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etembro foi um més de
mudancgas e recomegos.

Tradicionalmente, o nono més do ano
estd associado ao regresso de férias

e ao retorno das criangas e jovens as
aulas.

E tempo de recomecgo, de novas
atividades, de regressos energéticos ao
trabalho e de novidades nas varias
areas profissionais.

AValor Magazine nao é excegao e traz-
Ihe novidades nesta edicao de
setembro.

Uma das areas em analise serd a
mediacao de seguros, considerando
todas as mudancgas que esta area
sofreu e a forma como, ainda assim,
continuou a apoiar os clientes e a
assegurar um servigo de qualidade a
guem a procurava. A cada vez maior
digitalizagcao deste setor e o seu desejo
de nunca perder o contacto presencial
com o cliente torna esta uma evolugao
de equilibrio Unico.

A tecnologia estard também presente
na edicao de setembro, pois € um
setor crucial para o funcionamento da

EDITORIAL

Sara Freixo Editora

sarafreixo@valormagazine. pt

sociedade. Em alguns casos, damos

a conhecer exemplos de ferramentas
digitais, plataformas e aplicagcoes

que podem assegurar a gestao de
areas inteiras de um negdcio, como os
Recursos Humanos.

Continuaremos, também, a divulgar as
empresas nacionais que foram
distinguidas com o selo Top 5% para
melhores PME’s, destacando os bons
exemplos de gestao em Portugal.

As mulheres cuja carreira se destaca
sao tidas em consideragao nesta
edigao, com exemplos de lideres e
empreendedoras que conseguem
gerir com sucesso 0s seus negdcios,
aplicando as caracteristicas femininas
que distinguem esta lideranga da
masculina.

Aquilo que de melhor se faz, em
termos de produtos e servicos, no pais
sera também alvo de atengao, bem
como olharemos para as relagdes
bilaterais entre Portugal e a Bélgica e
para a grande evolugao, sobretudo
tecnoldgica, que ocorre na Logistica,
atualmente.
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ual é o papel estratégico desta
Agéncia ?

O nosso ambito de acio prende-se com
a Educagio e com a Formagao. O que
fazemos é divulgar as possibilidades que
o programa ERASMUS oferece as
entidades que, em Portugal, trabalham
nas areas da Educacio e Formagdo e que
podem ser instituices de natureza
publica ou privada, diretamente ligadas
ao ensino, como por exemplo, o0s
agrupamentos escolares, os centros de
formagdo ou as instituicdes de ensino
superior ou outros atores cujo trabalho se
reflita nestes pablicos. O programa
ERASMUS tem varias agoes-chave e,
embora a mais conhecida do publico em
geral seja a aggo-chave 1—a mobilidade
dos estudantes, particularmente a dos
estudantes do Ensino Superior —, na
realidade essa possibilidade existe para
todos os setores de Ensino e Formagdo —
ensino escolar, ensino e formagado
profissional, ensino superior e educagio
de adultos. Existem também outras
relevantes oportunidades para 1a da
mobilidade de estudantes — geridas a
nivel nacional ou europeu, que se
baseiam no desenvolvimento de projetos
de cooperagio interinstitucional. No caso
das acBes a nivel nacional, é a Agéndia
Nacional ERASMUS que compete
divulgar as oportunidades de
candidatura, receber e avaliar essas
aandidaturas e selecionar os projetos que
irdo ser apoiados. Se for uma acdo
centralizada em Bruxelas, compete-nos
divulgar essas agdes junto de todas as
entidades que nelas possam ter interesse.
Sao oportunidades fantasticas de as
instituigdes nacionais trabalharem em
parceria com outros atores
internacionais, o que se reflete, depois, na
qualidade da Educagio e Formagdo a
nivel nacional e, em Ultima andlise, no
desenvolvimento de prdprio pais.

Ao longo do tempo, as instituicoes tém
mostrado abertura para conhecerem
todos os instrumentos que tm a sua
disposicao e como utiliza-los?

Sim, sem ddvida. Em Portugal ha uma
ampla ades3o ao programa, por parte

das instituicoes ligadas a Educacao e
Formacao. As entidades conhecem
bem todas as potencialidades do
programa e a prova disso é que o
niamero de candidaturas que
recebemos é muito superior ao valor
dos apoios que temos para atribuir. Esta
Agéncia sempre procurou dar a
conhecer o programa de forma clara e
aberta, e esta preocupacao de
chegarmos a todos, de forma
transversal, combina muito bem com
as prioridades transversais tracadas pela
Comissao Europeia para este novo
programa ERASMUS.

Como é feita a divulgacdo das
potencialidades do programa
ERASMUS?

Além das agdes de promogao regulares
e das sessdes de trabalho que fazemos,
a proposito de cada convite para
apresentacao de candidaturas, onde
procuramos criar condicoes para que
sujam excelentes propostas, nds temos
estado a desenvolver um roteiro pelo
pais — comegdmos em Braganga e ja
estivemos em Viana do Castelo e em
Evora, onde procuramos contactar
diretamente com os jovens que sao os
Ultimos destinatarios do programa. O
feedback que obtemos, é muito
positivo e constante — todos afirmam
que o programa teve impacto real na
sua formagao pessoal e académica. O
impacto pode ser diferente,
considerando a idade e as experiéncias
que cada um teve, mas a opiniao é
sempre de que o ERASMUS mudou a
sua maneira de estar e de ver a vida.

De que prioridades transversais
falamos, no novo ciclo de ERASMUS?

As prioridades transversais destacadas
para este novo ciclo de ERASMUS s3o a
Inclusdo, a Transformacio Digital, a
Sustentabilidade Ambiental e a
Participacao Democratica. O objetivo é
que os projetos apoiados tenham em
consideracao estas prioridades, de
forma a avancarmos, enquanto Europa,
numa direcao conjunta e tendo em
consideracdo estas quatro questdes,
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que estao também muito presentes no
dia a dia e nas preocupacoes dos jovens,
cujo desenvolvimento pessoal pode
beneficiar largamente de uma
experiéncia ERASMUS. De notar que ha
algumas preocupagdes que s3o agora
mais explicitas neste novo programa,
mas que nio deixavam de estar
presentes anteriormente. O importante
é assegurar que o programa ERASMUS
progrida em nimero de pessoas
impactadas, mas que sirva
simultaneamente estes valores.
Relativamente a sustentabilidade
ambiental, por exemplo, quando um
jovem participa num programa de
mobilidade como o ERASMUS, temos o
cuidado de Ihe sugerir que considere as
suas opgoes de meio de transporte
quando viaja, de forma a reduzir a
pegada ecolégica. Sao pequenos gestos,
mas com muito significado num
momento importante para a formacao
do cidad3o.

Estas prioridades sao aplicaveis a todos
os setores da Educacdo e Formacao
abrangidos pelo programa ERASMUS?

Sim, estas prioridades transversais estao
ativas em todos os setores. Nos
tratamos o programa de uma forma
muito transversal, embora todos eles
tenham especificidades e regras
préprias, mas o ERASMUS é um elo
comum, é algo que funciona
igualmente bem em todos os setores
de ensino e formag3o.

Quais sao as duas novas atribuictes que
a Agéncia ERASMUS terd para este
novo ciclo?

Trata-se de utilizar o programa ERASMUS
também como uma feramenta para a
internacionalizagdo das instituicdes de
ensino e formagdo e de gerir a verba que o
Govermo disponibilizou através do PRR
para o alojamento dos estudantes do
Ensino Superior. Relativamente a
intemadonalizagio do Ensino e Formagao,
a semelhana do que acontece em varios
paises europeus, a Agénda ERASMUS nao
estard limitada a gestdo do programa,
mas procurard também apoiar as

estratégias de internacionalizacgdo das
entidades nadonais que operam nestes
setores. A nossa agao passa por
proporcionar encontros internacionais,
onde exista oportunidade de fazer novas
parcerias ou pertencer a novas Redes. Esta
funcio vem perfeitamente ao encontro do
programa ERASMUS quee esta dotado de
uma vertente internacional, para
estabelecer e deservolver contactos com
entidades de ensino e formacao do
mundo inteiro, e ndo s6 da Unido
Europeia, pedindo as instituices que
considerem o “valor acrescentado europet’
No que respeita ao alojamento, este sim é
um aspeto mais recente no que respeita
3s atrbuigdes da agénda. Vamos fazer o
acompanhamento desse tema,
procedendo a gestdo de fundos que vém
do PRR, para uma area que é
relevantissima para o Ensino e Formagao.

Fez recentemente um ano que foi
designada como diretora da Agéncia
ERASMUS+. Quao importante é, para si,
esta oportunidade?

A minha formacao é em Direito da
Unido Europeia, portanto estou a
trabalhar naquilo que gosto e no
ambito de um projeto no qual acredito
profundamente. A tomada de
consciéncia, por parte das pessoas que
fazem o seu periodo de mobilidade, de
que a Europa é um espaco Unico para
trabalhar, estudar e viver € algo que é
uma conquista inegavel deste projeto,
por isso poder contribuir para consolidar
este espitito europeu, que é algo que vai
muito além da geografia e que tem a
ver com os valores da democracia e da
tolerancia, € muito gratificante.

Qual a sua expectativa para o novo ciclo
de ERASMUS?

Queremos que, no fim deste periodo,
consigamos alcangar as metas que a
prépria Comissao Europeia fixou, que
sao muito ambiciosas: triplicar o
nimero de mobilidades e conseguir
que publicos mais diversificados
beneficiem de todas as oportunidades
que o ERASMUS oferece.
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Empresas que fazem o pais avancar

TECNOLOGIA MODULAR
PARA A GESTAO DE RECURSOS HUMANOS

A QUADSYSTEMS ja desenvolve a sua atividade ha mais de 10 anos, sendo os seus quadros técnicos também muito qualificados.

Posicionando-se como uma parceira dos seus clientes no desenvolvimento de tecnologia para o dia a dia das empresas, a

QUADSYSTEMS criou 0 QUAD-HR, uma plataforma multiempresa que ajuda as empresas a gerir os seus Recursos Humanos, como

explica Manuel Varzim, partner e chief business officer.

o longo destes 10 anos de evolucdo
tecnoldgica, que analise faz do
comportamento do mercado?

A leitura que fazemos é a de que os investimentos
nesta area raramente sdo prioritarios, embora
tenhamos sentido uma evolugao crescente. Assistimos
também a uma boa recetividade por parte do
mercado, quando a inovagao e a tecnologia
acompanham os desafios e as necessidades do
mercado.

O QUAD-HR é uma plataforma desenvolvida para a
gestao de recursos humanos. Quais as principais
necessidades das empresas, no que respeita a gestao
de RH, as quais da resposta? Quais as areas a que
melhor se adequa?

O que constatamos é que ha uma procura crescente
para solugdes de Cestao de Tempo e, em menor
escala, para Avaliacao de Desempenho e Gestao de
Formacao.

Estas necessidades, entre outras, encontram resposta
no nosso Portal Colaborativo que, recorrendo a
processos de workflow, descentralizam as operages
por colaboradores e chefias, enderecando, na mesma
plataforma, a Gestao de Cadastro, Gestao de Tempo,
Avaliacao de Desempenho e Formagdo, para além do
tratamento das Provisdes Anuais.

O QUAD-HR é uma plataforma multiempresa que,
por ter sido concebida de forma modular permite,
num mesmo ambiente, enderecar cendrios de
qualquer area de negécio.

Todas as empresas tém realidades Gnicas em si
mesmo. Quao adaptavel é esta plataforma, de forma a
responder s necessidades exatas de cada uma?

O nosso objetivo € entregar uma plataforma que

cubra todas as necessidades do cliente e que, no final,
ele sinta que foi desenhada a sua medida.

A conjugacdo das necessidades do cliente, 0 nosso
nivel de espedializacdo e o modelo da plataforma

QUAD-HR, resultam numa reengenharia de processos
que, sistematicamente, ultrapassa as expectativas
iniciais do cliente.

O foco na adaptabilidade estende-se a0 modelo de
exploracdo, permitindo ter implementacdes “on-
premise” que, em caso de dificuldade temporaria ou
permanente do cliente, podem ser assumidas
integralmente pelas nossas equipas de suporte.

A QUADSYSTEMS é uma empresa com trabalho
desenvolvido internacionalmente. Considerando esse
facto, como analisa 0 comportamento do mercado
portugués, comparativamente com os restantes onde
esta presente, no que respeita a abertura as novas

SOFTWARE

HUMAN CAPITAL
MANAGEMENT

CLOUD

tecnologias e a implementacao destes softwares no
dia a dia das empresas?

A abertura a novas tecnologias é, nos dias de hoje,
equiparavel, embora nas empresas portuguesas o
nivel de investimento seja inferior.

Talvez, como consequéncia deste facto, os clientes
portugueses optem por colmatar as suas necessidades
integrando solugdes especializadas, ao contrario do
que encontramos com maior frequéncia em dlientes
internacionais, que tém mais tendéncia para procurar
uma plataforma centralizada, cobrindo dessa forma
todas as suas necessidades.

No que diz respeito a modelos de implementagio, ha
ainda uma diferenca muito acentuada quando
falamos no modelo de Outsourcing que, em Portugal,
esta ainda numa fase embrionaria.

A QUADSYSTEMS foi distinguida pela Scoring como
PME Top 5%. Qual a importancia desta distingdo, para
aempresa e para o trabalho que desenvolve?

E uma distinio que orgulha todos os stakeholders,

premiando o crescimento sustentado do Grupo
QUADSYSTEMS.

E igualmente importante porque valida o modelo de
negdcio, estimula o nosso nivel de exigéncia e
inovacdo, sublinha a nossa reputagdo e nos
responsabiliza para uma melhoria continuada.

Quais os planos, a médio e longo prazo, para a
QUADSYSTEMS?

A médio prazo pretendemos alargar a oferta da nossa
plataforma, disponibilizar novos modelos de
implementacdo, continuando a consolidar e a
desenvolver o nosso modelo de negécio e a acentuar a
nossa visibilidade.

A longo prazo o nosso objetivo é vermos o mercado
reconhecer a nossa plataforma como a mais completa
e evoluida no mercado nacional.

QUADSYSTEMS

www.quad-systems.com | E: geral@quad-systems.com | T: 224 908 331 / 939 560 526
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Empresas que fazem o pais avangar

“SOMOS CADAVEZ MAIS EXIGENTES

A FS Matos desenvolve trabalhos de instalagdo elétrica, de ar condicionado e de telecomunicagoes, bem como disponibiliza, para

venda ao piblico, materiais relacionados com este setor. A formacgdo constante é crucial num meio onde a tecnologia evolui

diariamente, mas Fernando Matos, 0 socio-gerente, explica que sdo valores como a ética, o profissionalismo e a audacia que

posicionaram a empresa como Top PME 5%, distingdo atribuida pela Scoring e que muito orgulha os socios Nélia e Fernando Matos.

FS Matos é uma empresa fundada em
2003 que, durante estes 18 anos de
funcionamento, se transformou numa
empresa de referéncia de material elétrico. Quais os
principais motivos que levaram a que isso sucedesse?

Esta PME nasceu em 2003 alicercada num sonho e
num projeto. Num sonho porque quisemos dar
continuidade a venda de materiais elétricos, algo
que o meu pai fez durante muitos anos. Aquele
comerciante tipico de loja tradicional de bairro. Por
outro, foi possivel a criagdo de um projeto de
empreendedorismo, devidamente estruturado e
financiado, para elencar todo o sonho que existia. O
sonho de projetar as minhas potencialidades e
capacidades técnicas e proceder com a criagdo do
negdcio, colocando em execu¢do todo o trabalho
académico que fora elaborado por parte do outro
socio acionista. Contudo, ao longo desta caminhada,
nem sempre o Sol brilhou, atravessimos periodos
menos bons, mas sempre de cabeca erguida e
sempre aptos a inovar, a mudar, na conquista de
mais e mais clientes, e sempre a acreditar nas
capacidades técnicas.

Fernando Matos
Sacio-gerente

Esta empresa destaca-se, mas com muito trabalho e
muito esforco, sempre com vontade para inovar,
mudar e transformar para poder acompanhar toda
esta mudanca global.

Ser um bom lider faz toda a diferenca, o saber estar
atento, conhecer o nicho empresarial, conhecer os
pontos fracos da concorréncia, para que a nossa
empresa possa concorrer na oferta com o que de
melhor podemos oferecer: “os nossos servicos de
exceléncia”

Que tipo de servigos prestam ao cliente privado e as
empresas?

A empresa tem duas vertentes: vendas diretas de
todos os bens necessarios para execucdo de
qualquer tipo de servigo, instalacdes de ar
condicionado, instalagdes elétricas, instalacdes de
ITED, quer ao balcio, quer por catalogo; e a
prestacdo de servicos, no dmbito das instalagdes
referenciadas. O piblico-alvo sio os particulares, as
PME’ e o Estado.

Quando se fala em servicos de pré-instalacdo de ar
condicionado, instalagGes elétricas e ITED, s3o areas
que requerem bastante conhecimento técnico e
formacao continua. Como se posiciona a FS Matos
relativamente a formacao dos colaboradores?

A especificidade dos servigos prestados pela FS
Matos requer profissionais qualificados, quer a nivel
de conhecimentos técnicos nas areas destacadas,
como também qualificacdo na conduta ética, “pois
05 Nossos técnicos sao o espelho da empresa’”.

A formacao é e sera imprescindivel na nossa
empresa, pois temos a obrigatoriedade de estarmos
devidamente atualizados perante as alteragbes as
regras, estabelecidas pela Dire¢ao-Ceral de Energia e
Ceologia, ndo correndo o risco de a cada términus de
trabalho, a certificacdo por parte das entidades
competentes indefinir os trabalhos. E podemos
acrescentar que a FS Matos faz em média 12
certificacoes por més, todas elas devidamente
aprovadas.



COM O NOSSO TRABALHO”

Relativamente a mao de obra, é facil
encontrar profissionais qualificados
para o desempenho destas funcdes?

A procura de mao de obra qualificada
é 0 “calcanhar de Aquiles”, n3o é tarefa
facil. Recrutar, selecionar e colocar em
periodo experimental é todo um
processo moroso. O nosso pais tem
mao de obra qualificada, mas é
necessario passar por todo um
processo seletivo. E, também, cabera
ao empreendedor cativar e conquistar
seus colaboradores.

Os materiais utilizados nas
construgoes e nas instalagoes elétricas
e de telecomunicagdes alteraram-se
consideravelmente. Como avalia esta
evolugao, tendo em consideracio a
seguranca das instalacoes?

Os materiais utilizados nas
construgdes, para efeitos de
instalacoes, tém sofrido alteracoes
significativamente, o que compete a
empresa é, unicamente, acompanhar
essas alteragoes.

A empresa, mesmo como entidade
empresarial, tem que aperfeicoar e
atualizar os seus conhecimentos, para
poder transmitir, gerir e planear todos
os seus planos de atividades, sejam
eles mensais ou anuais.

Todas estas alteragoes sofridas vém ao
encontro da facilitacdo dos trabalhos a
executar, como na imperiosa
salvaguarda da seguranca das
instalacdes e dos cidaddos.

Que andlise faz do setor onde esta
inserido, tendo também em
consideracao este periodo pandémico
que atravessamos?

O periodo pandémico fez com que nos
adaptassemos a nova realidade,
munindo-nos de algumas estratégias,
regras de higiene e seguranca
estabelecidas e decretadas pela DCS e
nos respetivos Conselhos de Ministros

Empresas que fazem o pais avancar ]

A teoria que melhor se enquadra
na nossa empyresa:
‘a ética é ir ao encontro da sociedade”

celebrados quinzenalmente. Nao foi
de todo facil, mas o aumento da
procura proporcionou a nossa devida
adaptacdo ao contexto realista.

