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Valor Magazine de novembro

chega as bancas quase em

simultdneo com o momento
em que o Outono também assume a
sua presencga.

Os dias ja estdo mais curtos, a noite
chega mais rapido, mas o pals
continua a trabalhar, focado no que é
necessario fazer para ultrapassar a
crise econdémica que atingiu Portugal
(e o mundo) devido a pandemia de
Covid-19.

Esta edigéo traz-lhe varios temas e
muitos pontos de vista diferentes
sobre esta questao e outras, centrais
ao0s assuntos em causa.

A Ocean Network Express e a
Eurospuma sao dois destaques na
revista de novembro, cada uma delas
lider na sua area de atuagao - a
primeira no que respeita ao transporte
maritimo e logistica e a segunda no
desenvolvimento e fabrico de
espumas e tecidos nao tecidos, para
aplicar, posteriormente, a produtos
como colchdes e almofadas.

EDITORIAL

Sara Freixo Editora

sarafreixo@valormagazine.pt

O empreendedorismo, a criatividade e
a determinacgao continuam presentes
no tema Portugal Criativo, cuja marca
diferenciadora € justamente
apresentar empresas, empresarios e
projetos Unicos na “vontade de bem
fazer”.

A Valor Magazine avaliou ainda a area
da mediagao imobiliaria, nas suas
diversas vertentes - avaliagcao e
transagao de iméveis - para
compreender como estéa este setora
lidar com a crise econémica, e mesmo
social, que se avizinha.

A Salde volta a estar presente nestas
paginas, com a Dermatologia, a Salde
Oral e a Pediatria em destaque.

Analisamos também as relagdes

bilaterais Portugal-China e a transicao
digital, com a Comunicacao digital e o
webdesign a serem palavras-chave de
guem quer investir no negdcio online.

Aproveite tudo o que prepardmos para
si, neste més de novembro!
Continuamos consigo, como sempre, a
trazer-lhe histérias com Valor!

WWW.PERLIM.PT
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Logistica e transporte ,

“O FUTURO PASSA PELA
SUSTENTABILIDADE E RESILIENCIA”

A ONE nasceu em 2018, depois da fusdo de trés das maiores
empresas japonesas de logistica maritima. Em dois anos, o
mercado portugueés tornou-se estratégico e a tendéncia é
aumentar. Em entrevista a Valor Magazine, Isabel Azeredo,
Country Head da empresa, salienta também a aposta na
modernizagdo, nomeadamente no que respeita ds
infraestruturas portudarias, plataformas logisticas,

digitalizagdo e descarbonizagdo.

Isabel Azeredo
Country Head



omo avalia a evolugdo deste

setor, em particular,

considerando a importancia do
mar para Portugal e para as
exportagoes?
A ONE opera desde Abril de 2018, e
apds apenas um ano de atividade em
Portugal, conseguimos um crescimento
de cerca de 30% nos volumes
importados e aproximadamente 15%
nas exportacdes, com destaque para os
trades da Asia e América do Norte. A
pandemia abrandou um pouco esta
tendéndia de crescimento, mas espera-
se uma recuperacio do setor. E um
facto que sempre que Portugal se vira
para o mar, prospera. A posicao
geografica privilegiada do pais no
cruzamento de algumas das principais
rotas maritimas do mundo e a relacio
privilegiada com os portos da zona
luséfona e ibero-americana s3o duas
das principais vantagens do nosso
mercado. Os portos nacionais sao um
pilar fundamental do desenvolvimento
econémico de Portugal, com especial
énfase nas exportacdes, razao pela qual
a modermizagao em curso que estao a
viver é t3o necessaria, nomeadamente
ao nivel das infraestruturas portudrias,

\ Logistica e transporte

novas plataformas logisticas e mais
competitivas, e investimentos na
digitalizacdo e descarbonizacao.

Quais os servicos que prestam e as
rotas que desenvolvem?

A ONE oferece servicos de transporte
maritimo em todas as partes do
mundo abrangendo Asia, Europa,
América do Norte, América Latina,
Africa e Ocednia, cobrindo mais de 120
paises. A nossa experiéncia de
transporte de contentores engloba o
transporte de carga refrigerada, carga
fracionada, mercadorias perigosas,
assim como a op¢ao de transporte
terrestre.

Quais os servigos oferecidos a partir de
Portugal?

Em Portugal, a ONE opera o servico
IBESCO, ligando Portugal a outros
trades, nomeadamente Asia, Américas,
Africa e Médio Oriente. Esses destinos
de Deep-Sea s3o servidos via
transbordo em Roterdao e Londres
Gateway. O servico também escala
Antuérpia, Aarhus e Cotemburgo.

O servico IBESCO é um servico de
sucesso, operando ha quase 30 anos,
reconhecido como uma op¢ao
premium estavel e fidvel pelos nossos
clientes. O IBESCO desempenha um
papel fundamental que conecta as
regides europeias mais importantes,
sendo uma ancora no transporte
maritimo do norte da Europa para todo
omundo.

Tendo atravessado recentemente uma
pandemia, os mercados exportadores
diversificaram-se. Que impacto teve
esta mudanca na forma de trabalhar
daONE?

A pandemia influenciou muito o
desempenho deste mercado. A

| motivagdo para adotar novas

tecnologias e digitalizar os nossos
processos de negécio desempenhou
um papel importante na adaptacao do
trabalho e operagao durante este
periodo. Destaco o facto de as nossas
equipas se terem adaptado
rapidamente ao teletrabalho e as novas
ferramentas digitais, de termos
acelerado o processo de digitalizacio,

i \ : b tanto internamente como na interacao

com o dliente, e de termos reavaliado a
nossa cobertura do mercado e ofertas
de servigos para melhor acompanhar as
necessidades dos dlientes.

A transformagao digital estd em curso
em todas as areas econémicas, mas nas
empresas de logistica maritima a
digitalizacdo é ainda mais notdria.
Como estd a ONE a atravessar esse
processo?

Com as mais recentes mudancas no
setor e a crise pandémica, ha uma
necessidade urgente de digitalizacao,
pelo que continuaremos a expandir as
solucdes digitais que disponibilizamos
aos nossos clientes, o que melhorara a
experiéncia dos mesmos, tornando o
processo de envio mais facil, mais
rapido e acessivel. Internamente, a ONE
também vive um processo de transicio
digital, com o nosso projeto ROOT,
lancado em 2020, e que inclui 25
iniciativas de digitalizacdo nas areas de
e-commerce, gestdo de clientes e
business intelligence.



Quais as aplicagdes proprias que a ONE
criou e quais as suas mais-valias para os
seus clientes?

A ONE tem um site de eCommerce que
oferece aos seus clientes informagcdes
como horérios, embarques, capacidade
de atualizar ou alterar faturas de
embarque online, tarifas associadas a
paralisacio de contentores (no cliente
ou no terminal), bem como a op¢do de
gerar relatdrios personalizados sobre os
seus envios. O site também permite
que os dlientes imprimam o seu OBL
(Original Bill of Lading) e descarreguem
as suas faturas. Os beneficios do
eCommerce estdo associados a
simplificacdes, como por exemplo os
clientes podem facilmente verificar ou
alterar quaisquer detalhes dos seus
embarques online a qualquer hora do
dia. Os clientes também podem
conversar online com as equipas locais
de Customer Service durante o horario
de trabalho.

A nova aplicacgdo mével da ONE foi
recentemente lancada e oferece estes
mesmos beneficios aos nossos clientes,
com a vantagem adicional de o
fazerem com mais mobilidade. Novas
funcionalidades continuardo a ser
adicionadas a App, oferecendo cada vez
mais autonomia e poder aos nossos
dlientes.

Qual a importancia do novo CRM que
estao aimplementar?

A ONE iniciou um processo de
transformacao digital com as solugoes
Salesforce Sales e Service Cloud. O novo
CRM da ONE — ONE Force — ird

permitir ter uma visao de 360 graus das
interagbes com os nossos clientes,
melhorando assim a nossa
compreensdo das principais
necessidades dos mesmos. Todos os
membros dos departamentos de Sales
e Customer Service terdo o know-how
técnico e conhecimento da ferramenta
para trabalhar sob esta nova perspetiva.

A ONE assumiu um compromisso de
descarbonizacdo até 2050. Qual a
importancia deste compromisso para a
empresa e quais as acdes diretas a
desenvolver, considerando esse
COMpromisso?

Este ano, a ONE criou o Departamento
de Estratégia Verde para promover
iniciativas relacionadas com o ambiente
por toda a empresa. Estamos a realizar
esforcos em varios dominios, incluindo
a utilizacao experimental de
biocombustiveis, a participagio como
parceiro fundador no Centro Global de
Descarbonizagdo Maritima (criado por
iniciativa do governo de Singapura), a
conclusao de um MOU com a PSA
Singapura para reduzir a pegada de
carbono, e uma colaboracao
abrangente entre a industria e a parte
académica com a Universidade Rutgers,
nos Estados Unidos, com especializacio
em descarbonizagdo maritima e
sustentabilidade ambiental.

Sobre as nossas metas,
comprometemo-nos a reduzir as nossas
emissoes de CO2 em 25% até 2030,
aumentando para 50% até 2050. As
nossas operacbes maritimas tém
certificacao 1SO 14001 desde 2018 e na

Europa estamos a trabalhar no sentido
da mesma certificacio EMS para as
nossas operagoes em terra. Foi-nos
também atribuida uma medalha de
prata pela Ecovadis, especialista em
classificagao de sustentabilidade
empresarial que reconheceu as
politicas, a¢des e resultados que a ONE
tem feito para impulsionar a
sustentabilidade, colocando a ONE no
top 20% das empresas avaliadas pela
Ecovadis no nosso setor. A ONE ja
reduziu a sua intensidade de carbono
em 10% em 2020 face a 2018 e
estamos empenhados em continuar
essa reducao.

Quais sao as principais dificuldades
neste caminho da descarbonizagao?

A descarbonizacido maritima é um
desafio global que exige uma
responsabilidade coletiva de todas as
partes envolvidas. Atingir os objetivos
pretendidos exigira a aplicacdo de
tecnologia atualmente em
desenvolvimento, a aceitacao de uma
menor velocidade de navegaco e a
disponibilizacio de grandes
quantidades de combustiveis
sustentaveis neutros em carbono.

Além da questdo da descarbonizaco,
que outras preocupagdes com a
sustentabilidade envolvem o dia a dia
daempresa?

E mais importante do que nunca que
integremos formas sustentaveis de
trabalhar a medida que transitamos
para o novo normal. As nossas
prioridades para o préximo ano irdo
refletir o nosso compromisso de sermos

sustentaveis e resilientes, e um parceiro
de confianca para os nossos clientes na
entrega de solucbes de transporte
global.

Juntamente com as medidas
ambientais, a ONE tem outros
compromissos para getir o tema da
sustentabilidade, nomeadamente ao
nivel da operacao (Experiéncia do
Cliente, Seguranca de Contentores e
Cargas), a nivel social (Saude e
Seguranca dos Colaboradores, Gestao
de Talentos) e governance (Conduta
Empresarial Etica).

Como antecipa o futuro da ONE em
Portugal?

No que diz respeito aos nossos servigos,
0 objetivo da ONE é o de continuar a
procura de oportunidades para
expandir a sua rede de servicos, de
acordo com as necessidades dos
clientes. Enquanto organizacao,
localmente, estamos focados em fazer
crescer as nossas equipas, e apostar na
sua formagdo continua e na criago de
condicoes de trabalho favoraveis ao
desenvolvimento individual e coletivo.
Também reconhecemos a importancia
de evoluir para uma organizacao
verdadeiramente digital e sustentavel, e
a ONE Portugal continuara a dar o seu
importante contributo nos projetos
globais de transformacdo digital e de
descarbonizagdo, esperando que, dessa
forma, sejamos cada vez mais eficientes
e consigamos melhorar a qualidade do
servico e a experiéncia dos clientes no
contacto coma ONE.



\ Tecnologia ao servigo do conforto

"A MOLDAR O CONFORTO
DE AMANHA" HA MAIS DE
50 ANOS

Com mais de cinco décadas de histéria, a Eurospuma é "a inova ¢5O ndo esta
uma referéncia de qualidade e vanguardismo. 56 em apresen tar

o _ L ‘novos produtos’,
Pioneira na producdo de espumas e tecidos ndo .
tecidos, a empresa ndo dispensa o constante mas tam b emem
investimento no departamento de |&D. ex pI orar ‘novas

formas de os usar’”



omo se caracterizam, enquanto empresa, e considerando a experiéncia de
mercado que ja possuem?

