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sempreendedores
comemproblemas
ao pequeno-almo-
ço”.Elesdecidiram

tomar a refeição completa em 2012.
Fizeram-no cientes de que tinham
umalongacorridadeobstáculospara
enfrentar. AmaratonaZaask.

Movia-os a vontade de aperfei-
çoar aáreadaprestação de serviços,
peranteosavançosrecentesnacom-

pradebenseprodutos.Nofundo,fo-
ram à procura de uma garantia de
“boas experiências” neste domínio.

“Há muito concorrência, mas
descobriroprestadordeserviçoque
está disponível quando e onde eu
preciso(equejáagoratenhareferên-
cias)édifícil.Équasecomodescobrir
umaagulhanumpalheiro”,explicao
CEO, Luís Martins.

Nestamissão quase impossível,
assumiramatarefamais desafiado-
ra: procurar micro e pequenas em-
presas que respondam às necessi-
dades dos utilizadores da platafor-
ma. Focaram-se naquelas entre um
e dez trabalhadores, apesar de lhes
reconhecerem uma capacidade

operacional limitada.
Noanopassado,“osnossospres-

tadoresdeserviços,segundoainfor-
mação que nos deram, facturaram
acimados10milhõesdeeuros”,con-
ta o fundador. É um contributo que
responde à crescente vontade que
muitos têm de criar o seu próprio
emprego – sejapelaforçado desem-
pregoounão.Paracrescer,precisam
declientes.AZaaskquerfazerapon-
te: “no fundo, o que eu faço davidaé
venderoportunidades de negócio”.

Por dia, à plataforma chegam
maisde300pedidosemPortugal.Em
Espanha – onde entraram há pouco
mais de um mês – já se segue nesse
sentido.Emmédia,acimade75%dos

pedidos resulta num negócio fecha-
do.Sejaparaobras,paraorganização
deeventos,cuidadosdesaúde,expli-
cações outrabalhos artísticos.

Hádisponibilidade paraexperi-
mentar. “As pessoas vêm para uma
coisa e quando vêm para a segunda
jáé numaáreacompletamente dife-
rente”, confidencia Luís Martins. A
plataforma cresce a um ritmo de
10% a 15% ao mês. A consolidação
emPortugallevouaZaaskairalém-
fronteiras.

Espanhaéaprimeiraparagemde
uma viagem que quer escala em vá-
rios pontos da Europa. No bilhete,
têm um espaço reservado para a
eventualfalha.“Aspessoasquenun-
ca saem da zona de conforto nunca
falham, mas também nunca acres-
centam muito valor, nem são muito
felizes”, posicionaLuís.

Chateiam-no os novos “Velhos
do Restelo” que ficamno porto aver
o barco irmais além, reflexo de uma
culturaquenãoconsegueaindaabra-
çarafalha. O ecossistemaempreen-
dedor onde nasceu o projecto ensi-
nou aLuís Martins umacoisa: “uma
pessoasóaprendequandofalha”.No
seu próprio percurso, o CEO conta
comprojectos que não foramadian-
te. O ambiente das start-ups ainda
não estavano ponto.

ÉsemmedosqueaZaaskavança
acadanovaetapa.Apensaremgran-
de, mas com as expectativas mode-
radas: estão conscientes que plata-
formas semelhantes não tiveram
grandes resultados nos primeiros
tempos. Também eles não os espe-
ram. Parajá. �
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TECNOLOGIA ZAASK

Eles não tiveram medo
de falhar. E Zaask

WILSON LEDO
wilsonledo@negocios.pt

“O
Com cariz
tecnológico,
esta start-up
tem recorrido ao
capital de risco
para atingir
novas etapas.

Não tem paciência para organizar a festa de casamento ou pintar
aquela parede chata da sala? Há uma tecnológica portuguesa que pode ter
a solução. Já chegou a Espanha.

A equipa de Luís Martins conta já com 25 pessoas, com uma média de idades abaixo dos 30 anos.

Miguel Baltazar

negócios digital

INICIATIVA NEGÓCIOS
Prémios Exportação e
Internacionalização
Conheça empresas que
foram além-fronteiras.

negócios.pt
a apps
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PERGUNTAS
A LUÍS MARTINS
Presidente-executivo da Zaask

“Alemanha, Inglaterra
e França já estão na mira”

A aventura da internacionalização
começouhápoucomaisdeummês.
Aapostajádáfrutos.

Quando decidiram dar o salto
para os mercados externos?
O mercado-mãe estava com uma

boa“performance”.Sentimo-nospre-
parados para expandir.

Começaram em Espanha. Por-
quê?
Começámosnomêspassado.Espa-

nha é um mercado intermédio, uma
espécie de degrau. Temos de pensar
emgrande:ounostornamosumamar-
cacomescalaoumorremos.Aconcor-
rência é muita.

Daí a escolha…
Espanha é um mercado mais fácil,

próximo,quenãoexigegrandesníveis
de investimento. Ainda não estamos
na fase de ir buscar dezenas de mi-
lhões a investidores.

Os especialistas consideram que
o negócio só funciona neste país
quando tem um rosto espanhol.
Ainda não pus os pés em Espanha,

mastodaaequipa[10pessoas]éespa-
nhola. Uma das coisas boas do nosso
modeloésermuitoescalável:nãopre-
cisamos de estar em Espanha para
abrirlá. Issoébom naperspectivados
investidores.

É então uma internacionalização
assente em Portugal?
TodaapartirdePortugal.Oquenos

importaéterosolhoseouvidosemEs-
panha. Já o fazemos através da nossa
equipa,emcontactoconstantecomos
utilizadoresespanhóis.Vamosquerer
abrirum pequeno escritório local.

Que quotas esperam que os mer-
cados externos venham a repre-
sentar?
Só em Londres, o mercado é 25 ve-

zes maior do que em Portugal. Portu-
gal, se ascoisascorrerem bem, vai ser
quaseinsignificantenasreceitastotais.
É um excelente mercado para come-
çar: pode-se fazer mais erros, pode-
mos testar.

Para além de Espanha, já há ou-
tros países na vossa mira?
Alemanha,InglaterraeFrança.Atrai-

nos a dimensão do mercado. �

Espanha
funciona como
um degrau
para chegar
a outros países. Os prémios Exportação & Internacionalização, fruto da parceria

entre o NOVO BANCO e o Jornal de Negócios e com o apoio
da Ignios e a McKinsey & Company, distinguem empresas
com melhor performance exportadora e premeiam os casos
de sucesso na internacionalização.

A cerimónia de entrega dos prémios decorre no dia
5 de fevereiro, pelas 18h00 no Hotel Ritz Four Seasons,
em Lisboa.

Premiar
e promover
o sucesso
das empresas
nacionais.
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Publicidade

VARIEDADE DE OPÇÕES
Começaram com serviços ligados àcons-
trução civil e bricolage. À medida que os
meses foram avançando, juntaram ou-
tras opções ao catálogo: fotografia, or-
ganização de eventos, explicações, mas-
sagens, tradução. A procura tem sido
crescente.

DISPONIBILIDADE
Umadas garantias daZaaskaquem pro-
cura um prestador de serviço é a dispo-
nibilidade. Só será contactado por pro-
fissionais que possam dar resposta às
suas necessidades. Cada pequeno em-
presário paga uma subscrição para ter
acesso às oportunidades.

NOTAS RÁPIDAS

Como funciona o serviço?
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