A FS Matos foi distinguida pela Scoring
como Top PME 5%. Quao importante
é esta distincao para a empresa e para
o seu reconhecimento pelos clientes?

A FS Matos foi distinguida como Top

PME 5%, também trabalhdmos para
isso. Mas esta distincao faz com que a

empresa se torne a cada dia mais
exigente no préstimo dos seus
trabalhos. Sendo que este
reconhecimento ird proporcionar a
procura dos nossos servigos por parte
de novos clientes. E esses vao requerer
um breve estudo sobre as suas
pretensoes. Ou seja, sempre que nos
surjam novos clientes, ha trabalho a
fazer, estudar o cliente para satisfazer
as suas necessidades. Por isso a
eficiéncia, a audacia e o polimento sao
requisitos que a empresa nao pode

esquecer de apresentar.

Para se conseguir o mérito e a
exceléncia é e foi necessario trabalho,
empenho, dedicacdo e lideranca de
muitos anos, mas perdé-lo é num abrir
e fechar de olhos.

Por isso, o objetivo crucial da empresa
é manter a credibilidade no mercado
envolvente e tentar objetivar
estratégias para reconhecimento
permanente.

Este prémio surgiu num periodo
particularmente dificil para a atividade
econémica e as empresas, em geral.
Como foi possivel a FS Matos
posicionar-se no mercado de forma a
ultrapassar as dificuldades inerentes
ao periodo pandémico?

O prémio surgiu num periodo
extremamente dificil para o pais e
para 0 mundo, mas a empresa nao
podia fazer teletrabalho. Entdo houve
necessidade imperiosa de criar
algumas estratégias de negécio,
nomeadamente na area de
Marketing, investindo num conjunto
de técnicas e métodos que fossem ao
encontro das necessidades de
mercado e do contexto em que
vivemos, como técnicas de
publicidade: carrinhas de servico
identificadas com o logétipo da
empresa, e contatos; criacdo, inovacao
do site da empresa; fardas para todos
os técnicos com o design devidamente
estudado e desenhado de forma a
proporcionar o devido chamariz.

Como antecipa o futuro da FS Matos?
Existe possibilidade de crescer?

Falar no futuro é algo que ninguém
ainda consegue previamente
adivinhar. E, como o sonho comanda a
vida, ele comandara o crescimento da
empresa de forma saudavel.

Nélia e Fernando Matos
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Portugal Criativo é um temaquerenasceacadaedicdo. Vaibuscarasua
essénciaaosempreendedores nacionais—homense mulheresquetém
umsonhoelutam paraocolocarem pratica. Porisso, este é umtemaque

” «

temcomosindnimosas palavras “inovagao”, “criatividade” e “lideranca”.

Operiodo pandémico foi muitodificil paraaeconomianacional, masé
também nos momentos mais complicados que surgemas grandes
solugbes. Maisumavez, osempresarios portugueses demonstrarama
fibranecessaria paracontinuaraseguiradiante, comadaptagoes, com
solugdesinovadorase, em muitos casos, com umaevolugao tecnolégica
fundamental paraacontinuacaodonegécio.

AProcare Health,aClimacer,aThales,aLaserPerformance,aMadre
ImobilidrioeazeroCO2sao exemplosde empresas estaveis, que crescem
deolhos postos no futuro, que éjaamanha.
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“A MULHER DE HOJE E EXIGENTE”

A Procare Health chegou ao mercado nacional ha quatro anos, com uma aposta exclusiva na Saiide feminina. O country manager da

empresa em Portugal, Miguel Coelho, assegura que a Mulher de hoje esta diferente, sabe o que quer e assume-se em todas as suas

dimensoes. A Procare Health acompanha esta evolugdo e apostou recentemente na area da Fertilidade, para ajudar mulheres com

dificuldade em engravidar.

\
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Miguel Coelho
Country Manager

nquanto empresa dedicada a

Satde da Mulher, que

diferencas identificam nas
necessidades atuais das mulheres?

As diferentes necessidades da Mulher de
hoje resultam das diferencas que se
observam nas mulheres de ha duas
geracOes atras. Hoje, nas sociedades
ocidentais, comega a ser normal ver as
mulheres chegarem a cargos de decisdo,
de exerddo de poder e influénda. Mas
este tem sido um percurso evolutivo.
Quando as mulheres comecaram a
destacarse, apenas conseguiam fazé-lo
transformando-se em “mulheres de
ferrd’, cinzentas e austeras, como um
homem de fato e gravata de tom escuro.
O preco a pagar seria abdicar da sua
feminidade, da sua capacidade de
construir uma familia, numa palavra,
demitirse da sua condicao de mulher. A
Mulher de hoje tem a sua carreira em

progressao, ocupa lugares de destaque a
varios niveis e comega a ser consensual
que, enquanto mulher, tem a
sensibilidade para ocupar determinados
cargos com maior eficida do que os
homens, sem abdicar da sua feminidade.
Trata-se do sexto sentido para interpretar
pessoas e situagoes.

Qual a importancia, em particular, de se
dedicarem exclusivamente a Salde
feminina? Quais as areas da salde
feminina a que estao particularmente
dedicados?

A nossa especializacdo na Saide
feminina é uma inevitabilidade, porque
esta no nosso ADN o conhecimento e o
estudo continuo da satde da mulher. A
Procare Health é uma empresa jovem
no mundo, mas as pessoas que lhe
deram vida e constroem diariamente

este projeto ttm um background de
profundo conhecimento da saide da
mulher.

Quanto as areas especificas em que
intervimos, também esse processo de
decisdo resulta da nossa experiéncia e
observacio: identificamos lacunas
terapéuticas, como no caso das
mulheres afetadas pelo virus papiloma
humano (HPV), entao fomos investigar
uma solucio que prevenisse e tratasse
as lesdes no colo do ttero causadas por
este virus, que pode terminar num
cancro cervical. Onde houver espaco
para melhoria, estaremos presentes.

Quase metade do vosso orgamento é
investido em 1&D. A inovagdo e a
constante busca por estar na vanguarda
deste setor € crucial para o sucesso das
solucBes que apresentam?

De facto, o investimento que alocamos
a |1&D permite-nos alargar
continuamente o nosso portfélio com
solugdes inovadoras, lancando
ciclicamente novos produtos. Contudo,
a evidéncia cientifica, baseada em
estudos clinicos que fornecem os
resultados de eficicia e seguranca dos
nossos produtos, ocupa uma fatia
significativa do nosso budget.
Apresentamos estes resultados nos
principais congressos mundiais, sao
publicados nas mais prestigiadas e
acreditadas revistas da especialidade.
Esta evidéncia esta na base das decisdes
que os profissionais tomam quando
prescrevem 0s nossos produtos,
enquanto melhor op¢ao terapéutica
para as suas doentes.

Quais as novidades,no que respeita aos

-
{Acompanhando a mulher em todas as fases da sua vida

produtos lancados para o mercado?

Recentemente entramos na area da
Fertilidade. Estudamos o mercado e
percebemos que poderiamos aportar
valor ao desenvolver um produto com
uma formulacdo que viesse dar
garantias & mulher de ter sucesso no
seu processo de engravidar. A
recetividade por parte dos profissionais
de saide n3o poderia ser melhor.
Quando conhecem a composicao deste
produto e o racional que esta na sua
base, rapidamente adotam esta solucio
para a subfertilidade ou maternidade
tardia. Continuaremos a aumentar o
portfolio da Fertilidade e seremos
sempre inovadores nos nossos
produtos, nesta e noutras areas.

Estao prestes a completar 10 anos de
existéncia. Que balanco faz deste
percurso? Como antecipa o futuro?

Iniciamos este projeto em 2012, mas
estamos nos mercados somente desde
2016, 2018 em Portugal e, neste
momento, em mais de 50 paises.

A Mulher de hoje é cada vez mais
exigente. Toma decisOes rapidamente e
assume a sua condicao de mulher, com
todas as suas necessidades especificas.
Sabe conciliar a sua vida profissional
com a vida pessoal, com a condicao de
ser mae, de ter uma sexualidade sem
tabus e todo esse enquadramento
lanca-nos o enorme desafio de
estudarmos continuamente em busca
das respostas que profissionais de
satide e mulheres esperam de nés. O
futuro? Esse € ja amanha e serd sempre
desafiante.
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A Climacer é uma empresa de climatizagdo cuja base de Engenharia define a formacomo

o trabalho é desenvolvido. A dedicacio & preparacdo de qualquer projeto permited

Climacer executd-lo sem imprevistos, garantindo cumprimento de prazos e um total

aproveitamento de recursos humanos e técnicos. Estas caracteristicas fazem com que

esta empresa de Coimbra esteja muito presente em obras hospitalares e assegura-lhe um

lugar no Top 5 das empresas de climatizagdo em Portugal.

€ Nadade grandioso é alcangado sem paixao’ é
uma frase-chave para a Climacer. Com mais de 30
anos de mercado, esta é uma paixao que ja dura
ha trés décadas?

Sim. Esta empresa nasceu em 1990, mas esta
administracao s6 entrou em 2015, numa altura
em que a empresa atravessava alguns problemas
financeiros. Eu conheci a Climacer através de
trabalhos que esta realizou em Angola, num
projeto onde a minha empresa, que também era
da area da Climatizacdo, trabalhava. Gostei muito
do trabalho desenvolvido pela Climacer, por isso,
quando soube que a empresa estava com esta
dificuldade, pds-se a hipdtese de entrar no capital
da empresa, o que veio a acontecer em abril de
2015. Esta é uma empresa com uma base de
Engenharia muito forte. Essa base manteve-se, a
empresa so precisava de apoio na Tesouraria e no
contacto com novos dlientes. Na verdade, precisava
de se abrir ao mercado. Os anos de 2015 e 2016
foram anos de organizacio da empresa, de forma
a prepara-la para arrancarmos, oficialmente, em
2017. E assim aconteceu. Ndés conseguimos
transmitir para o mercado e para os clientes a
paixao que temos com a Engenharia. Outro dos
pilares da Climacer s3o os seus recursos humanos.
Somos mais do que uma equipa — somos uma
familia. Fazemos questao de tratar bem as
pessoas, mima-las e respeita-las de forma a
quererem permanecer Connosco e Mesmo No
pais. Uma das grandes dificuldades deste setor é a

falta de mao de obra qualificada. Por essa razdo,
nds temos uma ligagdo muito estreita com o
Instituto de Emprego e Formagao Profissional de
Coimbra, cidade onde nos situamos, e temos
formado alguns profissionais que vém de areas
técnicas diferentes, mas que depois nao
conseguimos manter connosco, considerando que
os proprios querem mudar de vida e nds ndo
conseguimos também absorver todos. A
qualidade da equipa é muito importante:

a nossa equipa técnica é das melhores

do mercado portugués, o que

permite a Climacer concorrer

com os maiores players do "
setor e estar, atualmente,
situada no Top 5 das
empresas de
climatizacao em
Portugal.

Luis Martins
Presidente do Conselho de Administragéo




A base de Engenharia é um ponto de destaque da
Climacer. Qual a importancia desta base, para todos os
projetos que depois desenvolvem?

Quando um cliente nos entrega um projeto, é
importante perceber a adaptabilidade dele a real
necessidade do cliente. N6s nao somos projetistas. O
que nds fazemos é juntar o projeto a necessidade do
dliente. Fazemos isso internamente, com as nossas
equipas. Trabalhamos nas plataformas CAD desde
2012 e BIM e REVIT desde 2016, o que permite
analisar e preparar todo o projeto em 3D, ainda antes
de iniciar a compra de qualquer material, para
conseguir visualizar e prever quaisquer problemas que
possam surgir. Queremos assegurar que nao ha
quaisquer incompatibilidades, de forma a garantir
que, quando entrarmos em obra para iniciar o0 nosso
trabalho, 0 mesmo nao vai ter paragens. Isso evita
atrasos na obra, bem como custos associados a
paragem das equipas. Por exemplo, no projeto do
hospital CUF Tejo chegamos a ter oito preparadores —
engenheiros — que prepararam o projeto e
anteciparam tudo o que podia acontecer. E uma
estratégia que tem funcionado bem e vamos
continuar a apostar nela.

O desafio da dlimatizagao é cada vez maior. As cidades
crescem cada vez mais em altura e ha cada vez mais
gente. Qual a sua opinido sobre a forma como se lida
com a qualidade do ar, em Portugal? E algo
reconhecido como importante?

Acredito que, cada vez mais, o mercado vai
amadurecendo. Antigamente, os projetos tinham 70
ou 80 por cento do seu custo associados & construcao—
paredes, portas, janelas—e s6 20 ou 30 por cento eram
dedicados as instalagbes especiais. Hoje, existe um
cuidado maior, por parte dos investidores, dos
promotores e dos construtores para aquilo que é o
conforto das pessoas — nomeadamente em
caracteristicas como a temperatura, luminosidade,
humidade interior, entre muitas outras. Aliada a essa
preocupacdo estd um requisito europeu — o recente
Decreto-Lei n.°101-D/2020 que estabelece também

Barrosinha

Hotel Corinthia VC Quartos

Residéncias Universitarias de Coimbra
ULIS
AGEAS
Bayline
FMUCP
Bluepharma

objetivos de NZEB — Near Zero Efficiency Buildings —
portanto a procura pela eficiéncia energética é cada
vez maior. As vezes, o equilibrio entre eficiéncia
energética e conforto das pessoas nao é facil de atingir.
Alias, € nesse equilibrio entre estas duas vertentes que
se centra a busca dos responsaveis pelo
desenvolvimento de novos produtos.

Esta é uma area com grande capacidade de inovacao?
Qual a importdncia de se estar a par das Ultimas
novidades, no que respeita a tecnologia existente?

Estes produtos so baseados nas trocas de energia e
isso, de acordo com as leis da Fisica, é feito através do
processo que estd na base dos sistemas de
climatizagdo. A inovagao vem noutros aspetos,
nomeadamente na eficiéncia energética das
maquinas e na sua capacidade de melhorar o
processo, mantendo uma custo-beneficio interessante.
Temos inovado bastante nos Gltimos tempos. Ha
muito espago para melhorar Nés estamos sempre
atentos e temos contacto direto com os maiores

CUFTE)O
CUF Sintra
Olympus

Unilever
Driscoll

Martinhal Residence
Sede do Santander (ampliagao)
Hospital Pulido Valente

fornecedores, fazemos inclusivamente visitas as
fabricas e procuramos perceber sempre como a Gltima
tecnologia funciona.

Quais os planos para o futuro da Climacer?

Ser a empresa 100 por cento de capitais portugueses
lider no mercado nacional. Garantir o melhor de
Portugal para Portugal, de Norte a Sul. Procuramos a
proximidade com o cliente. Entender as suas
necessidades. Nesse sentido temos ja a delegacao em
Lisboa perfeitamente consolidada, enquanto a do
Algarve esta a todo o vapor. As questdes ambientais
30 para nés um imperativo e estamos ja a procura de
sermos empresa responsavel no ambiente, ser
empresa Verde, com todas as letras que isso significa.
A internacionalizacdo é uma hipétese e ja foi falada,
mas nao existe, para ja, nenhuma estratégia delineada
nem pressa de a concretizar. Mas quando a
oportunidade chegar vamos pensar nela, sem
fragilizar o mercado nacional.

PROJETOS EM DESTAQUE

Herdade da Barrosinha
Cuf - Descobertas

Intercontinental Estoril
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“A CIBERSEGURANCA TEM DE SER LEVADA A SERIO”

O Grupo Thales é uma empresa de importancia estratégica para Portugal, na medida em que desenvolve o seu trabalho nas dreas da

Investigacdo e Desenvolvimento nos setores dos Transportes, Ciberseguranga e Aeroespacial. Em entrevista, o diretor de marketing

da empresa, 0 engenheiro Jodo Salgueiro, destaca os projetos em que a Thales estd envolvida e volta a destacar a importancia de

reforcar a ciberseguranca do pais.

[—

> Jodo Salgueiro
Engenheiro e Diretor de Marketing

quando da nossa dltima

entrevista, salientou que as

tendéncias do futuro
passariam pela digitalizacao dos
sistemas e servicos, sobretudo no que
respeitava as areas da Ciberseguranca
e Mobilidade. Quase um ano depois,
que evolucdo aconteceu,
efetivamente, nestas duas areas?

A aquisicao da Gemalto pela Thales
em 2019 foi um indicador claro de que
a Cyberseguranca e Identificacdo
Digital seriam pecas fundamentais
nas actividades da Thales como
resposta aos desafios de seguranca
que a crescente digitalizacao
impunha. Para o Grupo Thales, o
conceito Secured by Design tornou-se,
no interior da organizacdo, uma das
principais linhas ideoldgicas nas
actividades de inovagdo e concepgao

de novos produtos, enquanto para o
exterior passou a ser um pilar de
reforco na ja reconhecida imagem de
fiabilidade, confianca e desempenho
dos seus produtos nos momentos
decisivos de qualquer organizacao,
Governo ou mesmo de cada cidadao.
A equipa da Thales em Portugal foi
um player activo nesta mudanca
através das suas trés equipas de
desenvolvimento de produtos. Em
termos mais gerais, 0 Grupo Thales
tem em curso uma corrente de
digitalizacdo que se faz sentir
fortemente ao nivel da evolugio dos
seus sistemas de sinalizacdo, no
Comboio Auténomo e na loT, com um
papel muitissimo forte no
desenvolvimento de novos e mais
poderosos Centros de Comando
Operacional.

A Thales é responsavel por muitos dos
sistemas de Controlo, Gestao e
Seguranca dos transportes, seja a nivel
maritimo, terrestre ou aéreo.
Considerando o vosso posicionamento
de vanguarda e as parcerias existentes
entre a Thales e outras instituicdes e
fornecedores nacionais, como
caracteriza o desenvolvimento de
solugdes ligadas a Mobilidade e
Transportes, bem como a propria
investigacao, que dai resulta?

Relativamente a Mobilidade, a Thales
tem importantes parcerias com o IST e
a TIS. Em particular, com a TIS, temos
uma estratégia de investigacdo e
desenvolvimento de uma plataforma
de mobilidade orientada para as
preocupacdes das autarquias, assente
em trés pilares: Transportes Piblicos,
Logistica e Seguranca. O objectivo
desta plataforma é a colecta e analise
de dados de um ou de todos os pilares
acima mencionados, de modo a gerar
indicadores de gestao e informacao
fidvel para as decisGes operacionais e
estratégicas de planeamento e analise
de impactos.

A Thales reforcou recentemente a sua
parceria com o Instituto Superior
Técnico, através do Centro de Inovagao,
inaugurado ha seis anos e através do
qual decorre o projeto Smart City
Sense. Quais os objetivos que este
programa se propoe atingir? Que
outros projetos podem acontecer,
tendo em conta o reforco desta
parceria?

Efectivamente, o Smart City Sense foi
um projecto desenvolvido em
colaboragao com o IST e outras

entidades. No entanto, as relacdes da
Thales com 0 IST s3o bastante vastas e
acabamos de renovar o acordo-quadro
entre o Grupo Thales e o IST e um
outro acordo, mais operacional, entre
aThales Portugal e 0 IST.

Quanto ao Smart City Sense, tal como
o seu nome indicia, teve como
objectivo a demonstracao da
capacidade de “sentir” a cidade através
de informac3o ja disponivel e acessivel
em sistemas ja existentes e com base
nessa informacdo antecipar, decidir e
colocar no terreno os meios e as
medidas de prevencao e mitigacdo de
perturbacdes a normalidade. Os
conceitos e os beneficios estao
provados, faltam as oportunidades e o
interesse para se investir na sua
implementacao.

Portugal goza de uma posicao
geografica privilegiada, no que
respeita ao desenvolvimento da area
aeroespacial e ao reforco da posicao
internacional do pais por essa via. Em
que condices de desenvolvimento se
encontra o plano aeroespacial que
Portugal tinha delineado, e que
contava coma colaboragao da Thales e
da EDISOFT?