A Eurospuma é uma empresa portuguesa tradicional, de gestao familiar; pioneira na
producio de espumas de poliuretano flexiveis e tecidos ndo tecidos inovadores no
mercado internacional.

Com mais de 50 anos de experiéncia, desenvolvemos solucoes de conforto
customizadas e vanguardistas para indlstrias como a colchoaria, mobiliario,
vestudrio, automdvel, entre tantas outras. Somos amplamente reconhecidos no
mercado, ndo sé pela durabilidade dos nossos produtos, mas também pela sua
permeabilidade ao ar e seguranca na utilizacao.

Na Eurospuma, os materiais de alta qualidade, as competéncias adquiridas ao longo
do tempo e os nossos fortes valores relacionais sdo a formula do nosso sucesso
comercial a nivel mundial.

Os produtos com que trabalham — espumas e tecidos nao tecidos — sao produzidos
internamente? Qual a importincia do vosso departamento de 1&D para o
posicionamento da empresa no mercado, enquanto empresa pioneira nestes
materiais?

Todos os nossos produtos sao produzidos internamente. Portanto, o departamento
de I&D é essencial para o posicionamento da nossa empresa no mercado, uma vez
que projeta o desenvolvimento de novos produtos. A maioria das referéncias do
nosso portfolio s3o desenvolvidas de acordo com as necessidades de cada dliente.
Desde ajustes de cor; de densidade ou de dureza nas espumas, a acertos de toque ou
resiliéncia nas fibras, a nossa equipa de I&D é indispensavel para atingir os objetivos
definidos pelos nossos clientes e garantir a qualidade dos nossos produtos.

Estando a tecnologia constantemente em evolugao, como se mantém a Eurospuma
na vanguarda destes produtos?

Concentramo-nos nos seguintes aspetos:

1. Acompanhamos cada cliente de forma personalizada;

2. As necessidades que os nossos clientes nos transmitem permitem-nos, muitas
vezes, usar tecnologias existentes em produtos nunca antes explorados, provando
que a inovagdo ndo estd s6 em apresentar ‘novos produtos, mas também em
explorar 'novas formas de os usar;

3. A participacdo assidua em feiras da indUstria, para acompanhar a evolugao do
mercado em que nos posicionamos;

4. Mantemos uma relagdo de proximidade e exclusividade com fornecedores e
parceiros;

5. Os nossos mais de 56 anos de experiéncia no mercado sao chave ja que
conhecemos os principais clientes, fornecedores e assim conseguimos prever
tendéncias futuras.

Tecnologia ao servigo do conforto
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Existem, em particular, algumas novidades que
gostasse de destacar?

Vamos estar expostos na feira FOAM EXPO em
Estugarda, Alemanha, de 9-11 de novembro de 2021,
com o lancamento de duas grandes categorias de
espumas.

De quantas espumas e tecidos nao tecidos dispdoem?

Nao sdo produtos compardveis, mas
complementam-se. O nosso catdlogo possui cerca
de 70 referéncias de espumas e 70 referéncias de
tecidos nao tecidos.

A espuma de poliuretano é um material obtido a
partir de reagdes quimicas entre polidis e isocianatos,
com uma estrutura polimérica tridimensional. As
espumas de poliuretano podem ter diversas
caracteristicas.

Na Eurospuma® produzimos espuma de
poliuretano flexivel. Somos conhecidos pelo
vanguardismo, elevada permeabilidade ao ar,
seguranca e durabilidade dos nossos materiais.
Dividimos o nosso portefélio de espumas em dois
grupos: Essentials e Innovations.

As espumas Eurospuma® Essentials cobrem a
maioria das aplicagbes comuns como assentos,
bases de colchdo, encostos, entre outros. Neste
grupo, temos trés marcas: Eurospuma®
Conventional, espumas base, Eurospuma® HR,
espumas de alta resiliéncia e Eurospuma® Visco, as
comumente conhecidas por espumas de “meméria”
Cada uma representa um tipo de espuma de
poliuretano flexivel.

As tecnologias Eurospuma® Innovations foram
criadas para aqueles que nao tém medo de
experimentar para atingir novas sensacdes de
conforto através de produtos revolucionarios. Neste
grupo, existem nove marcas: Coolflow™, Coolgraph®,
Energex™, Ecofoam® Omnitemp™, Cooltouch™,
Titanium, Omnisoft® e Cuprum® Cada marca tem a
sua personalidade e proporciona diferentes
sensacoes, desde a dissipacao de calor e estabilidade
térmica, até ao suporte personalizado.

Os tecidos nao tecidos sao véus compostos por fibras
entrelacadas ou ligadas. Podem ser customizados
para dar resposta a aplicacbes especificas como
produtos de higiene, vestuario, colchoaria,
mobiliario, satide, construcio e filtragem.

Eurospuma

Product

Eurospuma Private Label

Bedding

Med

Eurospuma
Baby

Dividimos o nosso portefdlio de tecidos nao tecidos
em dois grupos: Essentials e Innovations.

Os tecidos ndo tecidos Eurospuma® Essentials:
cobrem a maioria das aplicacdes comuns da
industria como forros de vestuario, enchimento para
edreddes e almofadas, filtros, encostos, assentos,
entre outros. Neste grupo temos trés marcas:
Eurospuma® Standard, a base de fibras sélidas,
Eurospuma® Advance, a base de fibras ocas, e
Eurospuma © Advance +, a base de fibras ocas
conjugadas.

Os tecidos nao tecidos Eurospuma® Innovations
seguem o mesmo padrdo das espumas,
proporcionando solugbes mais tecnologicamente
avancadas do que a linha “Essentials”. Este grupo é
dividido em trés marcas: Ingeo™, Quallofil ® e Spring.
Cada marca representa uma tecnologia que
proporciona diferentes sensacoes de conforto como
volume otimizado, materiais de origem vegetal e
com efeito mola.



O fabrico deste tipo de produtos pode ser adaptado as
exigéncias de cada cliente? Como se desenvolve um
projeto, quando este é personalizado?

A coordenacgdo entre os Departamentos Comercial,
Cestao do Produto e I&D permite-nos concretizar a
visao dos nossos clientes. O processo inicia-se com a
definicio dos requisitos do produto: cor, densidade,
dureza e outras propriedades mecinicas, de acordo
com as necessidades do cliente e a viabilidade técnica.
Segue-se a fase de desenvolvimento, amostragem e
validacao do produto pelo cliente.

Relativamente ds gamas de produtos acabados,
existem quatro gamas distintas, com varios produtos
disponiveis em cada uma delas. O que as distingue?

2

A nossa linha de produtos acabados é residual,
porque nao pretende fazer concorréncia aos nossos
dlientes, mas sim servir de montra de como fazer um
produto de exceléncia com as nossas tecnologias.

A gama Luxe € a nossa solucao premium de produtos
de colchoaria. Os produtos desta gama sdo
constituidos pelas espumas e fibras com as
tecnologias mais avancadas do nosso portfolio. Cada
tecnologia confere aos produtos diferentes sensacdes
de conforto, como a dissipacio de calor, 0 volume
luxuoso e o suporte customizado.

A gama Confort é a nossa solugao otimizada de
produtos de colchoaria. Os produtos desta gama
aliam o conforto dos nossos materiais aos melhores
pregos.

A Cama Basic é a nossa solucio acessivel de produtos
de colchoaria. Os produtos desta gama sao

constituidos pelas espumas e fibras tradicionais da
Eurospuma.

A gama Baby é a nossa solucao de colchoaria para
bebés. Os produtos desta gama aliam o conforto dos
nossos materiais a suavidade do toque, tao desejado
para o aconchego do bebé.

"Vivemos tempos instaveis
no mercado das matérias-primas,
o que tem
resultado na turbuléncia
efetiva nos fornecimentos
e precos, com repercussoes
no mercado.”

Quais os principais desafios que se colocam aos
principais players deste setor, no qual a Eurospuma
esta incluida?

Estamos num mercado supercompetitivo e exigente.
Vivemos tempos instaveis no mercado das matérias-
primas, o que tem resultado na turbuléncia efetiva
nos fornecimentos e pregos, com repercussdes no
mercado. A falta de regulacio do mercado constitui
também um desafio, ja que dificulta a venda de
produtos de qualidade. Também a sustentabilidade é
um desafio, ja que a preocupagio com o ambiente e 0
nosso impacto no mesmo estd cada vez mais
presente, pela necessidade de oferta de produtos
amigos do ambiente. Desta forma, procuramos

Tecnologia ao servigo do conforto I

oferecer produtos inovadores, precos competitivos e
servicos de exceléncia, pois acreditamos que este sera
0 caminho para o sucesso.

A sustentabilidade ambiental € um ponto fulcral das
preocupacoes das empresas e da sociedade.
Considerando o setor em que estd inserida e o tipo de
produto que desenvolve, como se posiciona a
Eurospuma relativamente a esta questao?

A sustentabilidade constitui um dos eixos estratégicos
da Eurospuma. A nossa politica ambiental esta
comprometida com uma gestao ambientalmente
saudavel do ciclo de vida dos nossos produtos. Desta
forma, implementamos todos os esforcos para uma
minimizagdo dos impactos ambientais causados pela
nossa atividade. Guiamo-nos pelo consumo racional
de produtos quimicos e geraco de residuos, onde
apostamos na reducdo, reutilizacio e reciclagem. Para
além disso, apostamos em compras cada vez mais
sustentaveis, optando pela utilizacgdo de matérias-
primas recicladas ou orgénicas e pelo uso eficiente dos
recursos naturais. Estamos acreditados segundo a
norma 14001 — sistemas de gestao ambiental - que
materializa a preocupacio da Eurospuma na gestao
dos riscos ambientais associados a atividade
desenvolvida.

Quais as apostas para o futuro da empresa,
nomeadamente a curto e médio prazo?

No futuro, iremos apostar numa norma relacionada a
responsabilidade social. Além disso, temos planeado
aumentar a nossa capacidade produtiva e assegurar a
otimizacdo dos processos, de forma a aumentar a
eficiéncia dos mesmos.




Empreendedorismo, criatividade, determinacao...sdo apenas algumas palavras
que podemdefinirotema Portugal Criativo.

A cada edicao, novos exemplos do que de melhor se faz em Portugal. Os
empresarios portugueses ja mostraram, ao longo dos varios anos de crise que o
pais temvivido, que nao desistem dos seus objetivos. A resiliéncia é fulcral para
impulsionarum negdcio e os portugueses sabemdisso.

A cada dia, reinventam-se, dao forca a quem com eles trabalha e criam novas
solugdes para problemas do dia a dia e para situagdoes que exigem

adaptabilidade einovacao.

Este espirito tdo portugués esta patente nos exemplos de trabalho e
compromisso da First Rule, da Remax Expo, em particular da equipa de José
Carlos Nunes, da 3PM, da Synerg, da EngiGeo, TCAGest, Darwin School — que,
aqui, representa também o empreendedorismo e criatividade feminina—e da
Viatris.

Cadaempresatem uma histdria tinica e é essa que lhe contamos em cada artigo

que preparamos parasi!
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A ENGENHARIA AO SERVICO
DA ENERGIA E DAS TELECOMUNICAQ@ES

A First Rule é responsavel pela gestdo de infraestruturas de alojamento de redes de comunicagdo e pela criagio de solugoes de

producdo de energia renovavel. O engenheiro Jorge Lourengo, CEO da empresa, destaca o posicionamento da First Rule enquanto

entidade terceira no que respeita a producdo de energia renovavel e o seu papel no desenvolvimento de um sistema de gestio de

infraestruturas para os municipios nacionais.

First Rule desenvolve a sua

atividade nas areas da energia

e das telecomunicagoes.

Como caracteriza o seu posicionamento
no mercado nestas duas areas?

Somos um player que se foca na criagao
de eficiéncia de processos,
concentrando a sua oferta nas
telecomunicagdes na gestao de
infraestruturas de alojamento de redes
de comunicagdes em via pulblica e
privada, bem como na energia, através
da sua equipa de engenharia, que
projeta, desenvolve e opera solucoes de
producio de energia renovavel, com
fonte solar e de biomassa, no regime da
pequena producio.

