em 2004 de perto de
13 milhées de euros e um
crescimento das vendas na or-
dem dos 70% face a 2003,
acrescido de um crescimento
muito significativo da rentabi-
lidade da empresa. Tudo isto
apesar de continuarmos a ser
apertados pela desvalorizagio
do ddlar face ao euro. Em
2003 perdemos 1,5 milhdes
de euros e no ano passado
perdemos menos, mas a mos-
sa ainda foi muito grande.

Se me perguntassem em
1997 se pensaria chegar aqui,
diria que nunca. O capital so-
cial da Chipidea estd actual-

ritmo de crescimento € im-
possivel manter. Em 2005,
prevemos crescer 30%, o que
vai ser dificil, até porque ji es-
tamos em niveis nos quais nio
é ficil manter estes ritmos.
Porém, e até agora, temos
crescido sempre mais rapida-
mente do que a inddstria total
de semicondutores ou qual-
quer dos segmentos da cadeia
de produto. E a razio disto
acho que se deve ao patrimé-
nio mais valioso que esta em-
presa tem: reputacio. E isso
que faz com que clientes no-
vos nos batam 2 porta porque
outros clientes indicaram o
nosso nome. N3o hd melhor
promotor de uma empresa
que um cliente.

Lideranca
do mundial
obriga a mais

O NOSSO “CORE BUSINESS”
hoje é o da “intelectual pro-
perty”, e 0 nosso produto ain-
da ndo é um chip, mas é para
14 que caminhamos. A empre-
sa hoje é uma grande fibrica
de projectos e quem define os
projectos que esta fébrica pro-
duz sdo os nossos clientes. O
passo seguinte permitir-nos-4,
gradualmente, ir substituindo

investimentos nNa empresa que
nos permitirdo passar de um
“target available market” de
150 milhoes de délares para
um mercado de sete ou oito
mil milhGes. Se executarmos
0 nosso “business plan”, em
2008 seremos uma empresa
de 100 milhdes de euros.
Temos muitos “se” pela fren-
te, Mas se me perguntareimn se
é possivel, direi que no tenho
ditvidas. Temos capacidade e
hi grandes desafios. Se vamos
ou nfo conseguir, NAo sei.

Nos tdltimos quatro meses
nio tenho feito outra coisa
que ndo seja discutir com in-
vestidores internacionais e te-
nho percebido que hd um in-
teresse enorme pela Chipidea.
Acho que as pessoas perce-
bem que esti aqui, potencial-
mente, uma nova Analog
Devices ou uma Axim.
Sublinho o termo “potencial-
mente”, se vamos ser ou ndo é
outra histéria.

Nao farei
o mau caminho
das “Dot-Com”

NUNCA OUVI NADA do tipo
“quero comprar a Chipidea
por tanto”. Mas ji ouvi varias
insinuagdes. H4 um ano, tive

funcoes de secretdrio de
Estado dos Recursos
Educativos no dltimo
governo de Cavaco Silva.
“A universidade
rapidamente desenvolveu
em mim um sentimento
de desilusao e a seguir &
fase em que ia para casa
e enchia o chao com
copias de ‘papers’,
completamente tomado
pela paixao pelo
desconhecido, veio a
constatagdo de alguma
falta de propdsito de
utilidade naquilo que
fazia”. Sem nunca deixar o
Técnico, Epifanico da
Franca foi encontrar o
“proposito” que procurava
na EDP, onde dirigiu o
Laboratdrio Central e
depois departamento
central de tecnologia da
empresa. A oportunidade
de fazer o doutoramento
em Londres, levou-o a
abandonar a EDP e o amor
pelo pais obrigou-0 a
recusar uma bela oferta de
trabalho da British
Telecom. Veio para
Portugal formar doutores e
mestres, que via sairem
para fazer coisas que nada
tinham a ver com “o
canudo”. Foi quando teve
a “idea” e a colocou hum
“chip”. Hoje diz que, se a
Chipidea ficar rica, criara
uma fundagéo, como a da
Nokia, para detectar
talentos nas escolas e dar
ao pa{s 0 que ele precisa.
§

A CHIPIDEA SERA A ULTIMA
missdo que terei na vida. Nio
tenho outros planos que nio
sejam o de levar a Chipidea a
bom porto, o que significa, fa-
Z€r com que a empresa seja
capaz de manter a indepen-
déncia do seu projecto até
uma entrada em bolsa. Isso é
fundamental para o financia-
mento de empresas como a
nossa. Essa entrada em bolsa
serd, de preferéncia, em mer-
cados de capitais internacio-
nais, Nasdaq, Londres, even-
tualmente com um “listing”
nacional, e terd que acontecer
no prazo de trés ou quatro
anos. Se isso nio acontecer,
acho que é inevitdvel a inte-
gracio da empresa numa
grande multinacional. Serd
muito dificil manter a inde-
pendéncia.

A listagem numa bolsa

como o Nasdaq ou Londres é-

fundamental para o nosso
desenvolvimento, nio hd no
pais financiamento para em-
presas como a Chipidea e isso
faz-nos perder oportunidades
que podem ser decisivas. Ha
precisamente um ano estive-
mos muito perto de adquirir
uma pequena empresa norte-
americana e s6 ndo concreti-
z4mos o negocio, porque nao
conseguimos capital de risco
nacional para levar a cabo a
operacfo. A empresa era mui-
to interessante, actuava na
4rea de USB — um protocolo
de comunicagio de dados, in-
troduzido via inddstria dos
PC’s e que estd a proliferar
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co mais do que isso. Em
Portugal ndo hd quem saiba
avaliar risco na inddstria de
semicondutores. E isso colo-
ca-nos em desvantagem con-
correncial com os competido-
res internacionais, porque
uma coisa € eu ter os investi-
dores dentro de casa, outra é
apresentar-me a investidores
de fora, habituados a ouvir as
suas proprias empresas.

Por outro lado, tenho -

aprendido que, se um VC in-
veste dez milhdes, ele reserva
outros dez milhdes para in-
vestir no caso de ser necessa-
rio logo a seguir. Isto provoca
uma dificuldade acrescida aos
investidores portugueses.

Chegar a
“chairman” e
chatear menos

SEMPRE TIVE A AMBICAO de
preparar a empresa para que
nio dependa de qualquer pes-
soa. Hoje tenho um papel
aqui, mal seria que nio tivesse,
penso que sei qual € e espero
poder desempenhi-lo bem.
Mas nio tenho a ambicio ou
desejo de criar mecanismos de

_dependéncia. Até hoje fui um

CEQ, daqui a quatro ou cinco
anos poderei passar a “chair-
man”, e ter um dia-a-dia mais
afastado, que me impeca de
chatear tanto as pessoas. Se a
empresa perder a sua inde-
pendéncia, voltarei 4 universi-
dade, de onde nunca sai.
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