Para o sector aeroespacial e naval, a
EDISOFT, empresa maioritariamente
detida pelo Grupo Thales, é o
champion local do Grupo.

Ao nivel do sector aeronautico, a
presenca no novo sistema ATM da
NAV é uma referéncia importante.



Ao nivel do sector espacial, a Edisoft tem hoje uma
forte e consolidada presenca junto das diferentes
agéncias europeias, ESA, EMSA, EUMETSTAT e
ainda com a Telespazio e a Thales Alenia Space e
pela presenca em mais de 30 satélites em operagao
do sistema operativo de tempo real, RTEMS,
desenvolvido pela EDISOFT.

A EDISOFT colabora ainda com a Agéncia Espacial
Portuguesa e esta envolvida na construcao do
microsatélite portugués, com o apoio da ADI e segue
com muita atenc¢do e interesse a evolu¢do do
projecto SpacePort.

Considerando todo o PRR apresentado pelo Governo
portugués, e a possibilidade dada pelos fundos
europeus de um forte impulso de desenvolvimento
ao pais, a Thales pode, enquanto empresa de
cooperacao estratégica, fazer parte desta inovacao,
evolugdo e desenvolvimento do pais?

Sim. E essa a nossa vontade. A Thales, através da sua
equipa de Inovacao, esta ja presente em inimeros
projectos de 1&D financiados pelos mecanismos
locais e europeus de apoio as actividades de I&D. Ao
nivel dos produtos comercializaveis, estamos a
analisar possiveis apoios para os produtos Thales
desenvolvidos em Portugal.

Quanto ao PRR, na sua componente de
investimento publico, estamos atentos aos projectos
onde a Thales possua solugoes e, quanto as agendas
mobilizadoras, manifestdmos jad a nossa
disponibilidade para as iniciativas em preparacao
para o sector ferroviario.

Que avaliacdo faz, atualmente, da importancia
atribuida a seguranca interna e externa nacional? O
paradigma da sua importincia mudou?

Considero que as questdes relacionadas com a
proteccao de dados e Ciberseguranca, apesar do que
se legislou e do que se fala, continuam a nao ser
levadas a sério. Portugal continua a ser um pais de
brandos costumes, a todos os niveis, e a seguranca
nao se ve.

Quais diria serem os “desafios de amanha’, que ja
sdo identificaveis e para os quais a Thales pode
posicionar-se para responder?

Salientaria trés vectores com varias dimensoes, nas
quais a Thales tem um papel de lideranca. O
primeiro é loT. Face a explosao dos equipamentos
ligados e a quantidade enorme de informacao,
colocam-se desafios de securizacao, proteccao e
propriedade da informacao e por fim, capacidade de

THALES

Building a future we can all trust

C

extrair valor desta quantidade imensa de
informacdo, que ultrapassa a dimens3o humana e
onde somente a Inteligéncia Artificial e as
ferramentas de manipula¢do de Big Data permitem
obter a “visao” desejada. Outro vector tem a ver com
a identificacdo digital, a proteccdo dos dados
pessoais e os mecanismos de anonimizacdo dos
dados. Neste campo, mais do que um problema
técnico, temos um problema politico e de
mensagem a trabalhar. A tecnologia existe. Por fim,
terminaria com o vector da Mobilidade. Como
primeiro aspecto, temos o Train Autonomy como
tendéncia do transporte publico sobre carris.
Impacto ao nivel das infraestruturas e da
performance das redes. Como segundo aspecto
considero o conceito de Connected Journey, pelo
impacto na mobilidade e nas redes de transporte
urbanas e veiculos auténomos.

Temos claramente um conjunto de desafios onde o
Digital tem um papel central e onde as questoes de
privacidade e proteccao de informagao tém que ser
clarificadas e asseguradas, mais do que enveredar
pelo caminho medieval das proibicdes e do medo
obscuro do que n3o se conhece.

O Autor ndo escreve de acordo com 0 Ao98.




“O NOSSO FOCO E
REJUVENESCER O MUNDO DA VELA”

A LaserPerformance é lider mundial no fabrico de pequenos veleiros,

sendo todos os seus produtos construidos para responder ds

necessidades dos velejadores. Fundada em 1969, a empresa conta ja

com uma vasta historia, sendo que o seu modelo mais iconico, -

“Laser”-, completa 50 anos. Valdemar Moura, diretor-geral da

LaserPerformance Portugal, ndo tem diividas de que o crescimento da

manufatura no nosso pais poderd impulsionar a procura do piblico

mais jovem pela vela.

uais sdo as caracteristicas que
colocam a LaserPerformance
uma posicao tao destacada

dentro do setor nautico?

E importante realcar que, neste momento,
a LaserPerformance é uma empresa
completamente nova e independente do
grupo, ou seja, toda sua atividade vai ser
feita através de Portugal. Pretendemos,
dessa forma, dar continuidade e melhorar
o ADN da LaserPerformance nesta
indstria. A empresa é o (nico fabricante,
a nivel global, que tem um ndmero tao
elevado de produtos manufaturados por
ano. E af que se faz a grande diferenca.
Com esta centralizacao em Portugal, quer
dos servigos quer da indstria, estamos
com um programa que pode chegar aos
3500 barcos/ano produzidos, o que é
muito acima daquilo que é o normal
nesta indUstria.

Que tipo de caracteristicas tem um barco
da LaserPerformance que o torna especial?

O nosso guia, em termos estratégicos, tem
sido o de que a vela seja democratizada,
porque a sua atividade ainda é vista de
uma forma um pouco elitista. Nés tanto
abrangemos o mercado exigente da
competicdo, como queremos também
abracar o mercado mais aberto do publico
menos experiente. O “Cascais’, que € um
produto virado para as escolas e para a
aprendizagem, é pensado na

simplicidade, de forma a que um
velejador em inicio de atividade possa, de
forma muito rapida, usufruir do barco.
Neste momento, a LaserPerformance
trabalha em dois grandes mercados em
termos de concecdo e de manufatura. Um
deles é aquilo que sao os barcos em fibra
de vidro, em carbono e que s3o mais
virados para o aspeto de performance de
competicdo devido a exigéncia e ao
destino. A outra vertente, e é o caso do
“Cascais”, com base na tecnologia de
Rotomoldagem, o que torna o barco
muito mais leve e resistente. A
apresentacdo do “Cascais” foi feita em
junho e vao comegar a ser expedidos para
clientes no inicio de outubro.

Nesse sentido, ja € possivel fazer uma
avaliacdo da aceitacdo deste novo
produto?

Estamos cerca de 80 por cento acima
daquilo que eram as expectativas de pré-
encomendas. J4 existe uma rececao e uma
abertura muito positiva. Acima de tudo,
acreditamos que existe uma razao muito
importante por trds: a falta de produtos
novos nesta indidstria. Quando
democratizarmos a vela também temos
de ter um produto apelativo. Sentar um
jovem num barco, nos dias de hoje, é
dificil. A nao ser que consigamos, de
alguma forma, juntar o digital com um
produto apelativo.



E esse o puiblico que pretendem atingir?
Definitivamente, sim. A vela, o histérico e o mercado
tém mantido o seu pulblico naquilo que sao os
velejadores tradicionais. Cada vez mais, o nlimero de
velejadores tem vindo a decrescer. Sensivelmente, o
grupo vai-se mantendo o mesmo, a idade vai
aumentando e nao existe entrada de novos
velejadores. O nosso foco é apelar a juventude e fazer
crescer o mundo da vela.

Como é que Portugal é visto no mundo da vela?

Portugal n3o é visto, de um modo geral, como uma
potencial localizagao para este tipo de indstria. A
LaserPerformance vé Portugal pelo seu
posicionamento geografico, pelas suas relagdes e pela
facilidade como, a partir do nosso pais, conseguimos
chegar a outros mercados. Atualmente, estamos a
produzir um barco cujo mercado estd 98 por cento
destinado aos Estados Unidos da América (EUA) e, a
partir de Portugal, conseguimos coloca-lo nos EUA em
menos de 15 dias, o que em qualquer outro ponto do
mundo é praticamente impossivel. Por outro lado,
Portugal tem um potencial enorme em desenvolver a
vela por si propria e, a0 mesmo tempo, identificamos
uma grande capacidade de criar uma rede de

>

L\ /

PERFORMANCE

fornecedores locais que nos pudesse sustentar neste
projeto. Existe uma realidade adormecida que
identificimos como sendo impulsionadora desta
indUstria.

A que se deve este dedlinio no que diz respeito a vela?

Em primeiro lugar; a falta de condigdes e de solugdes
para que o publico em geral pudesse aderir. Isto é
cada vez menos formagdes e barcos disponiveis, o que
foi levando a que as pessoas se afastassem. Acima de
tudo, também uma clara falta de apoio por parte das
entidades em dinamizar o setor. Neste (iltimo ano, isto
tem vindo a reverter-se. O desporto escolar ja
contempla vela e, inclusive, ja existe um nimero
significativo de barcos alocados ao desporto escolar. O
simples facto de um nome como a LaserPerformance
vir para Portugal poderd ser impulsionador desta
reviravolta.

Nesse caso, 0 que é que é essencial mudar?

Se fizermos o paralelismo a outro tipo de atividade, as
pessoas tém a capacidade de experimentar. Na vela,
isso € muito limitado. Pouca gente ird enveredar pela
vela se ndo |he for possivel experimentar. Penso que
esse € o principal desafio: criar condigdes para que o

#dontmisstheshift
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publico em geral veja o que é, realmente, a vela. Nesse
campo, temos a “SailLaser’, um local que disponibiliza
equipamento para que as pessoas possam
experimentar sem compromisso. O segundo desafio
tem a ver com a capacidade de se fazer vela sem ser
dono de um barco. Com isto, matamos aquilo que é o
estrangulamento da atividade: o envelhecimento da
populacio que estd associada a vela.

O futuro da LaserPerformance passa pela saida de
novos modelos para o mercado?

Existe um programa muito ambicioso de lancamento
de novos produtos. Um serd lancado no final deste
ano e é virado para a competicdo. No ano seguinte
vamos libertar um outro produto mais voltado para a
area do divertimento. Existe um plano, a trés anos, de
lancamento de novos produtos. Além disso, o segundo
pilar prende-se com o foco naquilo que s3o os
materiais ecolégicos, quer na parte do bioplastico, quer
na parte da substituicio das fibras de vidro e do
carbono, que ndo sdo os melhores amigos do
ambiente. Este poderd ser mais um apelo para o
mercado.
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A Madre Imobiliario é uma empresa do Grupo Madre, que desenvolve a sua atividade, em particular, na promogéo imobiliaria. Com

uma filosofia de que os projetos imobiliarios devem acrescentar valor e contribuir para o bem-estar de pessoas e planeta, para a

Madre um edificio ndo é apenas “mais betao”.

empresa, refere nesta entrevista.

segmento imobilidrio € uma aposta do Grupo Madre numa area

tradicional de investimento em Portugal. Como definiria o vosso

posicionamento no mercado, considerando a vossa abordagem
diferenciadora?

A diferenciaco esta na cultura empresarial instituida no Grupo Madre, sendo
transversal a todas as areas onde atuamos. Em todas as sub-holdings: Turismo,
Capital, Entretenimento, Internacional e, claro, Imobiliario, procuramos desenvolver
projetos de valor acrescentado. No caso particular do Imobiliario, sé consideramos
um projeto completo quando conseguimos contribuir para aumentar a utilidade, o
conforto e a qualidade de vida dos nossos clientes, tendo sempre em conta a
sustentabilidade ambiental dos nossos projetos, que pretendemos orientados para
o futuro. Essa é a nossa visao enquanto promotor. Acreditamos que é possivel
crescer com esses valores e é esse 0 caminho que queremos trilhar; contrariando a
ideia de que o Imobilidrio se resume apenas a “mais betad”

A vossa area de atuagdo passa pela promogao imobilidria, na sua grande maioria
de iméveis destinados a um publico médio-alto e alto/luxo. Como caracteriza
Portugal, enquanto mercado, no que respeita a este segmento de cliente?

Conheco particularmente bem a realidade do mercado de luxo. O desenvolvimento
tem sido notavel e hoje encontramos projetos de elevada qualidade de Norte a Sul
de Portugal, quer nas areas mais cosmopolitas, quer em areas mais remotas. O
mercado é atrativo, porque nos coloca Vérios desafios, desde logo o do equilibrio. E
importante ndo nos deslumbrarmos ao ponto de esquecermos erros passados, a
concorréncia de mercados mais maduros é uma realidade e ndo existe margem
para errar. Por outro lado, temos assistido também a uma mudanca de paradigma,
a abordagem do imobilidrio, particularmente em gamas mais altas, é hoje muito

mais holistica. O conceito de luxo n3o se resume mais a riqueza dos materiais, }

dimensoes e solugdes arquitetonicas. O foco dos clientes é cada vez mais a
sustentabilidade do seu investimento e o legado que deixam para as geracoes
futuras.

Relativamente a promoc3o imobiliario, quais os empreendimentos que gostaria de
destacar?

No Algarve, estamos atualmente a desenvolver dois projetos que nos t€m dado
particular satisfagdo: na Fuzeta, debruga-se sobre a ria Formosa o “Ria View’,
singularmente projetado pelo Atelier Fragmentos de Arquitetura, que conta com 27
apartamentos Unicos. Em Santo Estevao, desenvolvemos um loteamento que apela
aos nossos sentidos, o Oliva Residences, que conta com a assinatura do arquiteto
Ricardo Cabecos e da sua equipa. Em Lisboa, posso destacar um projeto de
requalificacio, na Avenida Visconde Valmor, desenvolvido em colaboragio com o
Atelier Russo Arquitetos.

Quais os desafios que a Madre Imobilidria enfrentou, aquando da pandemia, e que
s6 foram resolvidos com recurso a alguma inovagao e criatividade, da vossa parte?
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Por isso, cria projetos linicos, como alguns daqueles que Nuno Dias, diretor-geral da

Nuno Dias
Diretor-Geral

A Covid-19 forgo-nos a abrandar, em muitos casos a parar, condicio necessaria para
podermos refletir e foi isso que fizemos. Revimos estratégias e apostimos no
desenvolvimento digital, com ferramentas que nos permitissem atuar com maior
eficacia, quer no acompanhamento dos projetos, quer na interagao com os Nossos
clientes.

A pandemia fechou as fronteiras, o que deixou aos clientes nacionais mais espaco
para negociar. Isso verificou-se? O mercado nacional revelou-se, durante a
pandemia?

Os dientes nacionais sempre estiveram presentes, mais notados no fecho de
fronteiras devido as restrigdes nos principais mercados emissores. Assistimos, numa
fase inicial, a um adiamento dos investimentos, que foi paulatinamente retomado.
Sao demais conhecidas as razbes pelas quais o mercado nacional assume por vezes



posturas mais timidas. Somos provavelmente o tnico
pais onde é mais favorecido o investimento
estrangeiro do que o nacional e se a isso associarmos
os tempos de tramitacao dos processos até uma
eventual decisao favoravel..€ preciso coragem.

O conceito de habitacdo alterou-se, sobretudo durante
o confinamento. Quais as tendéncias que resultaram
das novas necessidades das familias?

Na minha opinido a pandemia que vivemos acabou
por catalisar uma tendéncia associada a
transformacoes no proprio mercado de trabalho e que
se vinha ja verificando em varios paises. Foi notdrio o
aumento da procura por ativos fora dos grandes
centros urbanos, com disponibilidade de espaco e a
possibilidade de um contacto direto com a Natureza.
Para além de desenvolvermos novos projetos nesse
sentido, procuramos efetuar adaptacdes nos projetos
em curso, nomeadamente garantido como “standard”
a cobertura integral com rede de banda larga sem fios,

quer no interior, quer no exterior das fracdes.

O mercado nacional tem visto o preco das casas
estabilizar e subir, em determinadas regies do pais.
Como avalia o estado do mercado atualmente e qual
lhe parece vir a ser a sua evolucao?

E uma questio interessante e, s por si, tema para um
ou mais artigos. Temos assistido a correcao
generalizada dos valores, mas por via de um
abrandamento do crescimento e ndo por uma
inflexdo.

Os promotores encontram-se atualmente numa
posicao delicada, tentando manter os pregos de venda
num contexto desfavoravel, em que os pregos das
matérias-primas e construcao em geral sofreram
aumentos superiores a 20 por cento nos Gltimos 12
meses. Apesar de 0 acesso ao crédito estar mais
escrutinado, continuamos perante taxas de juro
historicamente baixas, nao se prevendo grandes
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alteragdes a médio prazo. Se associarmos a este fator a
resiliéncia demonstrada pelo setor, é expectavel a
manutencao da tendéncia de crescimento.

Como vé o futuro da Madre Imobiliario? Quais os
objetivos que ainda faltam atingir?

Continuamos com o objetivo de alinhar todos os
projetos com os ODS da ONU, temos ainda muito
trabalho para desenvolver nesta area e alguns projetos
jaem “pipe-line” que prometem surpreendet...

Noutro vetor, a dindmica do mercado, a diversidade de
aspetos analisados quer por clientes, quer pelos
restantes intervenientes no processo de compra e
venda, incluindo entidades financiadoras, impele-nos
a procurar novas abordagens, novas reflexdes. Este é o
desafio que lancamos diariamente a toda a massa
critica da Madre, enquanto garante da continuidade
do nosso sucesso.

www.madreimobiliario.com

GRUPO I



“PLANTAR UMA ARVORE AJUDA O

A zeroCO2 é uma empresa ambientalmente responsavel e o seu projeto de plantar arvores comporta um lado de suporte ao

ambiente e um lado social, de suporte ds comunidades. A co-CEO, Marta Ramos, explica um pouco mais sobre o projeto, o seu impacto

nas comunidades e no planeta e como pode, cada pessoa, adquirir uma drvore e ajudar na reflorestacédo do planeta.

omo se desenvolve este

projeto? Como se identificam

as comunidades que
necessitam de ajuda?

A zeroCO2 dedica-se a
sustentabilidade ambiental através de
projetos de reflorestacao com elevado

Marta Ramos
Co-CEO

impacto social.

Neste momento, desenvolvemos
projetos de reflorestacio na América
Latina e na Europa, e, como referiu, o
duplo impacto, ambiental e social, dos
nossos projetos, é sem dlvida o que os

torna tao Unicos.

Colaboramos com comunidades
agricolas locais, as quais sao doadas as
arvores, bem como as respetivas
frutas, gerando seguranca alimentar e
suporte econémico.

As comunidades com quem
trabalhamos sdo selecionadas de
forma criteriosa. Por exemplo, na
Guatemala, onde estd localizado o
nosso maior projeto de reflorestacao,
seleciondmos as comunidades em
conjunto com o Centro Universitario
CUDEP e a Universidade de San Carlos
de Guatemala, com base em analises
do territério e das condigoes
socioecondmicas das populagoes.

Antes de receberem as arvores, as
familias selecionadas sdo formadas
em temas de gestdo sustentavel da
terra e agricultura biologica.

Quais as arvores que, para as
comunidades, s3o mais Uteis, no que
respeita a possibilidade de produzir
alimentos e, consequentemente, um
produto que pode ser comercializado?

Na zeroCO2 promovemos um sistema
de reflorestacdao agroflorestal
regenerativo, que envolve a plantacao

de arvores de fruto, arvores florestais e
culturas anuais. Isto assegura a
regeneracao gradual do solo e
regeneracao da biodiversidade animal
edas plantas.

As arvores de fruto ttm um elevado
impacto na vida das comunidades,
visto que produzem alimentos que
podem ser consumidos ou vendidos,
gerando rendimento a estas familias.
Mas todas as plantas sao importantes
para a criacdo de um ecossistema
estavel que produz recursos para as
familias de agricultores.

No que respeita ao combate ao CO2,
quais as arvores que mais ajudam a
“limpar” o planeta?