Quais os principais desafios,
atualmente, na area das
telecomunicagBes, considerando que
estd a atravessar uma mudanca
centrada no 5G?

Aimplantacao do 5C estd a comegar no
nosso pais, exigindo, no mundo das
infraestruturas, uma oferta que
assegure a sua disseminagdo com o
menor impacto possivel na arquitetura
e layout dos nossos arruamentos, nao
nos podendo esquecer que todos estes
equipamentos necessitam de energia
24 horas. E fundamental uma boa
gestdo de infraestruturas, que permita
corresponder a esta necessidade de
alojamento, bem como de novas fontes
de energia, que assegure o bom
funcionamento desta nova rede.

Em Portugal, as energias renovaveis sao

uma grande aposta. Quais os principais
servicos que prestam e os desafios que
o futuro apresenta, neste setor?

A nossa oferta consiste no
desenvolvimento da producao
distribuida, acreditando que a
sociedade s& conseguird corresponder
as necessidades energéticas que
crescem dia a dia - devido a tudo aquilo
que temos conectado, atualmente, seja
€M Nossas casas, na rua, ou mesmo na
nossa viatura — se, no futuro, vivermos
todos como uma Comunidade
Energética de Servicos. Assim, a First
Rule projeta, concebe e opera centrais
solares fotovoltaicas de producao de
eletricidade em autoconsumo e venda
a rede, bem como solugoes de
biomassa para o aquecimento térmico
e producio de eletricidade. As nossas
solugdes procuram interligar os nossos
projetos como pequenas comunidades
energéticas, sejam elas de

autoconsumo coletivo em areas
privadas, ou através da rede do
operador de distribuicao de eletricidade
de Baixa e Média Tens3o.

Como caracteriza a solugao de
lumindrias apresentada pela First Rule
aos municipios nacionais?

A First Rule representa equipamentos
de elevada qualidade, que permitem
nao sé poupancas de mais de 50 por
cento do consumo energético para as
autarquias como, face as mesmas
serem homologadas pelo principal
operador de rede de iluminacao
publica, se encontrarem na rede em
diversos pontos de Portugal.

A inovacdo e a criatividade sao
fundamentais num mundo
empresarial onde a tecnologia muda
diariamente. Como lida a First Rule com

esta questao?

A inovagao e a criatividade sdo os
principios basilares da First Rule e,
como prova disso, fomos a primeira
empresa a desenvolver um sistema de
gestdo de infraestruturas para as
autarquias em Portugal, garantindo a
reducao de intervengdes na via piblica
e assegurando a partilha de
infraestruturas em iguais condicoes
para todos os prestadores de servicos
de comunicacao. Na energia,
desenvolvemos o modelo de entidade
terceira, ou seja, a utilizacao de
cobertura de terceiros para a producao
de energia através de fonte de energia
solar, sendo a maior prova disso as mais
de 200 centrais que desenvolvemos,
projetamos, instalamos e operamos
em estacoes ferroviarias, escolas,
barragens, centrais de tratamento de
residuos, autarquias e cooperativas,
assegurando a descarbonizacio e, ao
mesmo tempo, uma receita
proveniente da ocupacao de espaco.

Quais os desafios de futuro para a First
Rule que gostava de destacar?

Acreditando que os setores de servigos
de telecomunicagBes e energia tendem
a convergir na sua oferta, 0 nosso
desafio passa por integrar, dentro das
nossas valéncias de gestao de
infraestruturas e solucdes de producio,
a gestao de redes energéticas, sendo
fundamental continuarmos a
desenvolver as valéncias da nossa
equipa, de forma a assegurar a
sustentabilidade das nossas solugoes.



EQUIPA JOSE CARLOS NUNES:
“UMA REALIDADE A PARTE”

Durante 15 anos dedicou-se a gestdo de empresas. No entanto, em 2009, decidiu mudar de vida e avangar com o seu proprio negécio

no setor imobiliario. Atualmente, José Carlos Nunes é team leader na RE/MAX Expo e orgulha-se de ter a seu cargo uma “equipa de

solugoes”, que oferece um servico “tinico e inovador” aos seus clientes.

omo descreve o seu percurso na area imobiliaria até chegar a team leader?

O mercado imobilidrio acabou por surgir um pouco ao acaso na minha vida. A
minha esposa ja trabalhava nesse ramo e eu comecei a estar mais atento. Em 2009,
decidi avancar. Sempre tive uma postura muito propria, isto &, prefiro ndo fazer
negdcio do que o cliente ficar insatisfeito. Fruto disto, sempre fomos tendo muitos
clientes satisfeitos que nos foram referenciando a cada vez mais clientes. Entre
2016/2017, cerca de 80 por cento do meu negécio eram s6 referéncias. No ano de
2017, isto resultou em 276 transacoes de venda. Nesta altura, estava ja a dar os
primeiros passos com uma equipa.

Penso que 0 nosso sucesso tem muito a ver com a nossa capacidade de fazer as
perguntas certas e a habilidade de encontrar respostas para estas mesmas
perguntas. O objetivo torou-se, assim, muito claro: marcar para sempre esta
década no setor imobiliario. Os novos habitos de consumo mudaram e, da nossa
analise, concluimos que precisamos de uma transformacao digital. Temos de
perceber que esta transformacdo digital é capaz de nos torar cada vez mais
competitivos, eficientes e muito mais inteligentes na nossa relagio com o dliente.
Portanto, esta transformacio esta nas maos do lider e, nesse sentido, resolvemos ir
procurar novos mercados com os quais este setor ainda n3o tinha trabalhado, tal
como novos produtos que ainda ndo existiam no mercado.

O slogan da equipa José Carlos Nunes é “uma realidade a parte”. Porqué?

Para que as coisas corressem bem, tinhamos de perceber se tinhamos os recursos e
competéncias suficientes ou se famos recruta-los. Chegamos, entao, a um misto
consenso. Como referi anteriormente, estavamos a trazer novas ferramentas para o
ramo, entre elas a realidade virtual e a realidade aumentada. O que nés fizemos foi
adaptar a estes produtos os novos mercados que procuravamos conquistar. A
“realidade a parte” é precisamente neste duplo sentido: nao s6 pelos resultados que
tinhamos alcancado, mas também por estas duas ferramentas que estavamos a
trazer para o mercado.

Ha pouco referia a questdo da transformacdo digital. De que forma é que a
digitalizacio afetou a vossa equipa?

Tentamos, desde muito cedo, ser uma equipa global, ou seja, ter um servico integral
a dientes: apoio comerecial, financeiro e juridico. Nesse sentido, penso que estamos
com as pessoas certas e que as coisas estao a correr bem. Se, por um lado, estamos a
falar de uma equipa virada para as pessoas, por outro, aquilo que é importante que
todos entendamos é que esta mudanca digital faz parte da nossa vida. A equipa

entendeu isso perfeitamente e estao todos bem alinhados. Esta nova tecnologia
veio para ficar. Contudo, o lado humano é sempre necessario e é importante que
continue a acontecer independentemente de toda esta tecnologia. VVamos é ter de
adaptar os nossos processos e as proprias pessoas tém de evoluir. Isto é a mudanca
vai acontecer a nivel de pessoas, de processos e de tecnologia.
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Team Leader




EQUIPA JOSE CARLOS NUNES—————

Que analise faz do mercado imobiliario,
particularmente da cidade de Lisboa?

Eu penso que, nos préximos dois a trés anos, a cidade
de Lisboa vai "deixar de ser para os portugueses”
Estamos a assistir 2 muitas construgoes novas e as
pessoas querem vender apartamentos usados a
precos dos novos. Com a cidade de Lisboa a atingir os
precos que esta a atingir, muitos portugueses estio a
perder a capacidade econémica de compra, e muitos
estrangeiros estao a optar por Portugal para viver.

Além disso, nunca houve tantas agéncias como
atualmente. Pretendemos, assim, ter um servico
personalizado, de modo a marcar a diferenca. Criamos
especializagdes dentro da prépria equipa. Temos
equipas especialistas em angariacio e, outras, em

UMA BEALIDADEACEARTE

clientes compradores. A ideia €, ent3o, ter um servico
(nico e inovador.

Muitos dos seus colegas de profissdo destacam a
formagao e a regulamentacdo do mercado como
questdes fundamentais para o setor. Concorda?

O mercado canadiano e o norte-americano sao 0s
mais evoluidos. Nestes dois paises, para trabalhar no
setor é preciso ter carteira profissional e fazer
formacdo. Aqui, em Portugal, nao ha barreiras
nenhumas a entrada. Todos podem ou nao
acrescentar negdcio. Um dos grandes segredos da
Remax é a formacao. Procuramos que esta seja o0 mais
diversificada possivel para que a preparagao seja mais
eficaz. Quando eu comecei neste ramo, a profissao de

UMA EQUIPA QUE
MOSTRA O QUE VALE

Na Equipa José Carlos Nunes encontrard uma equipa de

consultores com experiéncia e resultados, exclusivamente

dedicados em encontrar a solugéio ideal para si.

consultor imobiliario estava muito desgastada. Aos
poucos, fomos tentando mudar essa imagem. Houve
uma altura em que, de facto, muitas das pessoas que
nao tinham emprego comecaram a vir para o setor
imobiliario e, na minha opiniao, voltmos a vulgarizar
a opiniao em relacdo ao setor. A verdade é que,
quando comegamos a ver nimeros incriveis a nivel
global, comegaram a entrar pessoas para o setor com
outras competéncias e mais-valias e, deste modo,
voltou-se a mudar a imagem do ramo. Atualmente,
estamos a regressar a esta questao da quantidade. O
setor precisa de mais competéncias do que as que
tem. Estamos a falar de um bem de primeira
necessidade. Esta é uma atividade que vai sempre
permanecer. Devia, de facto, haver uma
regulamentacdo diferente e uma aposta em pessoas
formadas.

Que futuro esta reservado para a Equipa José Carlos
Nunes?

Estamos a tentar chegar a clientes que nunca foram
clientes do setor e também a tentar mostrar aos
investidores do mercado financeiro que o mercado
imobiliario pode ser um bom porto de abrigo para
esses investimentos. Queremos continuar a ser lideres
ao trazer solucdes inovadoras e ao tentar antecipar
cendrios. Acredito que, até agora, estamos a conseguiir.

€) jcnunesremaxexpo
@jcnunes_remaxexpo

© José Carlos Nunes - Remax Expo
@ linkedin.com/in/jcnunes-remaxexpo
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“QUEREMOS SER REFERENCIA
NA MANUTENCAO DE ELETRONICA INDUSTRIAL”

Nuno Mateus é o administrador da 3PM, uma empresa pioneira na prestacdo de servi¢os de manutencgdo informatica e que, ao longo

dos seus mais de 30 anos de existéncia, adaptou e alargou as suas areas de atividade para a manutengdo de equipamento industrial e

para a concegdo de projetos de Engenharia, tendo por base a manutengdo industrial e a criagdo de solugoes atuais para equipamentos

antigos.

3PM tem 33 anos de mercado

e foi pioneira no

desenvolvimento do conceito
de ‘third part maintenance” 30 anos
depois, como vé a evolugao deste
conceito e a forma como estdo
posicionados no mercado?

Efetivamente, a 3PM foi pioneira em
Portugal na prestacao de servicos de
manutencao na area da informatica,
abrangendo qualquer marca e modelo,
independentemente do fabricante. A
maioria dos fabricantes, no decorrer dos
anos, e percebendo o que tinham
perdido e o que estava em jogo,
acabaram por limitar este tipo de servigo
prestado por terceiros. Foi nesta
perspetiva que a 3PM se viu forcada a
mudar a sua estratégia de negbcio para
sobreviver. Em 2012, decidimos abrir ao
exterior 0 nosso servico de reparagao, de
forma a prestar apoio e dar suporte aos
contratos de manutencao,
nomeadamente ao sistema de gestao do
Despacho Nacional de Energia Elétrica da

A Nuno Mateus
Administrador

REN. Em 2015, com a perda do contrato
de manutencio que tinhamos com a
REN, acabamos por nos focar em
exclusivo na reparagdo de eletronica
industrial ao nivel do componente.

Quais os principais servicos que
disponibilizam?

A relacggo de compromisso e confianca
permitiu que os nossos clientes nos
procurassem n3o apenas para as
reparacoes de eletronica e manutencio
industrial, mas também para
estudarmos solucbes alternativas a
problemas com que se deparavam na
gestdo e desempenho das respetivas
operagoes. Foi nesta logica que a 3PM
decidiu investir no desenvolvimento e
implementacao dos projetos de
Engenharia.

Os projetos de Engenharia sao também
uma base muito importante do vosso
trabalho. Costaria de salientar alguns

que, particularmente, se destaquem?

O projeto que mais se destaca, neste
momento, é o que estamos a
desenvolver no Metro Transportes do
Sul (MTS), onde a 3PM, em consdrcio
com a NOS Comunicagoes, SA. se
encontra a substituir o sistema de
comunicagoes TETRA por LTE entre o
centro de comando (PCC), combinos e
paragens, incluindo todos os periféricos
(hardware) subjacentes. Outro projeto
que se destaca e se encontra numa fase
de finalizacao e validacio do protétipo
prende-se com o desenvolvimento de
um equipamento modular urbano, o
parcémetro, que surge do know-how
adquirido no trabalho desenvolvido
entre a 3PM e a Vitrus Ambiente Em,
SA., uma empresa municipal integrada
no Municipio de Guimaraes. Por Ultimo,
gostaria de referir um projeto que
estamos agora a dar inicio e se encontra
numa fase muito embrionaria, que se
prende com o desenvolvimento de um
sistema de carregadores portatil para
veiculos elétricos, nomeadamente
autocarros que se encontrem em
manutencao ou reparagao nas oficinas.

A Engenharia dos Transportes e das
Smart Cities s3o dois assuntos-chave
para 0 momento que vivemos. Como
pode a 3PM ajudar a desenvolver
solugdes com vista ao futuro destes dois
temas?

Na engenharia dos transportes e
industrial, 2 3PM tem vindo a
desenvolver solucoes de integragdo das
tecnologias mais recentes disponiveis
no mercado aos sistemas existentes

Servicos Integrados
de Engenharia
Electrénica

Sede: T.: +351 214 194 062 | E: comercial@3pm.pt
Delegacao Norte T.: +351 253 085 740 | E: suportel@3pm.pt

www.3pm.pt

que sao, na sua generalidade, bastante
antigos, e muitos deles obsoletos e sem
continuidade nem suporte por parte
dos fabricantes. Como exemplo,
destaco o projeto na MTS e os projetos
de instalacio de novos sistemas de
compressao e de conversores auxiliares
nos elétricos da Carris. Quanto as Smart
Cities, temos estado a trabalhar no
desenvolvimento de uma solucdo que
permita melhorar a eficiéncia dos
espagos de estacionamento publico e
da mobilidade urbana.

Que andlise faz do futuro e dos planos
existentes a médio prazo, para a 3PM?

Na reparacdo e manutencao de
eletrénica industrial, queremos vir a ser
a referéncia nacional e, para isso,
acabamos de investir em novas
instalacbes na Abdboda, a0 mesmo
tempo que estamos a investir e apostar
na area comercial e de assisténcia
técnica. Temos ainda planos para entrar
com maior consisténcia no mercado
espanhol da prestacio de servicos de
reparacao e assisténcia técnica e
pretendemos igualmente alargar o
dmbito da nossa prestacao de servigos
no mercado dos transportes
ferroviarios. No que diz respeito aos
projetos de engenharia, continuaremos
a cimentar parcerias estratégicas para o
desenvolvimento, producio e
comercializagdo de novos produtos,
assim como dos produtos ja
desenvolvidos pela 3PM a nivel
nacional e, num futuro préximo,
também a nivel internacional.
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“NAO EXISTE UMA ESTRATEGIA
PARA A FLORESTA NACIONAL”

Gongalo Alves é o administrador executivo da SYNERG, uma empresa de Engenharia que disponibiliza servigos nas dareas ligadas a

silvicultura e comercializagdo de matérias-primas com base florestal. Nesta entrevista, assuntos como a importancia do parque

florestal nacional e o seu aproveitamento estardo em destaque.

omo caracteriza a SYNERG, no que respeita
as suas areas de atuacdao e ao seu
posicionamento no mercado?

A SYNERG tem como areas de atuacao a prestacao de
servicos de silvicultura e a comercializacao de
matérias-primas de base florestal. Posiciona-se no
mercado como uma empresa de Engenharia,
diferenciando-se pela procura de solugdes inovadoras
para os seus clientes e apostando na criacao de valor.

Quais os servigos que prestam?

No dmbito da prestacdo de servigos de silvicultura,
oferecemos uma gama diferenciada e alargada de
servicos, nomeadamente acoes de arborizacao e
rearborizacdo, gestdo de areas florestais, criacdo e
manutencao de infraestruturas florestais, corregdo
torrencial, transplantacdo de arvores de grande porte,
manutencao de faixas de gestdao de combustivel,
entre outros. No que respeita & comercializagao de
matérias-primas de base florestal, especializamo-nos
no fornecimento de madeira e biomassa florestal a
unidades industriais de base florestal, importacio e
exportacao de madeira e gestdo de parques
industriais de madeira e biomassa florestal.

Como define e caracteriza o parque florestal nacional?
Portugal ja tem uma preocupacio evidente em cuidar
das suas areas florestais?

A producdo florestal nacional é assente em trés
grandes espécies: o eucalipto, o sobreiro e o pinheiro-
bravo. Daqui se depreende a baixa diversidade de
opcoes florestais que encontramos na nossa floresta.
Cumulativamente, as areas florestais nacionais
apresentam um acentuado estado de degradacao,

Gongalo Alves
Administrader executivo

principalmente as areas de eucalipto e pinho,
agudizando a falta de matérias-primas florestais que
é sentida no setor. Esta realidade é decorrente de uma
auséncia de estratégia florestal nacional que assegure
a rentabilidade dos proprietérios florestais e a
diversidade biolégica. O futuro do setor podera estar
fortemente comprometido caso nada seja alterado.

Os recursos renovaveis sao um tema muito discutido
em Portugal. Todavia, quio efetiva é a capacitacio das
empresas que fazem parte deste setor para levar a
cabo projetos diferenciadores e que sejam alternativas

eficazes ao consumo de energias ndo renovaveis? Este
é, realmente, um bom setor para investir?

A producdo florestal nacional, j4 em tempos
apelidada do “petrdleo verde’, ndo tem tido o devido

www.synerg.pt | E:business@synerg.pt | T:252 308 250

acompanhamento nas Gltimas décadas por parte da
inddstria e dos partidos politicos. A necessidade de
uma distribuicido mais justa da riqueza criada pelo
setor, a par de uma aposta forte na criacio de valor
associado a floresta, berm como da regulacio do setor,
sa0 determinantes para o nosso futuro. As energias
renovaveis produzidas com base florestal nao podem
ser um fim em si mesmo. A sua capacidade de
remuneracao da producio é extremamente baixa,
pelo que apenas poderdo constituirse como uma
forma complementar da inddstria de base florestal e
de remuneracio dos produtores. No nosso entender,
pelos grandes desafios que apresenta, consideramos
que o setor florestal é uma boa aposta para investir,
quer ao nivel da producdo, prestacao de servicos e
indlstria. O potencial produtivo do pais é enorme
quando comparado com os seus congéneres
europeus. Esse potencial deve ser aproveitado de
forma sustentavel.

Quais os projetos que gostaria de salientar, em
particular, onde a SYNERG esta envolvida? Como
antecipa o futuro da empresa, a médio prazo?

Para além de ja se constituir como uma empresa de
Engenharia de referéncia no setor, principalmente
pelas solugdes que tem apresentado aos seus clientes,
consideramos determinante a necessidade de uma
expansao da atividade da empresa para outras areas
de negécio, nomeadamente a indUstria, de modo a
assegurar a intervencao em toda a cadeia de valor,
diversificando a atividade da empresa e reduzindo o
risco.



)

“A FALTA DE MAO DE OBRA QUALIFICADA

A EngiGeo tem trés anos de atividade e foi criada com uma vocagdo para a Geotecnia. O engenheiro Pedro Chitas, socio-gerente da

empresa, destaca os problemas que este setor atravessa, em grande parte devido a escassez de mdo de obra qualificada, e as novidades

tecnoldgicas que tornam o trabalho diario mais eficiente.

Pedro Chitas

Engenheiro Civil e Diretor

que vos fez avancar para a criagao de uma
empresa estritamente dedicada a
Engenharia Geotécnica?
A criagdo da EngiGeo deveu-se a identificacdo de
uma oportunidade clara no mercado da Consultoria
de Engenharia. Havia, e continua a haver, uma
escassez de empresas especializadas, com
conhecimento e competitivas.

Que tipo de obras, supervisoes e fiscalizacoes sao da
vossa responsabilidade?

A nossa atividade tem incidido, sobretudo, na
elaboracao de projetos de estabilizacio de taludes e
de estruturas de suporte. No Gltimo ano, surgiram
varias oportunidades no dominio das fundagdes
especiais.

A Ceotecnia é uma area que necessita de tecnologia
para levar a cabo algumas operagdes necessarias.
Como tem sido o avango tecnolégico nesta area e
como corresponde a EngiGeo, no que respeita a
formacao dos seus quadros e ao investimento
necessario nestes equipamentos?

O avanco tecnolégico, no nosso caso, tem sido
imposto pelo recurso cada vez mais frequente de
ferramentas de calculo complexas. No dominio da
Geotecnia, ha também cada vez mais técnicas,
especialmente nas Fundagbes. Na Construgao, a
transicao digital em mercados internacionais
acelerou, com destaque para a adogao da
metodologia BIM, e temos de “acertar o passo”.
Estamos a prever um forte investimento em
formagao no préximo ano. Vamos também apostar
na formagao em programacao para diversos médulos
de ferramentas de calculo, que permitird uma grande
otimizag3o de processos.



LIMITA O CRESCIMENTO”

A vossa ligacdo as universidades aconteceu,
inicialmente, por via do recrutamento de
profissionais qualificados, mas estendeu-se a
investigacdo. Como é que esta parceria é
importante para o desenvolvimento de um bom
trabalho dirio, por parte da EngiCeo?

A ligacdo as universidades permite-nos estar a par
dos desenvolvimentos mais recentes da nossa
area. Permite, ainda, manter uma ligacao a
trabalhos de elevado grau de complexidade, em
que as nossas competéncias sao valorizadas.

O estabelecimento de parcerias faz parte da vossa
forma de trabalhar. Quais as vantagens desta
forma de trabalhar?

Desde logo, as parcerias dao-nos uma maior
flexibilidade e uma capacidade de entrar em areas
de negdcio que, a partida, poderiam ser de dificil
acesso a Uma empresa recente.

Aquando da nossa Gltima entrevista, referiu que os
recursos humanos qualificados para esta area de
atividade eram escassos, por isso dificeis de
encontrar. Essa realidade alterou-se? Por que
motivo considera que tal acontece?

A realidade mantém-se, e a nossa expectativa é de
aumento da caréncia de recursos qualificados. A
perda de competitividade de Portugal face ao
restante mercado europeu agravou-se. A breve
trecho, vamos ter de importar mao de obra.

Quais os desafios que um empreendedor que
aposta na abertura de uma empresa vai encontrar,
tendo em consideracdo todas as obrigacgoes
inerentes a criacdo de uma empresa, em Portugal,
bem como o facto de necessitar de mao de obra
extremamente qualificada?

Ha trés grandes desafios. O principal é a lentidao
do nosso sistema de Justica, que permite a
sobrevivéncia de diversas empresas

e engigeo
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descapitalizadas e com niveis incomportaveis de
divida a longo prazo, que distorcem a concorréncia.
0 segundo corresponde a carga fiscal, que implica
uma gestao de tesouraria cada vez mais cerrada
(agravando o primeiro problema apontado). A
inexisténcia de mao de obra qualificada — o
terceiro problema - pode limitar a capacidade de
crescimento.

Relativamente aos préximos objetivos a atingit; por
parte da EngiGeo, quais destacaria, a médio prazo?

Os objetivos passam pela maior penetragio em
mercados que valorizem o conhecimento e a
especializacdo da Engenharia, nunca descurando a
presenca no mercado portugués, onde a nossa
qualidade é reconhecida.
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“A INFORMACAO CONTABILISTICA
DEVE SER AGIL E COMPETENTE”

Paulo Luz é o CEO da TCAGest, uma empresa de Contabilidade e Gestdo que também atua em dreas como a Fiscalidade,

Consultoria e Recursos Humanos. Com presenga em mercados internacionais, nomeadamente em Espanha, a TCAGest tem

clientes em todo 0 mundo, o que resulta da sua capacidade de se reinventar e adaptar aos novos tempos, nomeadamente no que

respeita da utilizacdo de ferramentas digitais no dia a dia de trabalho.