A reflorestacdo é, sem divida, o
método mais eficaz e mais eficiente
em termos econémicos para a
neutralizacao de gases com efeito de
estufa.

Todas as arvores absorvem CO2
durante o seu crescimento. As plantas
utilizam carbono para construir os
seus troncos, ramos e raizes,
libertando oxigénio e agua. Nao ha
arvores mais importantes do que
outras, cada arvore faz parte de um
ecossistema estudado de espécies
diferentes que se entreajudam.



PLANETA E AS COMUNIDADES LOCAIS”

Como é possivel controlar a quantidade
de arvores de fruto e ndo frutiferas que
se plantam?

Em todos os nossos projetos somos
apoiados por agrénomos locais, que
t8m um conhecimento profundo do
contexto natural em que operamos.

Trabalhamos para preservar a
biodiversidade, regenerar habitats e
ecossistenas e para preservar espécies
quase extintas; para isso utilizamos
apenas plantas indigenas, dando
preferéncia as espécies em ameaga de
extingao.

Uma vez que aplicamos um sistema
agroflorestal regenerativo, ndo é
possivel os nossos dlientes escolherem
as espécies de arvores que se plantam.

Qual o procedimento a adotar, para
alguém que queira participar neste
projeto, adquirindo uma arvore? E
possivel acompanhar o crescimento e
evolugdo de uma arvore? Como saber
qual o impacto que a mesma teve
numa comunidade?

Qualquer pessoa pode adotar uma
arvore diretamente no nosso website -
zeroco2.eco. Também damos a
possibilidade de oferecer uma arvore a
familiares ou amigos, uma op¢ao que
ganha tipicamente uma grande
relevancia durante o periodo de Natal.

Para as empresas, especificamente,
desenvolvemos projetos de
reflorestacao totalmente customizados
as marcas e aos seus objetivos de
sustentabilidade. Para dar alguns
exemplos..estes objetivos podem ser
simplesmente a neutralizagdo de
emissoes de carbono (de uma empresa,
produto, evento..), uma iniciativa de
marketing (por cada produto vendido,
vou plantar uma arvore) ou até de
recursos humanos - temos muitas
empresas que oferecem arvores aos
seus colaboradores, de forma a envolvé-
los na sua iniciativa de sustentabilidade.
As empresas que desejem colaborar
connosco podem contactar-nos
também no nosso website e serdao
seguidas por um membro da nossa
equipa.
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A possibilidade que damos aos nossos
clientes de acompanhar a evolugao das
arvores e o impacto nas comunidades é,
sem davida, uma caracteristica
diferenciadora da zeroCO2.
Desenvolvemos um sisterma exclusivo e
inovador de tracking - CHLOE - que
permite aos nossos clientes, através de
atualizagoes constantes e de fotografias,
rastrear o crescimento de cada arvore,
gracas a um QR code e posicao GPS
Gnicos.

Onde esta o projeto zeroCO2 presente?
Sera possivel alargar esta  presenca a
outros locais do mundo?

Em termos de reflorestacdo, neste
momento, desenvolvemos projetos na
Ameérica Latina - na Guatemala,
Argentina e Pert,, especificamente na
regiao da Amazonia. E na Europa, em
Itlia e mais recentemente em Portugal,
onde acabdmos de lancar um novo
projeto de reflorestacio.

No futuro, queremos ter um impacto
positivo no maior nimero possivel de
regides e temos trabalhado muito

Omes
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WWW.ZEerocoZ.eco

nesse sentido.

Que andlise faz, até a0 momento, do
impacto que esta iniciativa tem junto
das pessoas que conhecem o projeto?
Noto que as pessoas que ouvem falar
do nosso projeto ficam muito
entusiasmadas com a forma como
trabalhamos a nivel ambiental, mas
ainda mais a nivel social. O impacto
social dos nossos projetos e a
transparéncia da nossa atividade de
plantacio s3o os nossos pontos mais
diferenciadores.

Como lhe parece que se desenha o
futuro, considerando o impacto das
alteragdes climaticas e a necessidade de
alterar habitos e economias, para a
sobrevivéncia do planeta?

A situagao ndo é a mais positiva, mas
penso que a Humanidade estd a
aperceber-se do quanto é necessaria
uma mudanca de direcao. Ainda ha
tempo para mudar de rumo, mas cada
um de nés terd de fazer a sua parte.
Acreditamos muito nisso!



\ Mulheres de Valor

“AS PESSOAS SAO O ATIVO PRINCIPAL
DAS ORGANIZACOES”

Mariana Real Carvalho
General Manager

A GSK Consumer Healthcare ¢ lider mundial de Consumer Healthcare e prepara-se para, em 2022, se tornar uma empresa
independente. Reconhecida como uma das melhores empresas para trabalhar em Portugal, sob a lideranga de Mariana Real Carvalho,

os desafios que esperam esta empresa no futuro proximo sio tnicos, mas a diretora-geral ndo descura a constante busca pelos
melhores produtos que podem oferecer ao mercado.



ue avaliagdo faz do seu percurso profissional,
até ao momento de liderar uma empresa
m territério nacional? Quais os objetivos
que se prop0e atingir?
Quando olho para 0 meu percurso profissional, a
avaliacdo nao podia ser mais positiva. Os Ultimos 20
anos proporcionaram-me uma experiéncia muito
gratificante. Tenho o privilégio de ter trabalhado em
diferentes multinacionais, comecando na Nielsen,
depois Diageo e atualmente GSK. Com a Diageo, vivi
a aventura de mudar de Lisboa para Miami e
trabalhar mais de seis anos nos EUA em posicoes
regionais e globais, liderando equipas
multidisciplinares. Regressei ha trés anos, juntando-
me a equipa GSK CH. Em 2020, fui nomeada
Country Manager e recentemente, com a
implementacao do novo modelo operativo em que
Portugal e Espanha reportam independentemente a
direcao-geral de Sul da Europa, fui nomeada Ceneral
Manager. Os meus principais objetivos, enquanto
lider da GSK CH, é garantir que, como equipa,
trabalhamos para oferecer as pessoas os melhores e
mais inovadores produtos do mercado, seja nas
categorias de OTC ou Higiene e Sadde Oral, ao
mesmo tempo que nos preparamos para nos
tornarmos, em 2022, uma companhia
independente, lider mundial de Consumer
Healthcare.

Que andlise faz do mercado nacional, no que
respeita aos desafios inerentes a lideranca de
equipas e de empresas?

Quando falamos de lideranca de equipas ou de
empresas, temos de falar na gestdo e relacdo de
pessoas, 0 ativo principal de qualquer organizacio. E
fundamental saber ouvir, inspirar e motivar para
conseguir um espirito de colaboracdo e parceria que
nos permita atingir com sucesso os objetivos e
resultados a que nos propomos. Neste sentido, a
inteligéncia emocional tem um papel cada vez mais
importante na lideranca de equipas.

A mulher sempre teve necessidade de lutar mais
arduamente que os seus colegas homens para
alcancar uma posicao de lideranga nas empresas.
Identifica-se com esta afirmacdo? Que mudancas
considera terem existido que equilibraram o
percurso profissional feminino e masculino?

Identifico-me parcialmente com a afirmacao, pois
acredito e sou defensora da meritocracia e que para
progredir na carreira profissional, sejam homens ou
mulheres, requer muito trabalho, esforco e
dedicacdo. A disponibilidade e a vontade de cada
um em crescer e se desenvolver na sua carreira tém

de ser o ponto de partida. Felizmente, vivemos numa
sociedade e num mundo corporativo, que tem
evoluido bastante, onde existem cada vez mais
oportunidades, menos preconceitos e onde existe
um maior cuidado e uma maior aposta na
diversidade, equidade e inclus3o. Hoje em dia, a
maior flexibilidade horaria, de trabalhar em casa, a
presenca de salas de maternidade nas empresas e o
aumento da licenca de paternidade sao alguns
exemplos que permitem a ndés, mulheres,
organizarmo-nos de maneira diferente e podermos
abracar mais oportunidades.

O que podem as empresas fazer para assegurar um
equilibrio no acesso a evolugdo de carreira?

O primeiro passo esta em criar uma cultura que
promova a diversidade e, para tal, a diversidade tem
de estar na frente da estratégia de recrutamento. Por
outro lado, as equipas de lideranca devem
reconhecer e promover os beneficios de um
ambiente de trabalho diverso e assegurar que a
diversidade esta representada nos varios niveis da
organizacdo. Por Ultimo, reforco que as equipas de
lideranca sao chave na promogao de uma cultura de
diversidade, garantindo que cada voz é ouvida e
respeitada, encorajando valores como coragem,
respeito, integridade e humanidade, promovendo
feedback e alertando para comportamentos de
“preconceito inconsciente”. Este ano, fomos eleitos
uma das melhores empresas para trabalhar em
Portugal (Creat Place to Work - 5° lugar na categoria
de 100 a 500 colaboradores) - e acredito que a
aposta na diversidade, as oportunidades, o respeito e
o cuidado que temos com os nossos colaboradores
foram fatores determinantes para alcancarmos tao
prestigiada posicao.

Qual o impacto que a lideranca feminina pode ter na
gestao e desenvolvimento de uma empresa?

Cada vez temos mais informacao, e sabemos o
impacto na performance de uma companbhia,
resultante de equipas com diversidade. As
organizacbes crescem, sdo mais inovadoras,
avancam e alcancam melhores resultados quando
tém equipas diversas. Pessoalmente, acredito que as
mulheres trazem imenso valor acrescentado na
gestao e desenvolvimento de uma empresa, trazem
riqueza pela partilha de diferentes pontos de vista,
diferentes experiéncias e contribuem para um maior
engagement dos colaboradores.

Mulheres de Valor

A inovagao representa um componente essencial do
nosso ADN. Trabalhamos sempre guiados pela
ciéncia e com a premissa de desenvolver inovagao
responsavel. Temos um legado histérico que
sustenta o nosso trajeto e se reflete em marcas
lideres na sua categoria, como Voltaren, Centrum, ou
Corega, e estamos constantemente a apresentar
inovagoes que ampliam o nosso portfolio e que nos
mantém proximos dos consumidores e também dos
profissionais de satide e parceiros de negdcios.

As nossas marcas sao, na sua maioria, marcas lideres
nos diferentes segmentos onde atuam, mas gostaria
de destacar Voltaren no Alivio da Dor, Centrum em
Multivitaminicos, Corega em Fixagdo e Limpeza de
Préteses Dentarias, Sensodyne em Sensibilidade
Dentaria ou Parodontax em Saide Cengival. A
lideranga destas marcas reflete a preferéncia,
confianca e a relevancia que as mesmas tém para os
consumidores portugueses, bem como para os

profissionais de satide. Destaco ainda que, em 2021,
a marca Centrum foi reconhecida como a marca
mais reputada na categoria de Multivitaminicos
(Marktest) e Corega eleita marca de confianca
(Selecgbes Reader’s Digest) na categoria de Fixadores
de Préteses Dentarias.

O futuro da GSK Portugal é também o nosso
presente. Como referi no inicio, estamos a comegar a
construir uma nova empresa independente, lider
mundial em Consumer Healthcare. A GSK
Consumer Healthcare criou recentemente a sua
Unidade de Negécios Sul da Europa (que engloba
Espanha, Portugal e Itdlia), liderada por Giuseppe
Abbadessa, Diretor-Geral da GSK Consumer
Healthcare Itilia desde 2020, e que visa contribuir
para a criacao desta nova empresa, identificando as
tendéncias dos consumidores e clientes e
aproveitando todas as oportunidades de
crescimento para poder marcar uma diferenca ainda
maior na vida das pessoas. O futuro da GSK
Consumer Healthcare é verdadeiramente promissor
e este momento representa um desafio
emocionante, que enfrentamos com grande
vontade e entusiasmo.
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ACREDITAR:

O PRIMEIRO PASSO PARA O SUCESSO

“A Vida é uma jornada maravilhosa, aproveita as aprendizagens de cada passo”. Esta é uma das frases que guia a psicologa e coach

Patricia Lourengo, que afirma que temos o poder de escolher o que queremos viver e como queremos fazé-lo, valorizando as

experiéncias que nos potenciam e ultrapassando o que nos limita, promovendo desenvolvimento, progressao e realizagdo pessoal.

Patricia Lourengo
Psicologa e Coach

onsiderando a pandemia e as alteragdes que dai resultaram, sentiu um
aumento da procura pela sua orientacdo, por parte de pessoas cuja vida foi
alterada pela pandemia?

A pandemia privou-nos do que diariamente consideravamos adquirido, obrigou-
nos a olhar para valores e prioridades e confrontou-nos com a forma como
estavamos a viver. O aumento da procura pode, por isso, ser reflexo da vontade de
mudar ou da dificuldade de encontrar respostas. Uns adotaram estratégias de
autolideranca, criatividade e inovacao. Escolheram viver do lado da causa,
responsabilizando-se pelas suas escolhas e pelo impacto que elas provocam,
ressignificando e recomecando as suas vidas. Outros, resignaram-se ao efeito,
seguiram convicgdes como profecias, fomentaram o medo, a culpa e a inaggo. Hoje,
felizmente, trabalho com todos. Quem quer descobrir o que mais quer na vida, o
seu valor pessoal ou propésito maior, quem quer conhecer-se verdadeiramente e
saber por que valores pauta a sua vida, quem quer ultrapassar crencas que limitam
inconscientemente a aproximagdo da meta definida e quem quer encontrar
respostas as perguntas que invadiram (e eventualmente continuam a invadir) os
seus pensamentos. O importante é que a pandemia fez com que muitos se
desinstalassem, saissem da zona de conforto e fizessem mais por si e para si.

A TUA MISSAO ES TU PROPRIO. -

ACREDITA EM TI!

Relativamente ao servico de Coaching, para particulares e empresas, quais as
questdes que mais vezes se colocam?

Independentemente do contexto, trabalho superacio pessoal. Se uns querem
conhecer-se melhor, saberem especificamente o que querem, trilharem objetivos
para os seus sonhos, outros pretendem identificar e potenciar os recursos que
precisam para os alcancar ou trabalhar as limitagoes e crencas que condicionam o
seu sucesso. Trabalho o alinhamento de valores, a comunicacdo, a flexibilidade, o
positivismo e 0 bem-estar. Mas quando me procuram nem sempre € claro o que
motiva a iniciativa. Nem sempre se compreende a razio de cada passo. Que o
desconhecido nunca impega uma agao. Importa dar o primeiro passo!

Enquanto coach, mas também enquanto mulher e empreendedora, que
mensagem gostaria de deixar a quem possa estar a necessitar de orientacao, sobre
asua vida profissional?

Que é fundamental acreditar em si proprio, na pessoa que é e no que quer ser.
Importa: Ser auténtico! Ter coragem de sair da zona de conforto e mudar no sentido
da realizacao. Ser humilde, atento as respostas que inconscientemente o corpo vos
da. Acreditar que tem todos os recursos que precisa para alcancar tudo o que
ambiciona, ousando fazer a sua caminhada. Nao se resigne a s viver, viva
intensamente! Procure ajuda em detrimento de ficar inerte e deixar a vida passar e
conte comigo. Sim, conte comigo para estar ao seu lado, a celebrar; quando alcancar
as suas realizacOes.

Empreender é dificil e desafiante. O que a fez apostar em desenvolver as suas
capacidades profissionais de forma auténoma, para ajudar empresas e pessoas a
ultrapassar os diferentes desafios quotidianos?

Sentir que posso fazer a diferenca! Apostei na atividade como psicéloga e coach
porque acredito nas pessoas, no valor de cada um e no desenvolvimento pessoal.
Empreender é desafiante, mas nao sinto que seja dificil. Além do projeto pessoal,
fundei (com uma amiga) a 2Believe, vao saber mais em breve. Na 2Believe
acreditamos com paixdo no potencial, no desenvolvimento e na escolha, sem
limites. Sentimos a missdo de acompanhar o cliente no caminho do
desenvolvimento e do sucesso. Queremos foco, determinacao, respeito e ousadia na
experiéncia de competéncias que levem ao profissionalismo e a exceléncia. 2Believe
é saber quem sou e quem quero ser. Saber 0 que me caracteriza e 0 que me
distingue dos outros, sendo um ser incrivel, tinico e inigualavel. E estar vivo. Ter a
capacidade de escolher como quero viver a vida e vivé-la em plenitude. Ve, ouvir e
sentir o que me rodeia como se fosse sempre a primeira vez, porque o é. 2Believe é
viver experiéncias e agir, dando o primeiro passo na maravilhosa jornada que é a
Vida. Esta paixdo é o que me move nos varios projetos da minha vida. Como eu,
acredita, a tua missao és tu proprio.

e ee

www.patricialourenco.pt | info@patricialourenco.pt



Logistica do Frio ]

“LOGISTICA, HOJE, E INFORMAGCAO E TECNOLOGIA”

A Associagdo Portuguesa de Logistica (APLOG) conta com mais de 20 anos de existéncia e tem como fungdo apoiar os profissionais do

setor da Logistica, através de acoes de esclarecimento e informacdo, bem como com a realizagao de um congresso anual, onde se ddo a

conhecer as boas praticas e os melhores exemplos do que se faz no setor e se analisa o que ainda é necessario executar, como explica o

vice-presidente da APLOG, Afonso Almeida.

ue balanco faz do comportamento do setor
da Logistica, sobretudo considerando a época
andémica?

O balango é extremamente positivo. Os operadores
logisticos, as empresas de transporte, os retalhistas, os
produtores, todas estas entidades em que a logistica
esta envolvida fizeram um trabalho extraordinario, de
uma resiliéncia e esforco sem limites. Nenhuma
destas entidades parou. Os produtores nunca pararam
e permitiram que toda a cadeia funcionasse —
producdo, transporte, operadores logisticos -
abastecendo todo o mercado nacional e mesmo
internacional, embora as exportacdes de alguns
produtos e servicos tenham sido afetadas.

Esse esforco foi reconhecido?

Houve um reconhecimento verbal daquilo que este
setor fez, nomeadamente através dos érgaos de
comunicacdo social, onde as entidades oficiais
realcaram isso mesmo. Os proprios consumidores
tiveram a percecdo de que havia pessoas que nunca
pararam de trabalhar, para que os produtos

Afonso Almeida
Vice-presidente

chegassem aos supermercados, algo que nem sempre
acontecia anteriormente.

Este é um setor onde a tecnologia pode ter um papel
fundamental, ndo s na movimentaco de cargas,
como na monitorizacdo e controlo das mesmas. A
tecnologia 4.0 ja esta presente nesta area?

A tecnologia na logistica € um mundo e quem esta
ligado a0 mundo da logistica ha muitos anos pode ver
a evolucao que houve. A evolugao comega, desde logo,
nos armazéns, através da utilizacao da tecnologia
WMS - Warehouse Management System. Os
transportes dispdem, também, da tecnologia TMS -
Transport Management System — e existem ainda
tecnologias relacionadas com o dliente, que permitem
que 0 mesmo possa seguir o estado da sua
encomenda, por exemplo, através de uma plataforma
digital. O objetivo, atualmente, é que todas as fases do
setor estejam ligadas entre si e seja possivel
acompanhar cada passo do processo. No caso do
processo de picking, existem armazéns que dispoem
de pistolas de radiofrequéncia e do sistema de voice
picking... A logistica, hoje, é tecnologia/digitalizacao, é

gestao de informagdo, baseada em dados recolhidos
por essas mesmas plataformas e aplicagoes. Ja existemn

armazéns onde o picking é automatico e outros casos
onde o planeamento da rota de distribuicdo é
praticamente automatico, baseado nos dados
disponiveis.

Relativamente a questao da sustentabilidade, qual o
vosso papel junto dos vossos associados, no sentido de
sensibilizar para a necessidade de uma cadeia de
operagbes cada vez mais sustentavel?