TCAGest tem mais de 30 anos de atividade nas dreas da
Contabilidade, Gestao, Fiscalidade e Consultoria. Ao longo destas trés
décadas de trabalho, que alteragdes nota no mercado e na forma de

trabalhar do setor?

Somos uma organizacdo global de apoio a contabilidade e a gestao das
empresas que, recorrendo as tecnologias mais recentes e a praticas inovadoras
de Contabilidade e Gestao, apresenta uma vasta gama de servicos que vao ao
encontro das necessidades mais exigentes de cada empresa, sejam elas micro,
pequenas e médias empresas, ou empresas multinacionais de grande
dimensao. A TCAGest disponibiliza também um grande fluxo de informagao
atual e credivel, baseada em indicadores econémicos e financeiros, que
permitem aos decisores e gestores uma maior seguranca e rapidez no
processo de tomada de decis3o.

No decorrer dos anos 90, a massificacio e implementacdo dos sistemas
informaticos permitiu iniciar a interagao da tecnologia com a comunicagio e a
informagao. A tecnologia e as suas novas rotinas foram sendo readaptadas ao longo
do tempo. A comunicacdo com o cliente através do email veio obrigar a uma
resposta em tempo real e & necessidade de a informagao contabilistica ser mais 4gil
e competente. Desta forma, a evolugdo do setor passou inicialmente por sermos
uma entidade que unicamente servia como interface entre o cliente e o Fisco, mas
que atualmente tem a responsabilidade de produzir informagdes teis aos gestores
para a tomada de decisao, por isso, cada nimero e informacdo tém o seu
significado, tudo é importante.

Com maior especifiddade, quais s3o os servigos que disponibiliza a quem o proaura?
Somos uma equipa dindmica, com vasta experiéncia em campos relacionados com
a organizacao de empresas, particularmente nas areas da Contabilidade,
Fiscalidade, Cestao de Pessoal, Consultoria e Apoio a Gest3o.

Reunimos um grupo de profissionais com formacao nas mais diversas areas,
nomeadamente na Gestao Empresarial, Financas, Economia, Fiscalidade e Direito,
que interagem e s30 organizados por centros de competéncia, com o objetivo de
maximizar a informag3o entregue aos nossos clientes.

Por outro lado, oferecemos um conjunto de servicos de gestdo dos recursos
humanos que vao desde a Anlise Econémica, Estudo, Elaboracdo e Execucio de
Salarios.

Temos ainda uma equipa especializada em relagdes laborais, com profundo

Carla e Paulo Luz
Administradores

conhecimento das questoes relacionadas com o Cédigo do Trabalho, Seguranca
Social e Contratos Coletivos de Trabalho.

A equipa de consultores da TCACest também acompanha a regular atividade das
empresas nossas clientes, através de um servico de assessoria continua e regular.

Quais foram os maiores desafios que a pandemia e o respetivo confinamento
trouxeram ao relacionamento entre cliente e empresa e como vos foi possivel
continuar a ajudar os vossos clientes?

A empresa sempre se orgulhou da sua adaptabilidade, e por isso a Covid-19 ndo
teve qualquer impacto no seu trabalho, em particular.

Quando o teletrabalho se tornou obrigatdrio, a TCAGest conseguiu em 24 horas
reencaminhar todas as suas linhas telefénicas para plataformas digitais, com acesso
online em todos os computadores. Isso permitiu a toda a equipa a manutencio do
contacto didrio com os clientes. Por outro lado, a comunicagdo interna nao teve
nenhum obstaculo, dado que a ligagdo entre os membros das varias equipas de
trabalhoja era feita através de Microsoft Teams.

A TCACest foi pioneira, por varias vezes, na criacdo de diversos servicos que
disponibilizam online documentos e informagao financeira. O que vos levou a fazer
essa aposta, antes de todos os outros do setor?

A TCAGest aproveitou a pandemia para aumentar os processos tecnoldgicos e de
digitalizacdo na sua forma de trabalho e relacionamento com os clientes,
nomeadamente a desmaterializagio documental. O ano de 2020 foi um ano de
viragem.



Os documentos sdo partilhados pelos clientes com as
equipas de trabalho, num portal de gestao
documental certificada, desmaterializando
totalmente o processo de assessoria.

Esta tecnologia permite aos dlientes acederem em
tempo real ao sistema contabilistico, a mapas de
andlise de gestao adaptados as suas necessidades.

Desta forma, deixou de ser um problema o local fisico
onde estamos e agilizou o tempo e qualidade de
resposta ao cliente.

A TCACest mantém o seu investimento em vertentes
tecnolégicas: digitalizacio e certificacio documental,
implementacao e desenvolvimento do CRM
(Customer Relationship Management) e Inteligéncia
Artificial adaptada as novas formas de trabalho.

O servico de Cestdo Online permitiu, inclusivamente,
alargarem o vosso mercado, para o estrangeiro. Esse
impacto continua, atualmente, a fazer-se sentir?

Desde que iniciou a sua atividade, a TCAGest abriu
novos escritdrios em Madrid e Barcelona.
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Este crescimento para o mercado espanhol veio
permitir a consolidacio da internacionalizacio da
TCACest. Muitas empresas atuam na Peninsula
Ibérica como se de um s pais se tratasse €, em
muitos casos, o centro de decisdo, face a casa-mae, ou
esta em Madrid ou Barcelona, o que nos permite uma
atuacao Gnica. Como exemplo, enviamos
mensalmente informacdo contabilistica e de gestao
para a Asia, América Latina, Central e do Norte, paises
nérdicos e da Europa de Leste e Central.

Quais os grandes desafios para as empresas de
Contabilidade e Consultoria que identifica e que lhe
parecem necessitar de solucdo rapida?

A transformagao digital é fundamental para estimular
o crescimento e a inovacdo, reduzir a complexidade e
combater riscos.

Para isso, 0s nossos investimentos em tecnologias da
informacdo sao cada vez mais expressivos,
especialmente com o intuito de obter dados para a
tomada de decisdes em tempo real. A informacao,
atualmente, tem importancia altamente expressiva e
pode representar um grande poder para quem a
possui, seja a pessoa, seja a instituicdo. A tecnologia
no digital ndo veio para substituir o trabalho humano,
mas para otimiza-lo.
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Sendo uma empresa com mais de 30 anos de
mercado e firmemente implementada, como
antecipa o futuro?

As empresas estdo carentes de consultoria constante
dos profissionais de Contabilidade e essa partilha de
informagao tem de acontecer em tempo real.

Assim, é importante criar mecanismos e métodos de
trabalho que possibilitam o acesso a informacao
necessaria para a contabilidade, sem ter o documento
na mao.

Qutro fator importante é manter o contacto com o
cliente. Sera necessario existir um contacto a distancia,
mas mantendo e reforcando a proximidade. O
importante é assumirmos um meio de contacto
funcional, que permita o cumprimento e
acompanhamento da atividade regular da empresa e
reforce a relacao com o cliente.

Em conclusao, temos de nos adaptar
operacionalmente a esta nova realidade, mas
devemos fazé-lo com rapidez e agilidade, porque s6
assim conseguimos minimizar os impactos junto dos
nossos clientes e ajuda-los a enfrentarem as
exigéncias da adaptacdo do seu préprio negécio.
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DARWIN SCHOOL: UM CENTRO DE ESTUDOS
E FORMA(;AO PROFISSIONAL QUE FAZ A DIFERENCA

A Darwin School nasceu em 2020, em
plena pandemia, e estd neste momento
presente em Santarém e Torres Novas. A
diretora do centro, Eunice Penas, salienta a
importancia da diferenciagdo e da
adaptabilidade que a instituicdo
demonstrou durante o periodo pandémico,
permitindo que o acompanhamento aos

alunos continuasse, sem interrupgoes.

omo caracteriza a sua experiéncia enquanto
diretora de um centro como a Darwin School?

Sendo filha de empreséarios, a experiéncia de cargos
diretivos tem feito parte da minha vida desde crianca,
constitui a minha primeira empresa quando
frequentava o segundo ano da faculdade. E, apesar de
ter sido convidada para lecionar e dar formagao na
minha area, Microbiologia, continuei sempre a exercer
COmMOo empresaria.

A Darwin School Santarém e Torres Novas surge em
plena pandemia. Tal como defendia Charles Darwin,
ha uma luta constante pela sobrevivéncia na Natureza,
mas aquele que sobrevive ndo é necessariamente o
mais forte, mas sim, o que melhor se adapta as
condicdes do ambiente em que vive.

Enquanto diretora de uma instituicao onde se trabalha
com criangas e jovens os desafios s30 constantes. Mais

- . R r o
do que nunca, s3o postos diariamente a prova valores —
educacionais e comportamentais que nos levam a ,‘ e
tomar decises por vezes dificeis. 4 ‘ “ l

B Eunice Penas
Diretora



E com responsabilidade acrescida que
encaro a minha funcio, pois o objetivo
é ir sempre ao encontro do
melhoramento de cada criancafjovem
que passa por nds, quer a nivel
académico, quer a nivel de crescimento
enquanto individuo.

Como diretora e coordenadora
pedagdgica da formagdo profissional, é
igualmente desafiador e
simultaneamente gratificante poder
contribuir para o melhoramento das
competéncias de todos os profissionais
que optam pelos nossos servigos.

Quais as caracteristicas que considera
importantes para um(a) lider e que
podem ajudar a desenvolver a propria
dindmica empresarial?

Posso desde ja enumerar algumas
caracteristicas que para mim sao, sem
divida, das mais importantes: visao
estratégica, paixao, pensamento
estratégico, habilidade de comunicacio,
automotivacdo, habilidade de unir
pessoas, poder pessoal, congruéncia,
capacidade de adaptacdo, disciplina,
resolucao, busca constante pela
exceléncia, capacidade de
relacionamento e saber como
conquistar o respeito dos colaboradores.

Efetivamente, quando uma equipa é
tratada de forma justa e igual, cria-se a
sensacio de seguranca e, desta forma, o
ambiente de trabalho que se vive s6
pode ser bom e, logo, benéfico para
todas as partes.

Quais os desafios que ainda considera
existir, no que respeita a lideranca
feminina, e que importa desmistificar?

E possivel acompanhar, na histéria da
Humanidade, diversas mudancas
relacionadas aos diferentes papéis
destinados a cada género. Por muito
tempo, certas atividades foram
consideradas exclusivamente
masculinas ou femininas.

Atualmente os desafios com a jornada
dupla de trabalho, em que equilibrar
carreira e familia ainda parecem um
papel exclusivo da mulher;, tora-se a
meu ver ainda um grande desafio.

Todavia, com bom senso acredito que é
possivel ser-se uma boa lider, nao
deixando de parte a vida familiar e esse
é um exemplo que faco questio de
passar aos que comigo trabalham.

Pessoalmente, no que diz respeito a
oportunidades de negécio nunca
experienciei qualquer objecdo por ser
Mulher.

Qual a mensagem que gostaria de
passar a quem esta, atualmente, a
iniciar carreira e também ambiciona
desenvolvé-la?

Para crescer em qualquer carreira é
importante trabalhar de forma ardua,
mas ndo individualmente. Apoiarmo-
nos na equipa é fundamental para que
aempresa possa ir mais longe.

A DARWIN SCHOOL

Como caracteriza o projeto da Darwin
School de Santarém e Torres Novas?

Na base do projeto Darwin School esta
0 gosto pela Educacdo, aliado a
experiéncia de marcar a diferenga no
percurso académico através do

desenvolvimento pessoal de cada
crianga/jovem.

Ouvir com frequéncia “agora sim,
percebi, ha tantos anos na escola e s6
agora entendi como se faz’ ou “afinal é
muito facil” s3o expressdes que enchem
0 coracdo, que me fazem sentir que
conseguimos fazer a diferenca no
percurso de alguém. A Darwin School
tem um projeto educativo muito
especial, diferenciado, abrangente e
promissor.

Quais os principais servigos que prestam
aquem vos procura?