A nossa primeira funcdo é divulgar conhecimento, aos
nossos associados, as entidades governamentais, e a
sociedade em geral. O tema da sustentabilidade sera
um dos temas principais do nosso congresso, que se
realizard nos dias 9 e 10 de novembro e onde
contaremos com a presenca dos nossos associados e
de algumas entidades oficiais. Além do congresso, que
se realiza anualmente, divulgamos informagao através
de webinares e sessoes de fim de tarde. Como
exemplos daquilo que ja esta a ser feito para contribuir
para a sustentabilidade temos a substituicio dos
equipamentos de movimentacao de carga por
veiculos elétricos, bem como o planeamento cada vez
mais especifico das viagens a realizar. No entanto, falta
fazer ainda muita coisa. A ferrovia, por exemplo, pode
ser uma boa aposta para o transporte de algumas
mercadorias, mas é fundamental que esta seja
modernizada e preparada para tal.

Como lhe parece que se desenha entdo o futuro do setor?

Estamos preocupados com o custo da energia, neste
momento. A logistica do frio, por exemplo, é muito
afetada pelo preco da eletricidade. Além disso,
também o preco do gasdleo estd muito elevado.
Ambos s3o custos absolutamente insustentaveis e é
necessario fazer alguma coisa. Isso afeta os custos de
toda a atividade logistica e, em Gltima andlise, o preco
dos produtos que chegam aos consumidores.
Relativamente ao futuro, hd muito para fazer.
Considerando a evolugio tecnoldgica, o 5G podera ser
utilizado a nosso favor, para garantir um processo
ainda mais automatizado e auténomo, com o minimo
de stock possivel e uma entrega rapida. Cada vez mais,
a rea da Logistica vai ser uma area mais tecnolégica,
preparada para dar respostas muito eficientes a todos.
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SERVIROAD:

A GARANTIA DE SEGURANGCA
E CONTROLO EM CADA TRANSPORTE

A Serviroad iniciou a sua atividade em 2011, numa altura em que o mercado angolano estava em crescimento e as

relagoes economicas entre Portugal e Angola estavam em crescimento. Empresa de transportes certificada, com
capacidade para responder ao transporte de miiltiplos tipos de produtos, tem planeado um investimento de sete milhoes

de euros em frota e nas novas instalagoes, situadas no Porto.




Serviroad celebra 10 anos de atividade este ano. Que avaliacio faz de
uma década no setor da logistica, particularmente dedicada ao
transporte de produtos entre Portugal e Angola?

A Serviroad foi criada em 2011, com o objetivo de auxiliar os mercados portugués
e angolano na sua expans3o e crescimento, eliminando os riscos habitualmente
associados a importacao e exportacao de produtos.

Contudo, nos Ultimos seis anos veio a decrescer o transporte entre Portugal e
Angola, devido a desvalorizacao da moeda angolana. O retorno tem sido lento,
obrigando a Serviroad a crescer no mercado europeut.

O que torna o vosso servico diferenciador?

Na Serviroad, a nossa equipa possui uma grande capacidade de resposta no que
podemos ou ndo fazer. Apresentamos qualidade no servico prestado, o que
transmite confianca para os nossos clientes. Os nossos altos padroes de
qualidade e exigéncia garantem a qualidade e seguranca dos nossos servicos,
assim como a nossa frota de exceléncia, as certificacdes a nivel de Qualidade
(1S09001), Seguranca Alimentar HACCP (IFS Logistic e BRC Storage and
Distribuition) e a Seguranca de Carga TAPA TSR nivel 1.

Que produtos transportam?

Na Serviroad transportamos produtos alimentares e outros produtos pereciveis,
com necessidade de temperatura controlada ou refrigerada, respondendo a
todas as exigéncias dos nossos clientes.

Flores, plantas, frutas e legumes, carga geral, dispondo também do certificado
TAPA, que nos permite transportar cargas de alto valor.

Como caracteriza a situacao do setor logistico, em particular no que se refere a
logistica do frio, considerando a presenca de tecnologia — muitas vezes 4.0 e
mesmo a inteligéncia artificial —no dia a dia empresarial?

A evolugdo tecnoldgica traz melhorias para os processos e resultados em
qualquer setor do mercado, e com a logistica nao é diferente.

Por meio da andlise de dados inteligente, é possivel ter atencao a cada cliente de
maneira personalizada, a fim de garantir a sua fidelidade. O grande diferencial é
prever comportamentos para antecipar problemas e tomar agdes estratégicas.

Esta evolucdo trard enormes beneficios a nivel de reducdo de perdas, maior
precisdo na andlise de dados, reducio de custos e consequente aumento da
satisfacao dos clientes.

Atualmente, os clientes — importador e exportador — gostam de ter acesso
continuo ao estado da sua mercadoria, seja para monitorizar as suas condigoes
de transporte ou para se assegurarem de que nao ha nenhum desvio da mesma
durante o trajeto. A Serviroad torna este acompanhamento possivel?

Logistica do Frio ]

A Serviroad nao tem apenas acompanhado o mercado como vai mais além,
inovando e marcando a diferenca ao disponibilizar o nosso servigo Serviroad
Tracking.

Este é um sistema inovador, de facil acesso a localizacao e controlo de
mercadorias por nds transportadas, a distdncia de um clique, para o cliente
aceder em tempo real & informag3o relativa a sua mercadoria.

A Serviroad é uma empresa de transportes com certificacio TAPA (nivel TSR1),
IFS, BRCS e SGS, logo todos os nossos camides sao monitorizados 24h,
garantindo ndo s as temperaturas de transporte, mas a seguranca em toda a
cadeia logistica e transporte.

O setor da logistica foi um dos setores que ndo parou durante a crise pandémica,
0 que permitiu que n3o faltassem produtos aos consumidores. Como lhe parece
que o setor lidou com esta questao? Soube organizar-se?

A Serviroad teve a capacidade de se adaptar a crise pandémica de forma
exemplar, conseguindo manter a distribuicao alimentar dos nossos clientes, pois
apesar de nos encontramos perante as dificuldades de uma nova realidade, com
0s nossos funcionarios em teletrabalho, conseguimos adaptar solucoes de
imediato.

Iniciando um processo de formacao atendendo as normas da DCS, onde os
nossos motoristas conseguiram adaptar-se a esta nova realidade de uma forma
exemplar, sendo para nés um dos principais fatores de sucesso durante a crise
pandémica.

Quais as principais dificuldades que identifica nesta area de trabalho e que lhe
parecem precisar de solucdo urgente?

As principais dificuldades no setor sao, acima de tudo, os custos relacionados
com a energia. O preco do combustivel tem aumentado de forma consideravel, o
que coloca em causa a satide financeira do nosso setor.

Temos implementadas medidas para reduzir a nossa pegada ambiental
enquanto empresa, o que se traduz em reducao de consumo, logo menos custos
e menor poluicao, mas para manter uma frota o mais ambiental e tecnolégica
possivel, como temos, s30 necessarios elevados investimentos, para os quais nao
existe qualquer apoio por parte das entidades publicas, ao contrario de diversos
setores.

Quais os planos, a médio prazo, para a empresa? E possivel expandir o mercado
para o qual prestam servigo?

A Serviroad tem um investimento previsto para 2021 e 2022, no valor de sete
milhdes de euros, em frota e nas novas instalagdes no Grande Porto.

SERVIROAD

)N

www.serviroad.pt | E: geral@serviroad.pt |T: 263 589 011
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“ATECNOLOGIA E CRUCIAL

A FrioRiver é uma empresa que aposta na logistica e no transporte de produtos que necessitam de temperaturas negativas para a sua

armazenagem e circulagdo. Criada em 2021, em plena pandemia, teve uma étima resposta do mercado, de acordo com a diretora-

geral do projeto, a engenheira Deborah Barbosa.

FrioRiver nasceu este ano, mas pertence a
um grupo com mais de 30 anos de
mercado. O que vos levou a apostar nesta

abertura, num ano ainda incerto economicamente?

Sendo a FrioRiver uma empresa que surgiu da
necessidade de adequar a atividade de uma das
empresas do Grupo SunRiver, que é o arrendamento
de espagos com temperaturas negativas, o Grupo
identificou a necessidade de apostar nesta nova area
de negécio, tendo em conta também as tendéncias
de mercado, nomeadamente o aumento de
consumo de bens congelados e ultracongelados. A
decis3o de investimento teve inicio no ano de 2018,
antes da situacdo pandémica, no entanto, logo nos
primeiros meses de atividade, chegou-se a conclusio
de que tinha sido uma aposta acertada face as
respostas do mercado para este tipo de servigo.

Quais os servicos de que dispoem?

Os servicos de que dispomos vao desde a logistica de
armazenamento de produtos ultracongelados, a
temperaturas minimas de -18°C, até ao transporte
para o cliente final e, em determinados casos,
também fazemos servico de picking e gestao da
qualidade.

Considerando a situacdo pandémica, um dos setores
que ndo parou de funcionar foi o setor da
alimentacao e, consequentemente, a logistica. Quais
as vantagens de disponibilizar este servigo integrado
de plataforma logistica e transportes para o territorio
nacional e internacional?

A vantagem do armazenamento de produtos
ultracongelados, em termos logisticos, é garantir que
o produto mantém a qualidade e a rastreabilidade
desde o momento em que entra na nossa
plataforma até a altura em que sai para o cliente
final. Diariamente os nossos clientes recebem um
report dos stocks. Também podemos fazer a gestao
dos stocks através de rdbricas logisticas do cliente,
caso ele assim o pretenda, de modo a permitir a

integracao dos stocks do cliente nos seus respetivos
softwares.

A tecnologia 4.0 esta, atualmente, em voga no setor
da Inddstria. Como utiliza a logistica do frio esta
tecnologia, de forma a assegurar um bom
tratamento e conservagao dos produtos?

A indUstria 4.0 veio para ficar e estd cada vez mais
presente nesta inddstria, pois quando nos referimos
a produtos congelados, a monitorizacdo em tempo
real para fatores criticos, como as temperaturas e a
gestdao da rastreabilidade, so fundamentais.

Quais as mais-valias da utilizacao da tecnologia 4.0
para assegurar a garantia de qualidade dos
produtos?

Com a tecnologia 4.0 conseguimos ter acesso a

informagdo a distancia de um telemével, seja para
monitorizar temperaturas, seja para fazer a gestao

energética do edificio, ou acompanhar a
rastreabilidade dos produtos, bem como é possivel
ter acesso a todo o diario de movimentos dos
produtos.

Com esses recursos, é possivel assegurar um bom
tratamento de dados e uma informacgao de
qualidade para o cliente final.

De que forma contribuem a Inteligéncia Artificial e a
loT para a gestao do dia a dia desta plataforma?

A inteligéncia artificial e as tecnologias da
informagao e comunicagdo vao contribuir para que a
operacionalidade dos processos seja mais célere, de
modo que o proprio sistema assegure ao utilizador e
ao operador maior autonomia para efetuar os
movimentos, através de processos como a pré-
sugestao de sistema.



De facto, isto na gestao do dia a dia
reduz muito tempo de trabalho e, na
area da logistica, tempo é algo
fundamental para se fazer uma boa
gestao.

Que analise faz da evolucdo
tecnoldgica do setor da Logistica?

Nos Gltimos anos tém surgido muitas
novas tecnologias adaptadas ao setor
da logistica, seja a nivel fisico, com a
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gestdo dos armazéns e dos espagos
cada vez mais otimizada, seja a nivel
de software, que permite uma
informacao cada vez mais online.

A melhoria tecnoldgica no processo de
armazenagem tem como objetivo
principal torna-lo mais célere e eficaz,
onde a meta é permitir & cadeia de
abastecimento ter o produto cada vez
mais just-in-time, com o menor

P —

Logistica do Frio ,

A DO FRIO”

tempo de armazenamento e
transporte possivel.

Quais os problemas que identifica no
setor e que precisam de resolucao?

Uma das questGes que se coloca, no
setor da Logistica, esta relacionada
com a sazonalidade em certos
periodos, por exemplo, no Verao
claramente o parque de frio e os
transportes de frio em Portugal sao
insuficientes, face as necessidades do
mercado.

Para além disso, com o aumento da
logistica de frio, verifica-se também
que o parque instalado ja apresenta
alguma idade e vai necessitar de
investimento para atualizar e
modernizar, além de que ha uma
pressao cada vez maior para solucoes
ecologicamente sustentaveis, como a
producdo energética, a utilizacdo de
gases mais eco-friendly para a

PLATAFORMA LOGISTICA ¢
SERVICOS DE TRANSPORTE

— G — ?Estrada' Nacional 1, n® 23
- ' da serra 2040-063 Rio Maior, Portugal

producio do frio, entre outras. Podera
ser um ponto que requererd muito
investimento das empresas que, neste
momento, com o aumento geral dos
custos na cadeia de abastecimento,
vao ser cada vez mais pressionadas
sobre como o fazer.

Qual o balango que faz, até ao
momento, desta empresa? E o futuro,
poronde passa?

Neste momento, sendo uma empresa
jovem, o balanco que fazemos é
bastante positivo, com uma equipa
que estd focada, unida e motivada
para fazer crescer a atividade e
esperamos que nos proximos tempos
a FrioRiver possa ser vista como mais
uma referéncia logistica em Portugal,
uma alternativa que se configure
como eficaz, eficiente e, acima de
tudo, com fiabilidade para os nossos
clientes.

e

FRIGDRIVER

geral@frioriver.pt
+35]1 243 908 109



“SUSTENTABILIDADE E CONFORTO

A Promiris é uma empresa de promogdio e construgdo imobiliaria, que desenvolve a sua atividade em paises como Portugal, Bélgica e,
mais recentemente, Espanha. Com preocupagoes primordiais de conforto e sustentabilidade nos seus edificios, tem atualmente

metade da sua drea de construcdo total situada em Portugal. O proximo projeto serd em Vila Nova de Gaia, como salientou o

managing partner, Christian Terlinden.

Christian Terlinden

Promiris baseia a sua construgdo
num conceito sustentavel e de
conforto para o cliente. Quais as

principais caracteristicas que definem um

“projeto Promiris™?

Os projetos residenciais da Promiris

tencionam criar um espaco de vida o mais

privado possivel (semelhante a um
condominio fechado), combinando
localizagbes particularmente atrativas, no
que se refere a vista do espago e acessos
aos transportes publicos, amplos espagos
interiores, luminosidade generosa, por via
de um envidragado significativo, e regalias
no condominio, como ginasio ou outras
equivalentes. Do ponto de visto técnico, os
projetos obedecem as mais recentes

normas reguladoras energéticas e

aclsticas, com sistemas completos de

AVAC ja montados. Prevemos também a

montagem de equipamentos de

carregamento elétrico para viaturas.

Quais os principais desafios que se
colocam para conjugar conceitos como a
sustentabilidade, o conforto e a beleza dos
edificios?

Privilegiamos, sempre que possivel,
materiais naturais (pedra natural,

madeira) e nacionais. Quando possivel,
dependendo do bairro onde se localiza o
projeto, privilegiamos uma arquitetura
relativamente contemporanea. O edificio
“Bivart “, em Lisboa, representa um bom
exemplo do alcance destes objetivos. Caso
tal ndo seja possivel, relativamente a
arquitetura contemporanea, iremos
privilegiar uma arquitetura classica
portuguesa. Damos particular atencio a
pés direitos generosos, muito acima dos
valores minimos autorizados, para criar
uma maior amplitude de espacos.

Os materiais utilizados contribuem,
também eles, para um melhor isolamento
das habitacdes e o consequente menor
gasto de energia. Como se posiciona a
Promiris relativamente a escolha de
materiais e a sua aplicacao?

Nesta matéria, todas as unidades
residenciais irdo obter a classificacdo
energética A (tal corresponde, desde 2021,
a uma obrigacao legal). Na categoria das
residéncias para estudantes ou seniores,
onde somos pioneiros e estamos Muito
presentes, os edificios serdo objeto de uma
dlassificagio/certificagio mais abrangente.




Relagdes bilaterais Portugal-Bélgica ]

SAO ALICERCES DOS NOVOS EDIFICIOS”

Estdo presentes em Portugal, Luxemburgo e Bélgica.
Como caracteriza cada um destes mercados,
relativamente a qualidade da construcdo e a sua
evolugao ao longo dos tempos?

A Promiris deixou o mercado do Luxemburgo, para
iniciar atividade no mercado espanhol, com a aposta
nas residéncias para estudantes e, a prazo, as
residéncias seniores. Tal aconteceu porque, tanto o
mercado portugués como espanhol apresentam uma
taxa deste tipo de equipamentos baixa e muito
aquém dos paises do Norte da Europa. Nao sentimos
uma diferenca significativa de qualidade da
construcao nova entre a Bélgica e Portugal; apenas
alguma diferenca nos materiais, que se prende
sobretudo com as diferencas culturais entre Norte e
Sul. Em Portugal, o mercado residencial estd muito
envelhecido, é de fraca qualidade energética (mal
isolado e caro, em termos de consumo de energia),
mas também ao nivel do conforto, sem falar dos
edificios completamente degradados que ainda se
encontram no meio das cidades. Deste ponto de vista,
existe em Portugal ainda um enorme trabalho de
reabilitacio a fazer.

Quais os principais projetos que gostaria de realcar,
com particular destaque para aqueles realizados na
Bélgica e em Portugal?

Falando de Portugal, e no segmento residencial, temos

0 projeto “Bivart”, nas Avenidas Novas, em Lisboa,
dlassificado, em 2018, como um dos maiores sucessos
comerciais (vendido em seis meses). No Porto, o
projeto Mira Douro, nas Antas, conjuga uma
localizagio fantastica com uma vista de 360 graus e
uma arquitetura exterior contemporanea muito pura e
minimalista. Também foi um bom sucesso comercial.
O projeto mais emblematico serd o “Gaia Hills”,
localizado na dltima encosta livie com acesso direto
ao Douro (numa zona historicamente chamada “Vale
dos Amores”). Este projeto de 260 fogos, que serd
faseado, ao lado do convento de Santo Anténio —que
sera, ele proprio, reconvertido por um grupo inglés em
hotel - vai certamente reposicionar qualitativamente
toda essa zona ribeirinha de Gaia e competir com os
tradicionais projetos muito procurados da margem
norte do rio.

Que andlise faz do comportamento do mercado
portugués, no que respeita a sua dindmica de oferta e
procura?

O mercado portugués mostra-se bastante dindmico,
suportado por um fluxo sempre significativo de
investimento estrangeiro. O mercado residencial
tornou-se mais estavel, em termos de prego (0 que é
mais sustentavel), mas o desafio passa por, cada vez
mais, criar condigdes de habitagio a pregos médios,
dirigidos a populagdo nacional. Existem dois
constrangimentos  significativos: por um lado, em

@ WWW.promiris.com/pt-pt/
P4 E: promiris.portugal@promiris.com
[] T:220958629

algumas cidades, a lentidao dos processos camararios
(onde a crise Covid teve um impacto significativo) e,
por outro lado, a lentidio e conservadorismo dos
Bancos portugueses. Em comparagao com os
mercados do Norte da Europa, Portugal requer mais
capitais proprios. O abandono progressivo dos
beneficios fiscais para os estrangeiros podera impactar
negativamente o mercado, embora exista uma
procura nacional (a pregos mais baixos, naturalmente)
muito significativa. No segmento das residéncias para
estudantes ou seniores, muito fica por fazer, devido a
uma taxa de equipamentos fraca no pais. A principal
dificuldade prende-se com o residencial classico, cujos
pregos altos inviabilizam muitas operacoes.

Como antecipa o futuro da Promiris? Podera expandir-
se para novos mercados?