A Darwin School presta servicos de
Estudo Acompanhado do 1° ciclo ao
secundario; explicagdes individuais e de
grupo do 1° ciclo ao Ensino Superior,
ambos nas modalidades presencial e
online. E ainda, Terapia da Fala, bem
como Student Coaching; TraducOes
certificadas de documentos e
interpretagoes; e a nossa Mais recente
aposta, Formacdo Profissional
Certificada a medida.

Ajuntar aos servigos ja prestados, surgiu
ainda a possibilidade de cursos de
formacio profissional. Quais os cursos
ministrados e porqué a aposta nestas
areas profissionais?

E verdade. No que concerne a formagio
profissional, cada empresa apresenta as
suas necessidades formativas e, deste
modo, a adapta¢do da formacao a
realidade do cliente é o nosso foco.

Neste sentido certificimos duas areas
mais direcionadas a empresas: Higiene
e Seguranca no Trabalho e
Enquadramento na Organizacio.

Na perspetiva de Formagdo Profissional
para Particulares sentimos a
necessidade de marcar a diferenca,
apostando em areas especificas como a
Biologia e a Bioquimica, para
conseguirmos nao sé oferecer a
possibilidade de aprofundar
competéncias a profissionais da area,
mas também ministrar cursos de
reconversao profissional criando
oportunidades diferenciadas e
acessiveis aos mais diversos ptblicos.

Considerando a pandemia, muitos
destes servigos tiveram de passar a
funcionar online. Atualmente, como
esta essa situacao?

Atualmente estamos a trabalhar
presencialmente, cumprindo todos os
requisitos da DCS, todavia os servicos
online vieram para ficar. Continuamos
com alunos online, por uma questao de
comodidade para os alunos e também,
por vezes, pela imposicdo dos casos
positivos que vao surgindo nas escolas.
Sempre que ha isolamento profilatico,
0s nossos alunos continuam a receber o
nosso apoio dentro dos horarios
estipulados logo, 0 acompanhamento
nunca é interrompido.

Ha a possibilidade de expandir a
Darwin School para outras regices?

Sim, esse € um dos nossos objetivos a
curto/médio prazo. Pretendemos chegar
a mais ddades e consequentemente a
mais alunos, pois creio que o facto de nos
apresentarmos de forma distinta das
demais empresas que operam na area
da Educagio é uma franca mais-valia, por
um lado para nés, que pretendemos
continuar a crescer no panorama
nacional €, por outro, para quem nos
procura e que ird encontrar um servico de
qualidade.
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“PARCERIAS E DIALOGO
SAO FUNDAMENTAIS NESTE SETOR”

A Viatris é uma das grandes empresas farmacéuticas do mundo e uma das primeiras a instalar-se em Portugal. Presente em mais de

165 paises e com fabricas de produgdo em 50 deles, soma 40 mil colaboradores em todo o mundo, 2500 dos quais cientistas, que

trabalham diariamente para assegurar a constante evolugdo do setor da Saiide. O diretor-geral, Alberto Navia-Osorio, destacou as

novidades dos produtos langados no mercado e o posicionamento da Viatris face ao futuro da Satide.

Alberto Navia-Osorio
Diretor-geral

ma das grandes caracteristicas que a Viatris

assume, enquanto empresa, é a de

pretender que o acesso aos medicamentos
seja possivel para todos, em todas as partes do mundo.
Como colocam esse objetivo em pratica?

A Viatris assenta em trés valores fundamentais —
lideranca, parceria, acesso—, que fazem parte do nosso
ADN. Relativamente ao acesso, isso para nds é critico,
pois N30 somos uma empresa que se dedica apenas a
comercializar os produtos. Muito pelo contrario,
trabalhamos toda a cadeia, desde a investigacao,
desenvolvimento, aprovacao, registo, lancamento no
mercado, comercializagdo e farmacovigildncia. Para
permitir um bom acesso aos medicamentos,
produzimos mais de 80 mil milhdes de unidades, o
que significa que, certamente, poderemos alcancar
uma populagdo muito significativa. Fazemos isso
através de uma produgio estavel, consistente e de
qualidade. Podemos definir a questio do acesso
alargado aos medicamentos através de trés palavras:

“dimensao’, “capacidade” e “qualidade”

A Viatris desenvolve um trabalho de investigacio e
desenvolvimento de novo produtos em mais de 10
areas terapéuticas distintas. Uma delas é a area das
doencas infeciosas. Quais os avangos que a Viatris ja
conseguiu, neste segmento?

A Viatris estd presente no tratamento de muitas
infegdes, mas temos desenvolvido um trabalho muito
particular no que respeita ao VIH. Atualmente, mais
de 40% dos doentes em tratamento desta doenca, no
mundo, utilizam os nossos produtos. Além disso,
conseguimos fazer um avango muito significativo com
os produtos que ja existiam, nomeadamente no que
diz respeito a distribuicio, que tinha de ser feita em
cadeia de frio e agora isso ja ndo é necessario, 0 que
facilita o acesso, por exemplo, a populaces de paises
em desenvolvimento. Em Portugal, a Viatris foi
pioneira a lancar o autoteste de VIH, que pode ser
adquirido na farmacia e que permite autonomia e
sigilo e € muito importante para facilitar o diagnéstico
precoce.

Quais os Gltimos avangos e novidades, nas areas
terapéuticas por vos desenvolvidas, que gostaria de
salientar?

Como parceiros do sistema de satide e das farmdcias,
estamos a trabalhar para aumentar a quantidade de
vacinas da gripe que pomos a disposicao das
farmacias. Queremos assegurar que a vacinacao
decorre sem problemas. Relativamente a produtos em
destaque, recentemente langdmos uma combinacao
de ibuprofeno com paracetamol, uma inovagio que
permite melhor desempenho e sem mais efeitos
secundarios do que as substincias em separado.

A telemedicina, o facto de o doente poder ser parte
ativa da sua recuperagao e fazé-la em casa,

www.viatris.com | E: viatris@viatris.pt | T: 218 420 300
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monitorizando sintomas e resultados é cada vez
implementada. Como participa a Viatris neste
processo?

A telemedicina pode ajudar muito e trazer vantagens
significativas. Para nés, a telemedicina permite fazer
um diagnéstico mais rapido, o que é muito
importante para salvaguardar a seguranca do doente.
A relacio entre os hospitais e os primeiros socorros é
fundamental, mas a telemedicina também permite
fazer um bom acompanhamento dos doentes em
casa e ir registando pardmetros, para perceber como
poderemos melhorar os servicos e tratamentos.
Existem doentes cronicos que se cansam de ir ao
hospital. Para estas pessoas, a telemedicina pode
ajudar significativamente, permitindo-lhes continuar a
ser acompanhadas. O acesso a medicina virtual é
muito importante e cresceu muito gragas a Covid-19.
Mas consideramos que podera crescer ainda mais.

Como lhe parece que o futuro do setor da Sadde se
desenha? Como se propoe a Viatris a contribuir para a
“Satide do futuro™

Procuramos sempre o equilibrio entre o bem-estar dos
doentes, dos profissionais de satide e do Sistema de
Salde. Enquanto companhia farmacéutica, a Viatris
acredita numa evolugdo inclusiva, substantiva e para
todos. Como somos uma das maiores farmacéuticas
mundiais e lider em Portugal, consideramos ter a
obrigacdo de liderar este caminho e ser parceiros dos
trés principais grupos: doentes, profissionais do setor
(hospitais, farmacias, armazenistas..) e autoridades
sanitarias. Se nao ha parcerias e didlogo, nao ha
caminho.
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PORTUGAL E CHINA:
UMA HISTORIA UNICA

Com sede em Lisboa, a Fundagdo Oriente promove a relagdo entre o nosso pais e o Oriente através das suas delegagoes em Macau, India

e Timor-Leste. A cultura, a educacgdo, a ciéncia e a filantropia sdo as principais areas de intervengio desta fundacdo, que pretende

valorizar e dar continuidade ds relagoes historicas e culturais entre Portugal e o Oriente. Nesse sentido, Carlos Monjardino, presidente

da fundacdo, faz um balango deste percurso de mais de 30 anos de contactos culturais com a China.

Carlos Monjardino
Presidente

ue caracteristicas definem a
atividade da Fundacao
Oriente?

A Fundacao Oriente desenvolve a sua
atividade em varias areas, em Portugal
e na Asia, através das suas delegacdes.

Em Macau a intervencao centra-se na
area cultural e no ensino do Portugués
para estrangeiros (sobretudo chineses).
Na década de 90 do século passado
desenvolvemos também uma forte
componente filantrdpica e social, a qual
deixou de ser necessaria apés a
transicdo de administracdo naquele
territorio.

Em Portugal criamos, em 2008, o
Museu do Oriente que divulga a cultura
oriental e o legado histérico da
presenca portuguesa na Asia.

Ha alguma iniciativa que possa
destacar em Macau?

Em Macau realizamos um extenso
programa de atividades,
nomeadamente exposicoes de artistas
locais e chineses, bem como de artistas
portugueses. O mais importante é o
Salao de Outono, que decorre nas
nossas instalagoes e é organizado em

colaboragao com instituicdes artisticas
locais. Com a pandemia, a circulagio de
pessoas e bens entre Portugal e Macau
ficou praticamente suspensa, mas sera
retomada logo que possivel.

Que desafios trouxe a pandemia para o
desenvolvimento de todas estas
atividades?

Dificultou muito, como ja referi, o que
levou a que as atividades na Asia sejam
sobretudo de caracter local, embora,
nalguns casos, se tenham realizado
online.

A Fundagdo Oriente também oferece
algumas bolsas de estudo. Como é que
isto funciona?

Dispomos de programas anuais de
bolsas para investigacao, doutoramento
e ensino da lingua portuguesa (para
estudantes asiaticos) e de linguas
orientais (para portugueses).

Em Portugal apoiamos também
estudantes dos PALOP que nos s3o
propostos pelas embaixadas ou
universidades. Destacaria ainda o apoio
a licenciatura de Estudos Orientais da
Universidade do Minho e bolsas
concedidas as comunidades macaenses
espalhadas pelo mundo, sobretudo no
Canada.

Com a pandemia também ficaram
dificultadas as deslocagbes dos
bolseiros, que estdo agora a ser
lentamente retomadas.

Que andlise faz da evolucdo na relacao
entre Portugal e China?

As relacoes diplomaticas e econdmicas
entre Portugal e a China
desenvolveram-se bastante no século
XXI, embora ja fossem boas desde a

retoma das relagdes diplomaticas a
seguir ao 25 de abril. A pacifica
transicao de administragdo em Macau
contribuiu muito para este
desenvolvimento. Mais recentemente a
evolucao da situagao politica
internacional e da politica chinesa
fizeram despertar alguns receios
ocidentais e a situacio em Macau
reflete esta evolucdo. Portugal deve
fazer notar que o acordo assinado com
a China relativo a Macau deve ser
respeitado, tal como previsto, até 2049.

E possivel as relagoes estreitarem-se
ainda mais?

E 6bvio, mas depende da parte chinesa
e da sua relagdo com Portugal que, até
agora, tem sido de respeito e
cooperacio bilateral amigavel. E isso
que permite o investimento chinés em
Portugal, o qual talvez possa ainda ser
alargado a setores que sejam de
interesse muituo.

FUNDACAO CULTURA, EQUCACAO,
INVESTIGACAO E
FILANTROPIA.

ORIENTE

www.foriente.pt
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O VALOR DO DESPACHO ADUANEIRO

José Roma de Andrade é o CEO da Roma
Andrade, um despachante oficial que
conta com uma experiéncia acumulada
neste setor de mais de 35 anos. Em
entrevista a Valor Magazine, salientou
algumas questoes que, a seu ver,

necessitam de resolugdo rapida.

José Roma de Andrade
CEO

Despachante Roma Andrade é um despachante oficial. Que servigos
prestam, além da importagao/exportacao de mercadorias?

Temos uma experiéncia acumulada de mais de 35 anos, sediados em Lisboa,
com delegages em Sines, Leixdes e no aeroporto de Lisboa, somos especialistas
em Comércio Internacional e nos procedimentos alfandegarios em vigor, com
particular destaque para as areas da contrastaria, cosmética, medicamentos,

suplementos alimentares, alimentacao, equipamentos elétricos e eletronicos. Em
simultdneo a nossa atividade de Despachante Oficial com uma carteira de clientes
atual que representa 60% da nossa atividade na importagdo e 40% na exportacao,
exercemos igualmente uma funcao de consultores aos acordos de comércio
internacional entre a Unido Europeia e paises como a Coreia do Sul, Canada, Singapura,
Jap3o ou o acordo do Mercosul para a América Latina.