A Promitis desenvolve atualmente oito projetos em
Portugal, o que representa cerca de 80 mil metros
quadrados, ou seja, a metade da nossa atividade
global, atualmente. Temos, de momento, trés
negociagdes avangadas, tanto no Porto como em
Lisboa, que poderao concretizar-se até ao final do ano.
Em cinco anos, desenvolvemos uma boa
compreensdo do mercado portugués e criamos,
recentemente, equipas proprias permanentes. O
proximo passo serd o mercado espanhol, no
segmento das residéncias para estudantes e seniores.




Mediagao de Seguros

SOLIDEZ E TRANSPARENCIA

A Gruben, empresa de consultoria de seguros do Grupo Bensaude, foi criada para prestar servicos de assessoria nesta Grea a empresas

do Grupo a que pertence. Passados 42 anos, esta empresa acoriana tem clientes em todo o pais e o diretor, Paulo Alexandre, salienta a

excelente reagdo do setor segurador ao periodo da pandemia e a aposta da Gruben no reforgo da sua presenga digital.

SEGURANCA N

Cuidamos de si, da sua familia e da sua empresa. n
Proteger estd no nosso ADN ha mais de 40 anos. -

CONFIANGA

Confie o bem estar da sua familia e colaboradores
nas nossas maos, com total convicgdo e seguranca,

Gruben disponibiliza servigos de

consultoria em seguros e produtos Vida e

Nao Vida, sempre com a preocupacao de

apresentar a solu¢ao mais adequada a cada cliente.

Como avalia o posicionamento da empresa junto

dos clientes? Diria que é uma das caracteristicas-
chave da Cruben?

Sim, a procura da satisfacao das necessidades dos
clientes é a preocupacdo da Gruben. Assim,
apresentar aos clientes a solucao mais adequada as
suas necessidades e as suas caracteristicas é o nosso
foco. Para tal, procuramos no mercado o produto
mais ajustado a cada caso. Temos facilidade nesta
procura, pois trabalhamos com uma miriade de
seguradoras, o que nos permite estudar cada
proposta que apresentamos. Assim, as nossas
propostas sao o melhor que o mercado oferece para

Patricia Garcia, Paulo Alexandre

a

GRUBEN

CONSULTORA DE SEGUROS

cada um dos casos.

Relativamente aos seguros Vida e Nao Vida, quais
aqueles produtos que sofreram um aumento
evidente aquando do periodo pandémico?

No periodo pandémico, notamos duas situacdes, a
primeira vista antagdnicas, mas fruto da situacdo
que se vive. Por um lado, tanto a nivel empresarial
como particular, os clientes procuraram reduzir os
custos com os seguros (a nivel geral). No ramo Vida,
por exemplo, notou-se um aumento da procura de
seguros de Vida associados ao crédito habitacao,
com o objetivo de reduzir os custos junto das
instituicdes bancarias. Por outro lado, no ramo Nao
Vida, notoriamente, houve um aumento na procura
dos seguros de Salde.

TRANSPARENCIA
'® Garantimos todo o apoio e informacao
: para que possa tomar as melhores decistes.
PROXIMIDADE

Acreditamos num futuro mais seguro.
Estamos consigo, presentes, em todas as etapas
mais importantes e sempre que necessitar.

(Gerente), Eunice Oliveira e Fabio Simao

Considerando ainda a fase de pandemia e as
mudancas que a mesma trouxe, como avalia a
resposta das diferentes seguradoras a estas novas
tendéncias, sociais e profissionais, que surgiram
neste momento?

Na minha opinido, a resposta das seguradoras a fase
de pandemia foi positiva. Em primeiro lugar, gostaria
de destacar o reforgo da digitalizacao de servicos das
mesmas, 0 que se revelou crucial na comunicagao.
Esta normalidade na comunicacdo assim criada
permitiu-nos continuar a prestar 0s NOSSOS Servicos
aos clientes. Destaco, também, os acertos em baixa
nos prémios dos seguros obrigatérios, bem como o
ajuste nas coberturas dos seguros de salde,
implementados por algumas seguradoras, para
melhor responderem a situacao pandémica.




Mediagao de Seguros

NA CONSULTORIA DE SEGUROS

Qutro fator a apontar relaciona-se com a aplicacio
da legislacao especifica criada. Esta legislacao
impede a anulacio dos seguros obrigatérios por falta
de pagamento, mantendo-se as coberturas
obrigatdrias em vigor por mais 60 dias.

Como se posiciona a Gruben no que respeita a
tendéncia de digitalizacdo dos seguros e servigos a
eles associados? Existe, por esta via, uma perda de
proximidade e confianca com o cliente?

Como se costuma dizer: “a necessidade aguca o
engenho”. A Cruben tinha ja uma valéncia digital. A
par com a crescente digitalizacio de servicos das
seguradoras, a Gruben estd a acompanhar a
evolugdo tecnoldgica, através da criagdo de um novo
site, com a presenca nas redes sociais (Facebook,
Linkedin e WhatsApp). Nestes novos tempos que
todos vivemos, a comunicagao digital com as
seguradoras e com os clientes € o caminho a seguir. A
pandemia veio expor esta nova forma de comunicar
(que antes era mais usada pelas geracdes digitais),
mas que esta, pela necessidade, cada vez mais
disseminada pela populacdo em geral. Assim, penso
que ndo perdemos nem a proximidade, nem a

confianca dos clientes. Alias, deixe-me reforcar que a
Confianca e a Proximidade, a par com a Seguranca e
a Transparéncia, s3o os Valores que norteiam esta
empresa e s3o marca da nossa forma de agir e da
nossa identidade. Contudo, e sempre que possivel,
continuamos a privilegiar o contacto presencial com
os clientes.

Quais os principais desafios para o mercado
segurador, a médio prazo?

Com este exemplo da pandemia ainda tao presente
e com os ensinamentos que dele podemos retirar,
atrevo-me a dizer que o mercado segurador ira
adaptar-se as novas exigéncias da vida e do mundo e
acompanhara, obrigatoriamente, a evolugdo que
delas resultar. Exemplos do que afirmo s3o as
catastrofes naturais (que vemos a aumentar
drasticamente em pontos diversos do Globo e de
natureza diversa), os Cyber risks e os riscos
econémicos e de salde, associados a novas
pandemias.

Para a Gruben, como se desenha o futuro?
A Gruben, na senda da prossecucio dos seus Valores,

devera, a par do mercado segurador, adaptar-se e
acompanhar a evolucio. S6 desta forma podera
continuar a prestar um servico de qualidade aos
nossos clientes e que va ao encontro das suas
necessidades. Exemplo disso é o recente rebranding
que sofremos. Os nossos Valores s3o 0s nossos
Compromissos. Temo-los sempre presentes. A
Seguranca porque, desde logo, s6 com um servico
fidvel conseguimos contar com a confianga dos
nossos clientes; a Confianca, pois é essencial na
relacdo com os clientes; a Proximidade, estando
presentes na vida dos clientes em qualquer
momento, ouvindo as suas necessidades e
apresentando a melhor solucdo e a Transparéncia,
de forma que os nossos clientes saibam sempre o
que estdo a pagar, do que irdo usufruir e de que
forma os podemos ajudar. Resumindo, somos uma
consultora de seguros, um conselheiro que tem
como objetivo ajudar as pessoas e as empresas a
escolher a melhor opcao dentro de um vasto leque
de escolhas. Posto isto, o futuro da Gruben sera
continuar com as apostas que ja caracterizam o
nosso presente.



Mediagao de Seguros

“O NOSSO FOCO E A SATISFACAO DO CLIENTE”

A Accipiens Seguros exerce atividade desde 2012 no dmbito da mediacdo e consultoria. Na nova loja em Telheiras o diretor, Carlos

Abreu, realca a importancia da exclusividade e do servigo personalizado, eficazmente adaptado desde o inicio da pandemia, para

bem servir e dignificar a confianga dos clientes da Accipiens.

omo se definiriam, no que
respeita a forma de estar no
mercado?

Etica, transparéncia e dedicagio sdo os
valores pelos quais pautamos a nossa
atividade. O atendimento
personalizado dos nossos clientes
permite-nos conhecer as suas
necessidades e encontrar a melhor
solucdo para as suas expectativas, assim
merecendo a preferéncia e honrando a
confianga em nés depositada.

Trabalham em regime de exclusividade
com a seguradora Fidelidade. Quais as
vantagens da exclusividade deste
servigo, sobretudo no que respeita ao
cliente?

A Accipiens entrou no mercado
segurador em 2012, exercendo
atividade como mediador multimarca,
sendo precisamente o enfoque no
servico prestado ao cliente que nos
levou a equacionar a exclusividade. A
decisao de nos tornarmos mediador
exclusivo da Fidelidade permitiu-nos
um conhecimento abrangente dos
produtos disponibilizados pela
companhia e trouxe-nos maior
especializacdo, reconhecida pelos
nossos clientes no aconselhamento
subjacente as suas decisdes neste
ambito.

Considerando as novas dindmicas
sociais e as novas necessidades — em
particular dos mais jovens — como se
tem adaptado o mercado segurador a
necessidade de uma oferta mais
personalizada?

O avango tecnolégico é patente em
todas as areas e o mercado segurador
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nao é excegdo. Cada vez mais, a vida é
gerida de forma “eletrénica’, sendo
quase impensavel abdicar pelo menos
do telemovel, sobretudo os mais jovens,
existindo aplicacbes para os mais
diversos fins. Acompanhando essa
evolucio, a Fidelidade disponibiliza ja
varias aplicacbes aos seus clientes,
destacando-se a app My Fidelidade,
que permite ao cliente gerir as suas
varias apélices de seguro, obter
documentos, pedir assisténcia,
participar sinistros ou simplesmente
solicitar informacao ou contacto. Ja a
app My Savings permite realizar
poupanca e/ou fazer pequenos
investimentos para um qualquer
projeto, enquanto com a aplicacao
Multicare Vitality é possivel poupar no
prémio do seguro de satide mediante
registo da atividade fisica.

ACCIPIENS, Lda

O seguro de salde foi, durante a
pandemia, dos produtos mais
procurados?

Sim, é onde registamos um maior
crescimento desde 2020. O seguro de
salide é cada vez mais visto como um
complemento ao Servico Nacional de
Satde, dado permitir o acesso a
cuidados de satide no sistema privado.
Cerca de 33 por cento da populagao
portuguesa tem ja seguro de salide e o
Multicare é lider de mercado,
disponibilizando a mais vasta rede
médica a nivel nacional, o que
naturalmente salientamos no
aconselhamento aos nossos clientes.

Como vos foi possivel continuar a
assegurar 0S VOSSOS SErvicos, mesmo
durante a pandemia?

Aquando do primeiro confinamento foi
mais complicado, dado tratarse de

ACCIPIENS

GESTAO & MEDIACAO

www.accipiens-seguros.pt | E: info@accipiens-seguros.pt | T: 217 935 800

uma situacdo inesperada e ser
desconhecida a melhor forma de
atuacdo. Mas, perante o necessario
encerramento das instalacgoes,
logramos ajustar os nossos métodos de
trabalho a nova realidade, exercendo a
atividade em teletrabalho e mediante
reunioes por videoconferéncia, assim
nos mantendo proximos dos nossos
clientes e ultrapassando esse periodo
desafiante para todos. Em julho de
2020 mudamos mesmo de instalacoes,
para uma zona ainda mais central de
Telheiras, apostando num espago mais
amplo e com maior facilidade de
acesso, conciliando a nossa expansao
com o maior conforto a proporcionar
a0s nossos clientes.

Quais sao os planos, a curto e médio
prazo, para a Accipiens? Existe
possibilidade de crescer?

Temos bons indicadores de que iremos
continuar a crescer em 2021, tanto no
que respeita a nossa carteira de clientes,
como em termos de receita. Aos
beneficios proporcionados pela nossa
nova localizagdo aliamos uma equipa
experiente, a qual queremos ver ainda
reforcada até final do ano. Acresce que
a Accipiens alterou recentemente a sua
denominagdo social para abranger
também a atividade de Intermediacio
de Crédito, encontrando-se em
constituicao uma equipa exclusiva para
esta nova area de negbcio.
Desenvolvendo o potencial da nossa
experiéncia e conhecimento,
pretendemos continuar a prestar aos
nossos clientes um servigo
personalizado, com uma oferta cada vez
mais abrangente.



Mediagado de Seguros

A EXCELENCIA NA MEDIAGAO DE SEGUROS

A Luis Filipe Pinto — Mediagdo de Seguros atua no setor da mediagio de seguros e conta com varias seguradoras como parceiras,

representando as suas solugoes de seguros. No mercado ha sete anos, o gerente e consultor comercial, Luis Filipe Pinto, reconhece

uma evolugdo no crescimento da empresa e assinala o periodo pandémico como uma fase positiva da empresa.

omo definiria a relacao da

empresa com os seus clientes e

a forma como se posiciona no
mercado?

A Luis Filipe Pinto Mediacao de Seguros
atua no mercado da mediagao de
seguros desde 2014. Neste momento,
empregamos quatro pessoas, uma
equipa muito jovem: Ricardo Pacheco -
o funcionario mais antigo, Marco
Ferreira e Ana Silva, com uma faixa
etaria entre os 20 e 0s 28 anos. Sem os
funcionarios, a expansao e a qualidade
de servico ndo sao possiveis e é isso que
tem criado o valor da empresa, em
conjunto com todos os stakeholders
com quem lidamos diariamente.
Procuramos cumprir com uma
premissa que esteve sempre presente
na minha vida: “Sé o excelente deve ser
suficiente”. Desde o inicio, contamos
oM uma parceria com um corretor,
SolarSegura Corretores de Seguros. Esta
parceria permite-nos trabalhar com as
principais seguradoras do mercado,
como a Caravela, Real Vida, Victoria,
Zurich, o que nos permite apresentar
uma oferta adequada as necessidades
do mercado, de forma transparente e
eficaz.

Considerando as solucoes de seguros
Vida e Nao Vida que disponibilizam,
como ¢é feita a andlise da situacao do
cliente, de forma a propor a solugao
mais vantajosa para o proprio?

A empatia que criamos com os clientes
é fundamental para concretizar a
venda. O nosso know-how da oferta das
companhias é muito importante para
que o cliente compre. Nos nossos
escritorios sempre foi incutida a

mensagem de que a venda tem de ser
feita tendo em conta uma necessidade
do dliente.

Cada vez mais, os clientes procuram
seguros adaptaveis a si e a sua
realidade. Essas solucOes ja existem,
verdadeiramente?

O conhecimento do cliente é muito
importante. A proximidade potencia a
venda, o conhecimento das realidades
econdmicas, sociais, familiares, laborais
dos clientes sao a melhor forma de
conquistar um cliente. Por este motivo,
apostamos numa proximidade com o
cliente, quer geograficamente, quer
tecnologicamente. As companhias de
seguros tém vindo a desenvolver
solucoes de cobertura de riscos
diversificados e que, na realidade,
funcionam, mas a mentalidade do
cliente nao permite, por vezes, a
concretizacao da venda de um seguro
que o cliente até precise, pois o
pensamento € de que, quase sempre,
nao ird funcionar.

Considerando a questdo pandémica,
como avalia o comportamento dos
clientes relativamente & aquisicao de
seguros de satide?

No inicio da pandemia, nao houve
grande impacto no consumo de
seguros de salide. A partir de agosto de
2021, notou-se uma procura maior,
sempre com o pensamento de as
pessoas colmatarem os tempos de
espera e a capacidade de resposta para
patologias além-Covid. Infelizmente, os
salarios nao permitem que as pessoas
tenham capacidade financeira de pagar

LUIS FILIPE RPINTO

MEDIl:ll;n‘le SEGUROS UNIP. LDA
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um seguro de satide para, por exemplo,
um agregado familiar de quatro
pessoas.

Durante o confinamento, como foi
possivel continuar a apoiar os clientes,
mesmo a distancia?

Decidi manter a mesma politica pré-
Covid e nunca encerramos, mas
cumprimos todas as medidas de
seguranga impostas pela DCS. Temos
clientes que nunca pararam,
nomeadamente do setor da construcio
e do téxtil e, nestas alturas, nunca os
podiamos abandonar. O resultado foi
muito bom e o crescimento das vendas
foi notério. Para além da presenca fisica,
comegamos a apostar mais nas redes
sociais, como forma de fomentar
vendas e acompanhar clientes.

Parceiro:

Luis Filipe Pinto
Consultor Comercial

Que avaliagio faz do comportamento
do setor segurador, durante este
periodo singular da pandemia? Como
antevé o futuro?

As companhias de seguros foram
apanhadas de surpresa com esta
pandemia, assim como todos nos.
Nunca foi pensada uma estratégia
adaptada a uma situagdo destas.
Embora nao tivesse existido esse
planeamento, as companhias
ajustaram procedimentos, adequaram
sistemas  informaticos e, em conjunto
com o Governo portugués e entidades
governamentais, flexibilizaram alguns
procedimentos, como tornar possiveis
as assinaturas eletrénicas e a Portaria
234/2020 de 08/10, que permitiu que o
certificado internacional de Seguro
Automovel pudesse ser impresso em
papel branco.

SOLARSEGURA

CORRETORES DE SEGUROS

www.solarsegura.com | E: solarsegura@solarsegura.com | T: 262 600 100



Mediagédo de Seguros

45 ANOS DEDICADOS A MEDIACAO DE SEGUROS

A Gese Seguros estabeleceu a sua atividade na area da mediacdo de seguros e, desde a sua fundacgao, evoluiu tendo em vista o futuro.

Adigitalizagdo, que agora o setor segurador atravessa, e as opcoes por solucoes de seguros mais personalizadas e que satisfagam

clientes de nichos de mercado sempre foram questoes consideradas e desenvolvidas pela Gese, para quem o crescimento é também

um objetivo futuro, como afirma o diretor, Luis Costa.

omo se posiciona a Gese Seguros para com o0s

seus clientes e parceiros num mercado

competitivo como é o da Mediagdo de
Seguros?
Acho que o mais importante é caminharmos lado a
lado com os nossos dlientes e parceiros, isso para nés é
0 mais importante. Nos bons e maus momentos. Os
clientes e parceiros sabem reconhecer quem os
acompanha e recomendam-nos.

Considerando particularmente o periodo pandémico,
como foi possivel continuar a estar presente para os
clientes, mesmo durante o confinamento?

Nao foi uma tarefa facil. Tivemos sempre equipas nos
escritorios, ndo podiamos simplesmente “desaparecer”,
fizemos milhares de chamadas de acompanhamento
aos nossos clientes, para os ouvir essencialmente e
responder as suas questdes. Numa semana normal
tinhamos mais de 300 chamadas recebidas de dlientes
e outras tantas efetuadas. Nao podiamos parar.
Quando necessario continudvamos a fazer deslocagoes
as empresas dos nossos clientes. Se para a maior parte
dos nossos clientes o trabalho continuava, a Gese nao
podia ser diferente. Foi nesta altura que contratimos
dois novos colaboradores, porque parar ndo era opgao

€, perante algum problema, os nossos niveis de servico
tinham que se manter. Reforcdmos a nossa equipa
para estarmos cada vez mais presentes. Quisemos
ajudar muitas familias na altura do Natal, em parceria
com a Cimara Municipal da Pvoa de Varzim e a Cruz
Vermelha Portuguesa, e distribuimos tonelada e meia
de bens essenciais. Temos uma equipa fabulosa de
colaboradores, pessoas que nao desistem, que nao
viram a cara a um desafio e neste periodo ndo foi
diferente. Os resultados tinham de aparecer e nao
falharam, dia ap6s dia. Quando gostamos do que
fazemos tudo parece mais facil.

Durante a fase mais dificil da pandemia, existiu
efetivamente uma maior procura por seguros de
saude?

Sim, existiu um aumento da procura de variados
ramos, seja na Salde, pelo receio de alguma doenca
inesperada e nao poderem contar com o SNS, assim
COMO em outros ramos. As empresas aproveitaram
este periodo para analisar e reforcar as coberturas das
suas apolices e fazer novos contratos, para novas
realidades.

Os seguros Vida e Nao Vida sao mutaveis, sobretudo
tendo em mente as alteracbes e tendéncias da
sociedade e das novas geracoes, Como Vé o trabalho
efetuado pelas seguradoras, no desenvolvimento de
solucdes cada vez mais adaptadas a cada caso?

Acho que existe um grande caminho a percorrer,
muitos parceiros continuam a apostar em solugdes
demasiado standard, se bem que alguns ja comegam
a pensar diferente e a lancar algumas inovagdes e
produtos diferenciadores. Na Gese, sempre fomos
“obcecados” por solugdes diferenciadoras, faz parte do
nosso ADN. O digital vai ser uma parte muito
importante do futuro, no entanto, acho que cada vez
mais os nossos clientes valorizam um termo que
usamos internamente - “analogicamente digitais”.
Sempre focados nas novas solugdes, mas sem nunca
perder o “olhos nos olhos” que nos caractetiza.

Existem cada vez mais seguros adaptados a casos e
situacdes particulares, como o seguro para carros
dlassicos?

Sim, € um nicho de mercado, que cada vez tem mais
procura. Os seguros de danos proprios para classicos,
as apdlices Multirriscos All Risks, Obras de Arte,
Responsabilidade Civil Profissional, entre outros.



A digitalizacio do comércio e servicos comega a ser
cada vez mais notéria. Esta tendéncia também
atingira o setor segurador, na sua opiniao?

Tem forgosamente que atingir. O digital ja entrou na
nossa vida e veio para ficar. Aproveitimos este
periodo pandémico para desenvolver o nosso novo site
e lancar o novo portal de clientes. A Lluni tem sido um
parceiro estratégico nesta evolucao digital.

Quais os desafios que identifica e antecipa para o setor
segurador, nos proximos tempos?

A digitalizacdo de que falamos anteriormente é um
desafio. Com esta pandemia muitas alteragdes foram
antecipadas, as seguradoras que se conseguirem
adaptar a nova realidade vao com certeza gerar
resultados muito mais rapidamente. A mediacao é
parte integrante desta mudanca de paradigma, temos
que nos adaptar e evoluir. A inovagio vai ter que
passar a constar do vocabulario diario da mediacgio e
das companhias de seguros. “Nao é o mais forte que
sobrevive, nem o mais inteligente, mas sim o que
melhor se adapta as mudancas”. Penso que esta frase
de Darwin faz todo o sentido nesta fase.

@ gese.pt

SAIBA MAIS SOBRE NOS
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Quais os planos futuros da Gese? Existe possibilidade
de crescer?

Temos muitos planos para o futuro e o crescimento faz
parte deles. E mesmo um objetivo. As aquisicdes e
fusdes sao um nosso propdsito, contamos duplicar a
nossa carteira nos proximos trés anos, através de
aquisicoes e alicercados num sdlido crescimento
organico. Os anos de 2020 e 2021 foram anos
excelentes em crescimento. S6 temos de fazer ainda
mais e melhor que os resultados aparecem.

O que fazemos é tentar estar sempre a altura dos
desafios e exigéncias dos nossos clientes. Queremos
cada vez mais dar-lhes uma experiéncia mais
abrangente, com uma oferta eficaz e focada nas
necessidades de cada um. Desta forma conseguimos
relagoes duradouras com os nossos clientes. Era
imperativo sairmos do modelo classico de negdcio eja
o fizemos - baseando o nosso trabalho em informagao
mais abrangente, completa e acessivel, conseguimos
melhorar a experiéncia do cliente.

Luis Costa
Board Member, Administrador
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SEGUROS PERSONALIZADOS, SOLUC;C~)ES UNICAS

A Axion Seguros completou, em 2021, quatro anos de atividade na drea da mediacdo de seguros, mas conta com mais de 30 anos de

experiéncia acumulada neste setor. O responsavel pelo projeto, Henrique Alves, explicou como tem sido possivel continuar a crescer e

qual a influéncia que a pandemia teve na procura de seguros.

ue andlise faz da evolugao da
empresa, relativamente a
rma como se posiciona no
mercado e a forma de estar
com os clientes?

A Axion Seguros tem na sua base mais
de 30 anos de experiéncia acumulada
no setor segurador. A empresa tem
crescido em todos os seus exercicios,
fruto de dois pilares principais:
crescimento organico e crescimento por
integracdo. O primeiro esta diretamente
relacionado com a capacidade que
temos tido na aquisicio de novos
negécios, através das formas mais
tradicionais de prospecio - as nossas
duas lojas de atendimento ao publico,
em Sintra e Carcavelos — bem como
através das plataformas digitais e redes
sociais: Linkedin, Facebook e Instagram.
O segundo tem sido a aposta em
parcerias com outros agentes de
seguros e PDEADS (Pessoas
Diretamente Envolvidas na Distribuicao
de Seguros). Queremos ser uma
plataforma de trabalho e de parceria
para outros agentes que, a coberto da
nossa estrutura e das relacoes
comerciais que mantemos com as
principais seguradoras, possam nao
apenas aumentar o seu nimero de

clientes e a rentabilidade do seu
negbcio, mas também que sintam e
vivam a Axion Seguros como uma
verdadeira familia.

Os seguros de salde foram muito
solicitados, em tempo de pandemia. A
Axion Seguros notou, efetivamente, um
particular interesse por este produto?

Segundo dados da APS, em fevereiro
deste ano o ndmero de pessoas com
seguro cresceu 3,3 por cento. Quase um
terco da populagdo tem seguro de
satde. Individualmente, o maior
conforto que os clientes manifestam é
saber que, em caso de necessidade, o
acesso a cuidados de satde sera mais
rapido e eficiente. Por outro lado, as
empresas tém vindo a reforcar as suas
politicas de beneficios, como forma de
valorizar e reter os seus colaboradores,
garantindo a inclusdo em apdlices de
grupo (algumas com possibilidade de
adicionar os agregados familiares).

Quais os seguros — Vida e Nao Vida —
que mais se destacaram no que
respeita a procura?

Os seguros de Sadde, Vida Risco e
Acidentes Pessoais s3o hoje avaliados

pelos clientes de outra forma, julgo que
ha um maior sentido de previdéncia
face ao risco. Até a Covid-19,
dificilmente alguém iria valorizar avaliar
as exclusoes por pandemia. Acredito
que, futuramente, ninguém deixara de
querer ver incluida esta garantia. As
seguradoras enfrentam enormes
desafios deste ponto de vista, mas as
solucdes ja estdo a ser criadas e
centradas naquilo que sdo as
necessidades individuais de cada
dliente.

Como conseguiu a Axion manter-se em
contacto com os seus clientes, mesmo
durante o periodo pandémico?

Tudo o que fizemos a partirdo dia12 de
marco de 2020 foi logisticamente facil.
A data ja tinhamos a maioria das
nossas tarefas assentes em processos
digitais, ja tinhamos a informagao
organizada e armazenada na “nuvent,
com acesso remoto em qualquer lugar
com acesso a intermet e, ao longo do
tempo, temos vindo a adotar solucoes
informaticas que nos permitem gerir a
nossa carteira de seguros de forma
descentralizada e desmaterializada, na
maioria das vezes em articulacio com
as seguradoras nossas parceiras.

AXION @ SEGUROS

SEGUROS PARA A VIDA

www.axionseguros.com | E: geral@axionseguros.com | T: 913 881 710

Colaboradores e parceiros

Como avalia o futuro, no que respeita as
solugdes de seguros existentes? E
relativamente a Axion, ha possibilidade
de crescer?

As chamadas Insurtech irdo
desempenhar um papel fundamental
em como os clientes interagem com as
seguradoras e a forma como
consomem seguros. A evolugio tendera
para solugdes mais customizadas e para
relagbes mais business to consumer
(B20) e de pay per use, o que deixa a
mediagdo numa posicao mais fragil
enquanto distribuidores. O nosso papel
continuard a ser fundamental no
mercado dos seguros ndo obrigatdrios e
a experiéncia no aconselhamento
continuard a ser valorizada, quer por
particulares, quer por empresas.
Estamos dedicados em continuar a
fazer crescer a Axion Seguros,
aumentando a nossa presenca
geografica, espelho disso mesmo, é a
recente nomeagao de um embaixador
da Axion Seguros para a regido centro
do pafs, alguém profundamente
conhecedor deste mercado. Crescemos
a ouwvir dizer que “os seguros sao um
negdcio de pessoas” e desejamos muito
que assim se mantenha.
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WFM:

A FERRAMENTA QUE ESTA A
MUDAR O MERCADO DE TRABALHO

effective team management

A SISQUAL é uma empresa de tecnologia portuguesa, que

se especializou num iinico produto — o Workforce

Management (WFM) —e que apostou na internacionalizagdo
para continuar a crescer. Com mais de mil clientes, 250 dos quais
no Brasil, esta empresa nacional foi pioneira em Portugal na
apresentacdo do conceito de WFM e hoje pensa em expandir ainda
mais a sua presen¢a mundial. Conhega o software de gestdo de
colaboradores e aumento da

produtividade.

omo explica o crescimento e o sucesso da empresa?

A SISQUAL comecou a trabalhar em Workforce
Management num momento muito prematuro. Ainda

s existia o conceito — o nome “Workforce
Management” surgiria mais tarde, em 2008, nos
Estados Unidos da América. Foi nos Gltimos 10 anos que

a empresa teve uma evolucao notdria. Com 0 nosso
software, que permite gerir a mao de obra e a
produtividade, adequando uma a outra, fornecemos a
maior parte dos hospitais em Portugal, bem como as
restantes grandes empresas do pais, sobretudo em areas que
implicam o contacto direto com o publico, como a area hospitalar e o
retalho. Para continuarmos a crescer, decidimos internacionalizarmo-
nos. A outra op¢ao seria alargar a nossa gama de produtos, mas nao o
quisemos fazer. Somos uma empresa de monoproduto, somos super

Frederico Magalhées
CEO



especializados em Workforce Management e
decidimos ir para novas geografias porque em
Portugal o mercado ia esgotar-se.

Estudamos alguns paises, de acordo com alguns
pardmetros que predefinimos e os nomes que
surgiram prontamente foram Brasil, Espanha e
Polonia e ai nos instalamos. Ter uma presenca fisica
em cada pais é essencial para a confianca dos
clientes, dado que é no nosso software de WFM que
as equipas de trabalho s3o dimensionadas e que os
salarios sao calculados, por isso a confianca nos
Nnossos servicos e o facto de termos uma existéncia
fisica € muito importante.

S6 no Brasil ja temos, atualmente, cerca de 250
clientes do nosso software — 200 deles s3o hospitais
— e em Espanha também estamos a ter muito
SUCESSO.

Afirmou anteriormente que Portugal recebeu este
software de forma acelerada e prematura. Como
reagiram as empresas nacionais?

O grande problema, durante os primeiros 10 anos,
era o conceito. As pessoas nao entendiam o conceito
e nem havia ainda nome para aquilo que faziamos.
Quando surgiu um nome para esse conceito, as
pessoas puderam compreendé-lo melhor. O que é
facto é que depois de adotarem o produto, ja ndo
voltam atras, porque os ganhos de produtividade e
de qualidade de vida s3o demasiado evidentes para
serem ignorados. Por esse motivo, temos clientes
que estao connosco ha 15 anos.

Como define este conceito e de que forma a
ferramenta atua no mercado?

Este software permite-nos estudar as transagoes
existentes em qualquer atividade laboral e, assim,
conseguir calcular o tipo de atividade que existira
nos proximos dias. Normalmente, o sistema é
utilizado para fazer uma analise mensal e preparar
as equipas e a atividade de forma a suprir as
necessidades durante esse periodo temporal. Se
utilizarmos como exemplo um supermercado, nos
estudamos a sua atividade e prevemos qual o seu
comportamento para o préximo més. Esta atividade
identificada é transformada em necessidade de

Transformagio digital ]

A PANDEMIA REVOLUCIONOU
A ATIVIDADE LABORAL

- flexibilizag&o dos horarios e dos locais de
trabalho;

- pessoas que tém um trabalho regular, mas
necessitam de horarios flexiveis;

- licitag@o de turnos;

- e-commerce;

- internacionalizagédo da forca de trabalho

competéncias, o que se traduz em necessidade de
colaboradores. De seguida, essa necessidade é
transformada em turnos, que depois s3o atribuidos
aos funcionarios disponiveis e com as competéncias
necessarias para cada area. Por exemplo, pode haver
alturas do dia em que a Padaria tenha maior
atividade do que as Caixas de Pagamento. No
entanto, noutro periodo temporal, precisarei de
compensar isso e ter mais gente na reposicao de
produtos e nas Caixas do que na Padaria e essas
competéncias tém de estar disponiveis.

Quais as vantagens que o WFM pode agregar ao dia
adiaempresarial?

Pegando no exemplo do supermercado, e de uma
forma prética, como é o proprio sistema que faz a
organizacdo da gestdo de pessoal — estd preparado
para colmatar falhas como a auséncia de um
funcionario ou um aumento stbito de atividade no
supermercado — este também consegue facilmente
saber quais os abonos que os funcionarios receberao
no final do més, relativamente a horas extras, turnos
trabalhados, horas noturnas..S30 os nossos dados
que seguem depois para empresas de pagamento
de salario, que sdo as responsaveis pelo efetivo
pagamento do saldrio aos colaboradores. Isto foi
adotado, inicialmente, por empresas grandes, com
milhares de funcionarios, e onde havia servico direto
ao cliente. Hoje, ja se usa muito em escritorios,
devido ao trabalho remoto.

www.sisqualwfm.com/pt-pt/
Portugal | Brasil | Espanha | Polénia | Reino Unido

A atividade laboral sofreu muitas alteracdes, com a
pandemia?

Estd a haver uma revolucao no trabalho. Por um
lado, temos a questao da flexibilidade dos horarios e
dos locais de trabalho. A possibilidade de trabalhar a
partir de casa € outro desafio para as empresas, que
tém de continuar a coordenar os trabalhadores e a
avaliar o desempenho profissional. Depois, existe
ainda a realidade das pessoas que querem ter um
trabalho regular, mas precisam de ter flexibilidade
de horario, 0 que, até ha pouco tempo, as deixava
frequentemente excluidas do mercado de trabalho.
Atualmente, existe um conceito de “leilao de turnos”,
que permite a quem ja trabalhou numa
determinada area “licitar” um turno de trabalho,
quando a empresa necessita de colaboradores para
uma situacdo muito especifica. Ha ainda outra
tendéncia, que é o e-commerce — esta a haver uma
remodelacao completa da ideia de comprar. Desde o
confinamento e da pandemia, hd muitas pessoas
que se acostumaram a comprar online e agora nao
vao voltar atrds. Isso faz com que muitas empresas
de retalho se confrontem com a questio de ter ou
ndo uma loja fisica...Existe ainda o desafio da forca
de trabalho internacional. Quem trabalha por tarefa,
€ com um prazo atribuido, como os programadores,
pode estar em Portugal e trabalhar para qualquer
empresa, de qualquer parte do mundo.

E foi necessario fazer algumas alteragdes ao produto?

Tivemos de acelerar algumas questoes, como as
ligadas a area da flexibilidade laboral. Por exemplo,
as maes podem conseguir efetivamente trabalhar
num emprego regular, mas a flexibilidade de horario
dar-lhes-a maior qualidade de vida. Além disso,
iremos inserir num dos 13 moédulos do nosso
produto uma parte referente a avaliacdo laboral de
quem esta a trabalhar em casa, atualmente.

Quais os planos futuros?

Os planos futuros passam por abrir, nos proximos
anos, escritérios em Franga, Italia, Turquia e México.
A Turquia estd a crescer exponencialmente e os
outros paises tém a presenca de muitas
multinacionais, o que nos abrira as portas para
outros paises, a longo prazo.
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CIBERBIT:

SOLUCOES TECNOLOGICAS DE FUTURO

Fundada em Coimbra, em 1995, por um grupo de engenheiros, a Ciberbit demarca-se pelo desenvolvimento de solugoes de futuro,

sempre suportadas pelas melhores tecnologias. De acordo com Américo Amorim Pinto, CEO da empresa, o produto de maior

potencial da empresa é uma solugdo integrada para gestdo de unidades de saiide de qualquer dimensao, preparada para concorrer

com as melhores solugoes a nivel mundial.

Américo Amorim Pinto
CEO

uais s30 as areas onde conseguem manter essa diferenciacao?

Ao longo destes 26 anos, a empresa ja trabalhou em varias areas. Contudo,
atualmente, focamo-nos no desenvolvimento de dois produtos. Um deles é
direcionado para a gestao de cadeias de lojas de venda a retalho, o “CBRetail”. Este é
um produto maduro, que tentamos que consiga suportar todos os processos das
lojas. Temos ainda o “rmThon, que é uma solugdo para a gestao integrada de
unidades de satide. E um produto sofisticado que utiliza as tiltimas tecnologias web.
Tentamos fazer um produto que funcionasse bem numa pequena clinica, mas que,
a0 mesmo tempo, pudesse ser utilizado num hospital. Ja o vemos, inclusive, como
um produto que pode competir com solugdes mundiais. Estamos a participar em
concursos internacionais e é agradavel ver que a solugao é classificada como a
melhor em varias areas. Hoje, a Ciberbit posiciona-se como uma software house
que tem no seu portfolio estes dois produtos e uma equipa de consultoria, cujo
objetivo é apoiar os clientes a fazer os projetos de implementacao desses mesmos
produtos.

Falando em internacionalizacio, em que mercados tém estado presentes?

Temos instalagdes a funcionar em Oma e temos projetos em curso na Arabia
Saudita. Estamos ainda noutros concursos e com a intencao de utilizar a referéncia
que ja temos na regido para a nossa forca comercial conseguir novos clientes nesses
mercados.

Neste momento, 0 mercado europeu ndo € algo que vos suscita interesse?

Claro que sim. Nés fomos para este mercado do Médio Oriente porque criamos
parcerias na area da gestdo das unidades de saide com outras empresas
portuguesas. Por vezes, ndo temos a nogao de que ha poucos setores onde o
sistema de informagao é tdo critico, essencial e vital como o setor da salde. A
experiéncia de gestao destes parceiros, aliada a uma solugio integrada, conseguiu
ganhar a gestdo das unidades e é por esse motivo que estamos a trabalhar em
conjunto.

Acredita que a pandemia teve influéncia em toda esta evolugio tecnoldgica?

Por termos esta presenca muito forte no setor da satide, a Ciberbit acabou por estar
no centro do furacdo quando, em 2020, surge esta pandemia. Nascem, assim,
necessidades novas, muitas delas alicercadas no uso da tecnologia. Além disso,
muitas coisas que ja existiam n3o eram vistas nem como criticas nem como
urgentes. A transformagcao digital, em muitos casos, foi uma obrigacao. No que diz
respeito & empresa, identificamos, essencialmente, dois desafios. O primeiro é a
rapida evolugio tecnoldgica. Fazemos atualizago permanente, tentamos manter a
ligacdo com as universidades e tentamos nunca nos esquecer do ADN de
engenheiro que levou a criagio da Ciberbit O segundo desafio é a dificuldade em
encontrar e reter os talentos. Continuamos a acreditar que as pessoas se movem por
ideias, desafios e uma vontade de fazer algo para mudar um bocadinho do mundo
todos os dias. Acreditamos que todos queremos ser parte de algo maior que nds
proprios. E sentimos que as nossas pessoas se consideram parte de algo realmente
significativo.

Nesse sentido, qual serd o futuro da Ciberbit?