NA ECONOMIA GLOBAL

O Despachante Roma Andrade é especializado em
algumas areas de comércio internacional. Qual a
vantagem dessa especializagao, para a empresa e para
0s seus respetivos clientes?

Hoje é um facto incontornavel dos tempos modernos
a globalizagao econdémica e digital. Assim,
desenvolvemos a nossa atividade como Despachante
Oficial com o objetivo de apoiar as empresas na
promocao dos seus produtos no comércio
internacional dos tempos modernos, sempre numa
perspetiva de importacao e exportacao.

Como especialistas no desembaraco aduaneiro,
asseguramos igualmente um conceito de servicos
logisticos integrados, que passa pela oferta de um
conjunto de servigos transversais a toda a cadeia
logistica intermodal, capazes de responder as reais
necessidades do transito internacional de
mercadorias, desde o ponto de expedicio ao ponto de
destino, incluindo o porta a porta, de qualquer regiao
do Clobo.

Os téxteis e o calcado sd3o dos produtos mais
transacionados em Portugal. Como se posiciona a
Roma Andrade relativamente ao trabalho com estes
dois produtos?

As importagdes da China terdo um peso na nossa
atividade como despachante na ordem dos 55%
seguindo-se a Coreia do Sul, Paises do Mercosul,
EUA/Canada e a India com os restantes 45%. Apesar
de haver algum transito de mercadorias no comércio
eletrénico, o grosso das importacdes que vem da
China assentam de facto nos téxteis e no calcado. Ha
contudo que ter a nogao, por exemplo no calgado, que
grande parte dos produtos importados sio
componentes para o fabrico do calcado portugués de
qualidade e baixo prego que lhe dé competitividade
para os mercados externo e interno.

Asseguram aos vossos clientes agilidade e rapidez no
despacho de mercadorias e no processo alfandegario.
Como é possivel garantir essa questao?

Um processo de despacho alfandegario esta regulado.
Assim, 0s nossos clientes, a0 movimentarem as suas
mercadorias sob a nossa orientacdo, nao tém
surpresas ou entraves, pelo que a nossa atividade
assenta numa eficacia de processos que
correspondem a uma rapidez de desembarago da
mercadoria. Contudo, estamos conscientes, face ao
cenario de risco atual que o comérdio internacional
vive em termos de incerteza, que o fator confianca
que transmitimos em resultados para os nossos
clientes é fundamental.

Quais os principais problemas que regista, no setor, e
aos quais é importante dar resposta?

A sistematica demora no cumprimento de
formalidades aduaneiras, com mercadorias originarias
da China, provoca a quase certa retengao de
contentores no porto de Sines, para além do tempo
normal.

Este é para nés o principal problema que se regista no
setor, sendo vejamos: invoca-se o baixo valor dessas
mercadorias. E falso o argumento porque as
mercadorias do Bangladesh, da india ou do Camboja
tém valores significativamente mais baixos e
ninguém se preocupa com isso. O alegado do baixo
valor das mercadorias chinesas nem se insere na
guerra comercial com a China. O que se pretende é
que as mercadorias nao descarreguem em Sines, no
Pireu ou em Algeciras e sigam diretamente para
Roterddo, Antuérpia ou Havre. As dificuldades
causadas aos importadores portugueses e espanhdis
no Porto de Sines provocaram a deslocacao de grande
parte do trafego de contentores para Roterddo e
Antuérpia. Os valores rejeitados em Sines sao
pacificamente aceites |4. Depois ha que contar com a
viagem de Roterddo para Portugal ou Espanha. Mas
compensa. Nenhum importador e distribuidor de
mercadorias quer correr o risco das surpresas que lhe
podem acontecer em Sines. No ltimo trimestre de
2018, ficaram retidos, entre duas e oito semanas, em
Sines, 1 500 contentores com vestudrio e calcado
chineses, dos quais mais de 1 000 traziam vestuario e

www.romandrade.com
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calcado com a etiqueta do prego final ao consumidor.
Mesmo assim foram invocadas pretensas dividas da
Alfandega sobre o valor e provocaram a retencio
destes 1000 contentores e pesadas demurrages.
Ninguém aceita descarregar num porto que tem
destas surpresas. Isso explica que s6 entre 2018 e 2019,
o porto de Sines tenha perdido perto de 40% da carga
contentorizada. Ainda por cima, os tribunais tém
repetidamente declarado ilegais as corre¢es de valor
aduaneiro por parte das Alfandegas, mas estas
preferem aceitar instrucoes ilegais da Comissao
Europeia e nao cumprir a lei. Um dirigente que se
oponha a decisdes da Comissao, mais concretamente
do OLAF, mesmo que claramente ilegais, nao tem
hipéteses de manter o lugar por muito tempo. E que
os governantes do Ministério das Finangas nem
aceitam que seja doutra forma. A Comissao Europeia
esta acima da lei e dos tribunais. A crise polaca atual
tem a sua origem na subordinacio e desrespeito do
poder judicial. Rasgam-se as vestes por causa disso.
Mas o que pensar do desprezo dispensado pela OLAF,
policia financeira da Comissao, quando exige que
Portugal ignore a jurisprudéncia dos seus tribunais
superiores? E falso o pretexto da defesa dos interesses
financeiros da UE. Os valores aduaneiros declarados
em Roterdao, porto de entrada e saida da Alemanha,
s30 idénticos aos de Portugal, de Espanha ou da
Grécia. Se fossem os interesses financeiros da UE que
estivessem em causa, também eram corrigidos os
valores do vestudrio importado pela Alemanha; pais
que importa da China 30 vezes mais vestudrio que
Portugal. A Alemanha n3o tem 30 vezes a populacio
portuguesa, mas é um grande exportador para a
China, tal como a Franga. Importam, mas também
exportam. O que acontecera a suinicultura ou a
produco de produtos lacteos portugueses se a China
se lembrar de retaliar como fez recentemente com a
Litudnia? E resposta & 6bvia, teremos um mar de
faléncias de pequenos produtores agropecuarios. O
tema é do conhecimento do Governo, foi denunciado
a Mario Centeno e ao atual SEAF; foi reprovado pelos
tribunais. Porém, o propbsito é fazer desaparecer de
Sines a carga contentorizada desde que originaria da

China. l! .J

LEIA O ARTIGO COMPLETO EM
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\ Empresas que fazem o pais avangar

A Carnes Avenida tem mais de 40 anos de existéncia e os seus produtos sio conhecidos pelo misto de qualidade e tradigdo, patente

desde o inicio do processo de producgdo até ao final. O CEQ, Tiago Faustino Ferreira, destacou, nesta entrevista, os aspetos que fazem

da Carnes Avenida uma empresa iinica e diferenciada e apontou também os objetivos de futuro.

Tiago Faustino Ferreira
CEO

uais as caracteristicas principais que
continuam a marcar o0 vosso nome e 0s
vOossos produtos?

Ao longo destes 40 anos de existéncia, a empresa
Carnes Avenida teve sempre presente que os valores
fundamentais que nos regem sao a tradicao aliada a
qualidade.

Nesse sentido, a principal caracteristica que identifica
a marca é a valorizagio do produto: desde a rececao
das matérias até a sua expedicdo. Estamos num
constante processo de identificacao de pontos fortes e
na constante melhoria de outros, nomeadamente no
que diz respeito ao processo de fabricagao.

Assumimos, desde a fundacdo desta empresa, um
compromisso de responsabilidade que partilhamos
com todos os colaboradores que, ao longo do tempo,

gerou confianga e reconhecimento por parte dos
nossos pares e clientes.

Quais os produtos cuja producao é da
responsabilidade da Carnes Avenida? Como sdo
produzidos, tendo em consideracao os processos
tradicionais?

Neste momento todos os produtos da marca Carnes
Avenida s3o de produgio exclusiva na nossa unidade
industrial. Obedecem, através do nosso
Departamento de Engenharia Alimentar e Qualidade,
a um plano de producao rigoroso e exigente, onde a
tradicdo e a inovagao se encontram. Caracterizam-se,
essencialmente, pela honestidade no processo
produtivo, desde o atar a mao em tripa natural até a
fumagem em fumeiro tradicional, ndo saltando
etapas nem acelerando procedimentos. Este método

permite-nos controlar de forma eficaz todos os
estagios e assegurar que existe uma homogeneidade
Nno nosso produto.

Qual a importancia da utilizacao do fumeiro de lenha
de azinho e sobro paraa qualidade dos produtos?

Apesar de ser um dos processos mais complexos de
gerir, € um dos processos que tencionamos manter
como insubstituivel na nossa organizacdo e que
caracteriza 0s nossos produtos.

A utilizacdo de uma fumagem a lenha, sem divida,
confere um sabor genuino e auténtico ao produto,
acrescentando-lhe valor. Valor esse que pode ser
meramente emocional e que pode remeter o cliente
para um paladar caseiro ou uma memoria distante.




A Carnes Avenida viu ser-lhe atribuida a
distincao de PME Top 5%. Qual a
importancia desta distingao, sobretudo
tendo em consideragao o periodo de
tempo em que ela foi conseguida?

Num momento de incertezas, em que
o mercado respondia a pequenos
estimulos, a gestdo de uma PME
exercia, e continua a exercer, sobre os
seus administradores uma enorme
pressao. A constante alteracao das
variantes sociais, econémicas e a
situacao pandémica fez com que todos
os dias enfrentassemos enormes
desafios.

Assim sendo, estes reconhecimentos
acrescentam uma mais-valia 3 empresa
Carnes Avenida, desde o
reconhecimento por parte de
fornecedores, dlientes e colaboradores.

O que lhe parece que contribuiu para
essa distincao?

A atribuicio da distincao TOP PME
Regides e Sector assenta na premissa
de responsabilidade e rigor financeiro
que temos vindo a manter ao longo
dos anos.

O método partilhado entre a
Administracdo e o Departamento
Financeiro tem de ser claro, pois s6
assim gera valor, de forma a planear
investimentos a curto, médio e longo
prazo. A sustentabilidade financeira é o
objetivo prioritario nesta instituicio, de
forma a encararmos o futuro com a
certeza de que estamos munidos de
uma base solida para fazer face aos
COMPromissos.

Enquanto empresario com um negécio
de mais de 40 anos, como avalia o
impacto da pandemia na economia?

Depois de um petiodo vincadamente
marcado pela situagdo pandémica,
onde se registou a maior quebra do PIB
em Portugal, onde o consumo interno e
a confianca das familias e instituicGes
cairam abruptamente e com as
limitagbes impostas em praticamente
todos os setores de atividade, entendo
que este (ltimo trimestre de 2021, e
todo o ano de 2022, servirdo para
contrariar essa espiral. Acredito, porém,
que nds, empresarios, e outros agentes
econémicos, necessitamos de sentir, da
parte dos nossos governantes, que algo
estd a ser feito nesse sentido. E
imperativo incrementar medidas de
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apoio; nao sé as familias mas, de igual
forma, as empresas que continuam a
investir, contratar e, de alguma forma,
contribuir de forma ativa para a
recuperagao econdémica. Segundo os
dados, a ajuda que o Estado portugués
deu as PME foi a segunda mais baixa
da OCDE. Apreendo, portanto, que este
ndo podera ser o caminho da
recuperacao para o tecido empresarial
deste pais.

Nao se pode exigir mais de quem é
sucessivamente esquecido por parte
das entidades responsaveis. E hora de
uma mudanca de rumo.

Como antecipa o futuro da Carnes
Avenida? Ha lugar a expansao?

Esta é a questao com a qual qualquer
empresario se debate constantemente,
tentando encontrar mecanismos para
garantir e antecipar aquilo que podera
ser e fazer no futuro. Ao longo deste
dltimo ano e meio, temos vindo a
executar investimentos em
praticamente todas as areas dentro da
nossa estrutura. Concluimos, no ano
em que a empresa faz 40 anos de
existéncia, uma nova unidade
industrial, adaptamos a nossa

comunicacao aos meios sociais
relevantes, apostamos igualmente no
marketing e comunicagdo interna,
investimos em recursos humanos e
tecnologicos, de forma a estarmos
preparados para as exigéncias e
incertezas constantes do mercado.