O capital da empresa foi adquirido em 2019 por um grupo de acionistas privado,
principalmente devido ao potencial deste produto que temos para a area da satide.
Esses acionistas tém investido no crescimento. Portanto, eu estabeleco como meta o
crescimento: expandir a empresa, ir a novos mercados e mostrar aos clientes que o
nosso produto é a melhor solugao.

cibcrbit

SOFTWARE

SOLUTIONS

www.ciberbit.pt | E: geral@ciberbit.pt | T: 239 405 820
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WINGSYS: A EXCELENCIA DA TECNOLOGIA INTERATIVA

A Wingsys é especialista na criagdo e comercializagdo de solugoes interativas e a sua historia remonta a 1995. O CEO, Rui Calgada,

relembra o inicio da empresa e a sua evolugdo até chegar ao patamar onde se encontra: é reconhecida como a melhor fabricante de

solugoes interativas de Portugal.

que vos fez apostar nesta

“tecnologia que se pode

tocar”?
Acreditamos no potendial da tecnologia
touch e no impacto que causa nas
pessoas e nas empresas. Comegamos ha
26 anos, com um posicionamento
centralizado na comercializagao de
equipamentos informaticos. Depois,
dedicamos o nosso negécio  montagem
de quadros interativos e prestacao de
assisténcia técnica direcionada para as
instituicoes de ensino. Em 2009,
apresentdmos ao mundo a primeira
mesa interativa multitoque desenvolvida
em Portugal. Hoje, segundo entidades
internacionais, somos os “melhores
fabricantes de solugbes interativas em
Portugal” e, em todo o mundo, milhdes
de pessoas contactam e interagem
diariamente com os nossos sistemas
tecnoldgicos de comunicagio.

Quais as principais areas onde esta
tecnologia se encaixa e quais as mais-
valias que a mesma pode trazer ao dia a
dia de quem com ela trabalha?

No ramo da Educagio, apresentamos
um amplo conjunto de servigos e
solucoes que apoiam o processo de
transformago digital das salas de aula e
ajudamos a desenvolver experiéndas de
ensino/aprendizagem mais dindmicas,
divertidas e estimulantes, para alunos e
educadores. Para a area empresarial,
disponibilizamos tecnologia inovadora
que pode ser adquirida ou alugada e que
eleva a experiéncia dos utilizadores em
diferentes contextos, como reunioes,
ambiente de producdo, feiras e eventos,
promoc¢ao/marketing, gestao e
atendimento. No plano do Consumo,

optamos por uma abordagem mais
personalizada que combina design,
funcionalidade e inovagio. Oferecemos
também varios sistemas inteligentes de
comunicagdo e sinalética digital para as
Smart Cities e para 0s munidipios.

O futuro serd, cada vez mais, virado para
as cidades inteligentes. Qual o contributo
desta tecnologia para tal?

A Wingsys cria smart solutions para
promover a implementagigo de Smart
Cities. A nossa tecnologia transmite
informaggo (til, de forma dindmica, para
fadilitar a comunicacggo DOOH (Digital
Out Of Home), tomando-a pertinente e
atrativa. Combinamos, em
equipamentos resistentes e
multifuncionais, diferentes solu¢des
ajustaveis as necessidades dos
utilizadores em cada momento, quer
seja no centro de uma cidade, na Loja do
Cidadao, num parque, numa sala de
controlo ou num posto de turismo.
Através das nossas solugdes combinadas
de software e hardware, qualquer
municipio consegue transmitir
informacio inteligente e interativa em
locais estratégicos de uma cidade (indoor
ou outdoor).

Este tipo de tecnologia estd em constante
desenvolvimento. Quao importante &,
assim, 0 vosso departamento de I&D,
para a empresa?

A nossa equipa de Inovagdo &
Desenvolvimento esta bastante atenta as

necessidades do mercado e com foco no
desenvolvimento de solugbes novas ou a
medida de requisitos especificos. A
Wingsys foi distinguida pela Agéncia

WinQsys=::=

www.wingsys.pt

TIf: (+351) 252 316 808 | Email: wingsys@wingsys.pt

8ede: Rua do Progresso, Pavilhdo n.° 360 | 4760-841 - Vila Nova de Famalicdo, Portugal
Delegagdo Sul: Azinhaga da Cidade, n.° 60 | 1750-065 - Lisboa, Portugal

Nacional de Inovagao (ANI), passando a
integrar uma lista restrita de empresas
portuguesas do setor que se destacam
pela idoneidade em matéria de
Investigacdo & Desenvolvimento. A
equipa de excelentes profissionais que
nos acompanha, o nosso conhedmento
de mercado e cpacidade de inovagio,
humanidade e criatividade levou-nos ao
patamar onde nos encontramos hoje.
Para além disso, estamos
constantemente atentos e fazemos
prospecdo exaustiva e continua das
competéncias da comunidade dientifica
que, em parceria com as tecnologias
emergentes da Wingsys, congrega dois
objetivos: abordagem de technology-
push, onde informamos as entidades
educativas sobre o conhecimento
produzido na Wingsys para que estas
possam vir a incorpora-lo nas suas

Rui Calgada
CEO
| |

atividades de inovacdo; e a abordagem
de demand-pull, onde apresentamos
uma resposta adequada aos problemas
e necessidades de desenvolvimento
tecnoldgico que os mais variados agentes

do mercado apresentam.

Quais as necessidades tecnoldgicas
futuras que a Wingsys se propoe ajudar a
solucionar?

A nossa missdo passa por oferecer
experiéndas impactantes através da mais
avancada tecnologia interativa. Por isso,
vamos continuar a criar inovadoras
solugdes tecnoldgicas de comunicagio,
para que todos tenham acesso as
vantagens e oportunidades que elas
proporcionam.

#
| |



A THINK FIRST tem mais de sete anos de experiéncia enquanto agéncia de publicidade, comunicagdo e marketing, particularmente

na darea da moda. A CEO, Célia Machado, assume que a empresa conta com uma equipa de talento e uma rede de parceiros, amigos e

clientes que permitem continuar a investir no mundo digital e na Grea da moda.

Célia Margarida Machado
CEO

uais as caracteristicas que mais se destacam
na vossa forma de estar com os clientes e
trabalhar o mercado?

Através de uma gestdo e de um envolvimento total
com os nossos clientes, existimos para que estes
atinjam os seus objetivos. Temos como principal
designio garantir a visibilidade, a reputacdo e o
engagement que as marcas procuram quando nos
contratam. Com o propésito de criar solugdes que
transformam uma qualquer marca numa marca de
referéncia, apresentamo-nos como uma agéncia full
service, na medida em que oferecemos um conjunto
de servicos integrados capazes de criar, posicionar e
desenvolver marcas e produtos. A nossa principal
vantagem competitiva é a total adaptacdo as
necessidades dos nossos clientes, assim como o facto
de possuirmos uma forte rede de parceiros, clientes e
amigos.

Quais os servicos que disponibilizam? Considerando
a pandemia e a alteragao de tendéncias de compra,
quais aqueles que foram mais procurados?

A THINK FIRST opera no mercado B2B, oferecendo
uma diversidade de servigos, como por exemplo:
comunicagao e marketing; gestao de redes sociais e
criacao de conteldos; marketing de influéncia;
storytelling; design grafico; web design e criacao de
websites; apresenta¢des e animagdes multimédia;
fotografia e video de produto, de conceito e de
eventos; organizacdo de eventos corporativos;
organizagdo de feiras nacionais e internacionais;
producbes de moda e styling; eventos culturais;
ativa¢do de marcas; branding e rebranding; personal
styling e agenciamento de modelos. Obviamente,
com a pandemia de Covid-19, os servicos mais
procurados foram os servicos de gestdo de redes
sociais e a criacdo de websites. A procura pela
melhoria dos canais de comunicacao, bem como de
novas solucdes, foi algo que esta pandemia trouxe
de positivo para este segmento de mercado.

Quais os fatores principais a ter em conta quando
uma empresa procura estabelecer-se digitalmente?

Todas as empresas necessitam de chegar de forma
clara e objetiva ao seu publico-alvo. Caso contrario,
nao conseguirao vender! Por essa razao, um plano de
comunicagao empresarial é crucial para garantir um
resultado eficaz. Justamente, na THINK FIRST
somos especialistas neste campo, garantindo uma
comunicagao coerente e apelativa. Auxiliamos a sua
marca a posicionar-se e a definir o seu principal
target.

Quais as tendéncias que migraram para o digital, no
que respeita particularmente ao setor da moda, e
que irdo definir o futuro?

A indistria da moda encontra-se completamente

THINK

FIRST

aking it to another level

globalizada, por isso a criatividade e a inovacdo sao
fatores essencialmente valorizados. Portugal é um
pais que se diferencia, em termos globais, pelo seu
“saber-fazer”, por isso é colocado na linha da frente,
trabalhando com algumas das melhores marcas do
mundo.

Que influéncia lhe parece que teve a pandemia para
a mudanca na forma de comunicar e interagit, no
que respeita as areas da Comunicacio e do
Marketing?

A pandemia veio reforcar a importancia de as
marcas terem uma presenca digital. Portanto, no
que diz respeito a comunicacdao das marcas de
moda, a publicidade sempre foi a ferramenta de
comunicacao que dominou o setor, bem como as
relagbes publicas. Nos Gltimos anos, porém, as
parcerias estabelecidas com influencers permitem
que a marca chegue com mais facilidade ao seu
target. A escolha de um nome, de uma imagem, de
uma frase ou até de uma cor tem impactos brutais
no awareness de uma marca ou de um produto.

Quais os planos que estao reservados para o futuro
da Think First?

Na THINK FIRST somos muito positivos.
Acreditamos que o futuro sera risonho. Acreditamos
porque trabalhamos para isso e temos os melhores
clientes, colaboradores e parceiros do mundo. Somos
uma verdadeira familia. A prépria escolha dos
clientes ndo é aleatéria. E por isso que sé
trabalhamos com empresas que tenham os
mesmos principios que nds, os mesmos valores e as
mesmas ambigdes. Queremos também crescer a
nivel nacional e internacional, pelo que
continuaremos a investir no mercado digital e no
mundo da moda.

www.thinkfirstcommunication.com | E: direcao.thinkfirst@gmail.com | T: 252 061 501 / 934 30 20 46
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COMUNICAC}AO E DESIGN DESENHADOS PARA PMFE’S

A SPAMMM nasceu ha trés anos, particularmente dedicada a comunicacio e design. Maria Miguel Cabral, a fundadora, reconhece

que a liberdade e a possibilidade de dar largas a criatividade foram duas das razoes para ter apostado num negoécio proprio, que

conheceu um aumento de trabalho com a chegada da pandemia.

omo definiria a empresa, no

que respeita ao seu

posicionamento no mercado e
a forma de pensar cada projeto?

A SPAMMM nasceu da procura da
liberdade, da necessidade de criar; mas
também da certeza de que poderia
ajudar os outros a crescer. Com o foco
nas PMEs, a SPAMMM assumiu o
compromisso de dar a visibilidade
necessaria a sua projecdo. Para isso,
partimos do conhecimento
aprofundado das necessidades das
empresas, tratando cada cliente como
se fosse Unico e ndo hesitando em fazer
formacao nas areas de intervencao das
empresas para podermos, através de
um maior conhecimento das respetivas
areas de negdcio, corresponder melhor
as necessidades especificas de cada
PME e, através da partilha de
conhecimento, torna-las auténomas no
futuro.

Quais os principais servigos que
prestam?

A SPAMMM assume 0 compromisso de
oferecer um servico de confianca,
talhado especificamente para cada
empresa. Prestamos servicos de
marketing digital, web design,
fotografia e video institucional e design
grafico, apresentando solucbes a
medida e concentrando em nés o
maximo de recursos possivel, para
diminuir o ndmero de intervenientes
nos processos de comunicagdo. Ainda
existe um grande nimero de
empresarios que ndo conhece o seu
mercado. Assim, 0 nosso trabalho passa
igualmente por sessdes de consultoria
junto dos empresarios, de forma a

apoiar na selecdo do nicho de mercado
mais adequado a empresa, estuda-lo e
ajudar a estreitar lacos com os
potenciais clientes.

Quais sao os principais fatores a ter em
consideracao quando existe essa aposta
no mundo digital?

Quando o empresario aposta no online
tem de conhecer o seu nicho de
mercado e saber comunicar com ele. E
errado pensar que o produto se dirige a
toda a gente e que uma comunicagao
mais geral vai atingir um maior nmero
de pessoas. E necessrio segmentar. E
necessario planear toda a comunicagdo,
atribuir um propbsito, para alcancar
bons resultados. Por Gltimo, toda a
comunicagao carece de uma
monitorizacdo constante, a fim de se
analisar a eficicia de todas as
publicagdes, quer nas redes sociais ou
no website/blog e, se for o caso, alterara
estratégia para alcancar resultados mais
satisfatorios.

A pandemia fez aumentar
exponencialmente a aposta nas redes
sociais e no e-commerce. A SPAMMM
sentiu essa diferenca nas tendéncias do
mercado?

Sim. Logo no inicio da pandemia, e mal
se comegou a perceber que iria haver a
possibilidade de fechar o comércio de
bens n3o essenciais, surgiram varias
solicitacoes de orcamentos de
diferentes setores: clinicas de saide,
papelarias, confeitarias, empresas da
area industrial, distribuicao alimentar;
servicos de limpeza, venda de produtos
para a construcio civil, oficinas, lojas de

SPAI

COMUNICACAO DIGITAL E MAHKETING

roupa e farmacias. Os servigos
pretendidos iam desde gestdo de redes
sociais a rebrandings da marca ou até
mesmo a construcao de lojas online.

Como analisa a evolugo que existiu na
utilizacado do mundo digital e das suas
ferramentas, sobretudo durante a
pandemia?

O confinamento obrigatério veio
revolucionar todo o comércio
tradicional. A procura por formagoes na
area do e-commerce e marketing
digital aumentou muito e realizei
imensas acoes de formagao na area.
Também a procura por apoios nacionais
para a construcio de lojas virtuais e de
gestao de redes sociais cresceu. Outras
pessoas fizeram uso das ferramentas
gratuitas disponibilizadas online para

i - A -
Maria Miguel Cabral
Fundadora e CEO
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tentar;, por sua conta, aumentar a sua
comunidade online e chegar a mais
pessoas. Uma tendéncia que surgiu em
tempo de pandemia e que resultou
muito bem para o comércio a retalho
de vestuario foi o “direto” do Instagram
e do Facebook.

Relativamente 3 SPAMMM, como
antecipa a sua evolugdo, nos proximos
tempos?

Os negocios digitais estao a aumentar
exponencialmente. Ter um site, ainda
que meramente institucional, é um
cartio de visita online e a porta aberta
para dar a conhecer um negécio. O
mercado digital estd em constante
mudanca e as propostas de servico tém
de acompanhar essa evolugao.

UM PARCEIRO,
VARIAS SOLUCOES

Marketing Digital -
Fotografia e Video Institucional

Web Design - Design Grafico

917702231 - geral@spammm.pt- www.spammm.pt
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UM PARCEIRO A MEDIDA DA SUA ESTRATEGIA DIGITAL

A WedoStuffé uma empresa dedicada a comunicagdo e marketing digital, com clientes um pouco por todo o pais e que se posiciona

como um parceiro dos clientes com quem trabalha. De acordo com o CEO, José Sobral, o futuro da WedoStuff serd de crescimento.

omo caracteriza a vossa atividade junto dos

clientes e os vossos pontos diferenciadores,

que vos distinguem das restantes empresas
do setor?

Na WedoStuff “cada cliente é um cliente”, pois existemn
vontades e necessidades proprias. Aquilo que nos
distingue dos demais é a proximidade com o nosso
cliente. Somos o verdadeiro departamento de
comunicagdo e marketing, mas sem ocupar um
espaco fisico nas suas empresas. Preocupamo-nos que
o cliente consiga confiar no nosso trabalho,
apresentando-he resultados consistentes. Todos os
dias, o desafio dos colaboradores da WDS é
colocarem-se na pele do gestor da pizzaria, da oficina,
da florista ou da imobilidria (exemplos de clientes) e
ter a certeza de que est3o a fazer o melhor pelo “seu”
negaocio.

Quando um cliente vos procura, qual o procedimento
aseguir?

Muitas vezes o dliente chega até nds com uma ideia de
que precisa de “fazer algd’, ndo sabe o qué, ao certo.

bcia e gestora de contetido
e José Sobral, CEO

Precisa de aumentar as suas vendas, de ser “ouvido’
nas redes sociais ou de estar mais bem posicionado
perante os seus concorrentes..E ai que entra a
WeDoStuff. Somos especialistas em estratégia digital e
0s nossos clientes s30 a nossa melhor publicidade.

Considerando o periodo pandémico, como analisam a
reacdo dos empresarios no que respeita a mudanca
dos seus negécios para o online?

Passou a ser uma necessidade. Ao contrario de outras
atividades econémicas, o0 nosso setor cresceu. No
Nnosso caso tivemos um crescimento de quase 40 por
cento. As lojas online foram bastante procuradas, pois
o tempo que vivemos em 2020 foi de grande
incerteza. Tivemos clientes que foram obrigados a
expandir o seu negocio para o digital, outros que
arrancaram projetos que talvez ha muito estivessem
na gaveta.

Quais as dificuldades que ainda identificam quando
UM empresario recorre aos VOSSOS SErvigos para
aumentar o sucesso nas redes sociais e nos

websites/lojas online?

Acima de tudo, pouco conhecimento do “negdcio
social media” Falando das redes sociais, durante anos
“‘engordamos o animal’, agora temos de continuar a
alimenta-lo. “Por que razdo tenho 10 mil seguidores,
mas s6 100 é que véem o post?” Perguntas deste tipo
sao comuns... Na WDS garantimos que a “mensagem’
é entregue ao destinatario. Outra das dificuldades é
nao conseguirem entender porque é que nao
aparecem no Google de forma destacada, ou porque é
que o seu site nao gera leads ou vendas ou de que
forma podem chegar a novos clientes. Connosco,
depois de uma andlise interna e concorrencial,
conseguimos apontar o melhor caminho ao nosso
cliente, seja na sua gestao estratégica da forma como
comunica, seja na propria gestao do seu e-commerce,
com garantia de melhores resultados (vendas).

Considerando toda a evolugdo que o mundo digital
sofreu, devido a pandemia, como considera que,
passados os momentos mais dificeis, os negécios se
comportem?

Hoje, cada vez mais, damos importancia a uma
presenga digital limpa, cuidada e apelativa. Os “clientes
digitais” exigem isso e estao cada vez mais atentos as
experiéncias de “outros” para validarem a sua
visitafcompra. A partilha de informagdes é muito
rapida, quer para o bem, mas sobretudo para o mal. A
evolucao do mundo digital, hoje, permite estarmos
em qualquer lado em segundos, comprar qualquer
coisa em segundos, ter uma experiéncia
diferenciadora em segundos.

Quais os planos futuros da WedoStuff?

Estamos a crescer. Em outubro entrou mais um
funcionario para o departamento do web e a
tendéncia é continuar a evoluir, nunca esquecendo
que também nds, “WedoStuff’, estamos em constante
formagao, para que possamos realmente ser bons
parceiros do cliente que nos procura. No primeiro
trimestre de 2022 iremos abrir novo escritdrio, agora
no sul do pais, onde ja temos clientes e continuamos a
ser muito requisitados.

SITES
QUE
VENDEM

wedostuff.pt 918 962 786
helloa@wedostuff.pt
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paixao

pela Engenharia

A Climacer, S.A. é uma empresa especializada
em instalacdes especiais MEP (Mechanical,
Electrical and Plumbing) abrangendo o Projeto,
a Producao, o Comissionamento e o Service.

Desde a sua fundacao em 1990, atua na drea
do AVAC tendo nestes anos acompanhado a
evolugdo tecnoldgica e ambiental.

E a paixao pela Engenharia que nos leva
cada dia mais longe.

® climacer

climacer

Sede:

Rua das Areias, n.° 29, Trouxemil
3025-137 Coimbra

Portugal

+351 239 497 690
climacer@climacer.com

climacer.com