Através de uma analise aprofundada,
podemos constatar que, de um modo
geral, os colaboradores e parceiros
econdémicos da Carnes Avenida
encontram-se comprometidos com a
organizagao e existe um compromisso,
de todas as partes, para encetar esforcos
de forma a serem mantidos os niveis
de crescimento.

A semelhanca do que tem sido a
Ultima década, podemos e queremos
acreditar que a sustentabilidade, o rigor
financeiro e a exigéncia nos processos
nos poderao abrir novas oportunidades.
Tentaremos, todos os dias, dar jus a
miss3o pela qual nos regemos, ter um
crescimento sustentavel, sempre
suportado por uma politica de
investimento continuo, direcionada
para um ambiente de trabalho justo e
pelo respeito da comunidade onde
estamos inseridos.
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“O NIVEL DE EXIGENCIA DO SETOR AUMENTOU”

A Associagdo dos Profissionais e Empresas de Mediagdo Imobiliaria de Portugal (APEMIP) tem um novo presidente. Paulo Caiado

tomou posse em maio, em virtude da reniincia do anterior presidente, e falou a Valor Magazine sobre formacao, profissionalizagdo do

setor e o impacto que as novas tecnologias tiveram no dia a dia negocial deste setor.

omou posse hd poucos meses enquanto
presidente da APEMIP O que o fez avancar
para esta posicao dentro do setor imobiliario?

Eu fui eleito como vice-presidente assessor da APEMIP
no final do ano de 2019, e tomei posse em janeiro de
2020. Nos drgaos sociais da APEMIP e de acordo com
0s nossos Estatutos, o vice-presidente assessor fica
informado de que, caso o presidente ndo possa
continuar em funcoes, serd ele a assumir esse cargo.
Foi 0 que aconteceu comigo, depois de o presidente
sair, por questoes de satide. O mandato termina no
final do préximo ano.

A profissionalizagao do setor e regras de regulacgio do
mesmo mais apertadas sao dois dos principais
problemas que mais vezes sao mencionados pelos
diferentes players da area. Como vé a APEMIP estas
duas questdes?

Considero que seria claramente benéfico e
importante para este setor a profissionalizacdo da
atividade, significando isto a exigéncia de alguns
requisitos, sobretudo de formacdo e informacao,

Paulo Caiado
Presidente

daqueles que entram para esta atividade.

Também considero que, apesar de isso nao acontecer,
aquilo que estamos a verificar € que a generalidade
das pessoas - clientes - sao cada vez mais informadas.
Essa informacao leva a que sejam cada vez mais
exigentes, o que significa que nao é por alguém se
intitular consultor imobilidrio, mediador ou agente
imobiliario que isso, por si s6, representa a
possibilidade de ter um negdcio proprio e consistente.

A APEMIP é também uma entidade responsavel por
desenvolver formagbes para os seus associados. A
formacao tem um papel central nesta area de
trabalho?

A APEMIP tem uma academia de formacio, que
procura trazer para o setor formagBes do ponto de
vista da competitividade e da qualidade dos servicos,
e é importante que as empresas possam aceder. Ha
muitos dominios que estao a ser reinventados, outros
que estao a conhecer grandes revolugBes, portanto eu
diria que a associagao tem um papel importante para

levar aos associados toda esta pandplia de
informagoes.

No entanto, no que respeita ao acesso a profissao, e
perante a auséncia de regulamentacdo, a Academia
de Formagao da APEMIP vai iniciar ainda em outubro
um curso chamado APl — Acesso a Profissao
Imobiliria. Este novo curso procura implementar um
dominio minimo de conhecimento académico para
alguém que queira vir a ser agente imobiliario. Damos
a conhecer o decreto-lei que regulamenta a nossa
atividade, bem como um Cédigo Deontoldgico que foi
desenvolvido ha algum tempo pela Associacao. Esta
formacao é facultativa, obviamente, e tem um carater
informativo, mas apds esta formagao, que sera de trés
horas e meia, seguida de exame, os participantes
passardo a poder usar uma chancela que significa que
superaram com sucesso esta pequena prova inicial de
acesso a profissdo imobilidria. Talvez ainda este ano
traremos para 0 nosso pacote formativo formagao na
area da sustentabilidade e na &rea de leitura de dados
do mercado.

O setor imobilidrio resistiu @ pandemia, mas este
acontecimento deixou marcas no dia a dia de
funcionamento de cada empresa. Como lhe parece
que o futuro se desenhard, nesta area?

As empresas que a Associacao representa sao
empresas concorrentes entre si. Neste setor, nds
vamos ser confrontados com um novo paradigma—o
nivel de exigéncia das pessoas. No futuro, iremos
assistir a casos em que as pessoas encontram um
interlocutor no meio imobilidrio — um consultor de
uma qualquer marca — e irdo exigir a casa que
desejam, sem se preocuparem onde esta essa casa —
quem a comercializa, qual o consultor responsavel e
qual o parque imobiliario de cada agéncia/marca. Este
desafio faz com que as empresas tenham de se
relacionar. O Portal CasaYES, onde s6 constam
empresas de mediacio imobiliaria, pode ser uma boa
forma de relacionamento entre as mesmas, pois
permite que, apesar de concorrentes, possam
potenciar um servico a um cliente.



PVW TINSA:
O VALOR DA AVALIAC}AO IMOBILIARIA

A PVW Tinsa desenvolve a sua atividade com vista a ser uma empresa de avaliacdo e consultoria imobiliaria reconhecida pelo seu
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rigor, exceléncia e independéncia. Pedro Mestre, Diretor na PVW Tinsa, salienta a importancia das novas tecnologias no setor das

avaliagoes e deixa claro o que ainda falta fazer para melhorar o setor.

om os anos de experiéncia de
mercado que aporta a cada
projeto, como caracteriza a sua
atuacao no mercado?

A PVW Tinsa lidera o mercado de
avaliacdo imobiliaria em Portugal e
integra o Grupo Tinsa, lider na Europa e
América Latina. Este distintivo permite
uma diferenciacdo sustentada em
profundo e alargado conhecimento de
mercado, seja pela via de um vasto
conjunto de profissionais experientes,
seja pela via de um grande track record
de avaliagOes realizadas e seus milhdes
de dados comprovados.

Como s3o executados os seus projetos
de avaliacio?

S3o muito diversificados os dientes que
procuram os nossos servigos de avaliagio e
s30 varias as finalidades desse servigo,
nomeadamente finandamento bancario,
partilhas, gestdo de patriménio,
contabilidade, litigios, portfélios, entre
outras, € é em fungdo dessa finalidade

que se define a normativa e respetiva base
de valor a aplicar

Quais as principais mais-valias que os
clientes tém quando recorrem aos
VOSSOS SEervicos?

A PVW Tinsa agrega o conhecimento
aprofundado a nivel local, de todo o
territorio nacional, as melhores praticas
e tecnologias internacionais. Esta
metodologia aplica-se, com as devidas
especificagdes, a realidades tao diversas
quanto seja um apartamento,
moradias, hotéis, centros comerciais,
exploragoes agricolas, residéncias de
estudantes ou qualquer outro tipo de
bem que se pretenda avaliar. Dispondo
de escritérios em Lisboa, Porto e
Algarve, apresentamos também
facilidade de contacto personalizado
com clientes em qualquer ponto do
pais.

Que andlise faz do mercado nacional,

considerando o setor em que estio
inseridos?

Atentando nos Gltimos 10 anos, 0 copo
meio cheio evidencia um setor
dindmico, que criou um melhor
enquadramento legal em Portugal,
atualizou normas internacionais,
definiu regras de acesso a profissao e
promoveu formagdo de qualidade; o
COpo mMeio vazio apresenta um setor
que desempenha um papel de
extrema importancia na sociedade,
mas que nao contempla condi¢es
compativeis com os niveis de
responsabilidade requeridos para o

exercicio da profissao. Neste balanco, e
quando se faz a correlagdo com
situages equiparadas de outros paises,
constata-se a necessidade de melhorar
as condicOes profissionais da atividade.

Como se posiciona a PVW Tinsa
relativamente ao futuro da empresa e
do setor?

Tanto a PVW como a Tinsa Portugal
sairam fortalecidas da fusdo realizada
em 2019.
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LEIA O ARTIGO COMPLETO EM
WWW.VALORMAGAZINE.PT

. LIDER NO MUNDO DAS AVALIAGOES
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Estdmos presentes em17 paises com
. cerca de 1200 colaboradores e mais de 2000 técnicos.
BARValiacio de ativbs imobiliarios e mobiliariosé o nosso principal fo
& s 0 nosso maior ativo sdo as pessoas, e esse nio tem preco.
Fazemos mais de 500.000 avalia¢ées imobilidrias anuais
em todo o mundo.

Peca-nos a sua.

Contactos: e-mail: geral@pvwtinsa.pt . 213 196 120 . Porto . Lisboa . Algarve




\ Imobilidrio

UMA MARCA (RE)CONHECIDA NA MEDIAQAO IMOBILIARIA

A IF Imobiliaria nasceu no Barreiro e conta com a experiéncia de mais de 20 anos no mercado imobiliario da sua diretora,

reconhecida no meio imobiliario na Linha de Sintra e na Margem Sul. Isabel Fernandes conta ja com trés agéncias imobiliarias, a

iltima das quais abriu portas—na Amora/Seixal - em outubro.

or que motivo resolveu apostar na
constituicao de um projeto seu, com o seu
nome e as suas caracteristicas de trabalho?

A IF Imobiliaria nasceu no Barreiro porque tinha uma
equipa que me queria acompanhar se abrisse uma
imobiliaria prépria e também porque ja tinha a
experiéncia de duas décadas no ramo imobiliario. Em
relacao a marca IF - Isabel Fernandes -, isso deve-se ao
facto de 0 meu nome ser muito conhecido, tanto na
Linha de Sintra, como no Barreiro.

Apbs a abertura da sede, no Barreiro, surgiu uma nova
loja, no Cacém. Como define estes mercados, em
particular?

A abertura da IF no Cacém (Linha de Sintra) surge
cerca de um ano apds a abertura da loja do Barreiro,
porque ja tinha a minha filha, que é conhecedora
dessa zona, a angariar iméveis la e comegou também
a recrutar pessoas, a fim de darmos inicio a uma nova
loja. S3o0 mercados diferentes, mas que até se
complementam, pois aparecem-nos clientes que
pretendem vender os seus apartamentos na zona de
Lisboa e comprar moradias na Margem Sul.

Abriu, em outubro, a terceira agéncia da marca IF
Imobiliaria, desta vez na Amora/Seixal. O que a fez
comegar um novo negécio num ano de recuperagao
econémica?

Abrimos uma nova loja em tempos de recuperagao
econémica, mas posso dizer que, apesar de termos
atravessado este periodo tio critico e dificil de
pandemia, tanto 0 ano de 2020, como 2021 tém sido
muito bons em termos de procura. Houvesse mais
imdveis para venda e seria excelente. Temos falta de
imdveis para vender. Abrir uma agéncia na Amora /
Seixal surgiu também de uma aposta numa equipa
conhecedora do mercado nessa zona, que resolveu
abracar comigo este projeto.

Isabel Fernandes |
Diretora .

Qual a importancia que a formagao e a motivacio
podem ter para os consultores imobiliarios que
iniciam carreira nesta area?

A formacdo e a motivacao sao o principal para quem
inicia carreira nesta area, nomeadamente consultores
imobiliarios, pois pode parecer facil, mas nao é! Ser
um bom profissional requer treino, muito
conhecimento, foco, disponibilidade e muita
responsabilidade. E essencial a motivagio, para que
eles nao desistam, ja que os primeiros trés meses
podem ser duros, quer na aprendizagem, quer nos
gastos em deslocacOes, etc. Sdo trabalhadores
independentes sem salario fixo, apenas com
comissdes, e manté-los motivados até comecarem a
faturar é importante.

AMI 13827
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O setor imobiliario atravessou a pandemia de uma
forma bastante estavel e adaptando-se, sobretudo
tecnologicamente, a um trabalho mais remoto. As
expectativas dos clientes mudaram. Os players da area
adaptaram-se também a isso?

Sim, para mim tem corrido muito bem. 2020 foi um
bom ano e 2021 sera bem melhor, em termos de
resultados anuais. Houve muita procura de moradias
em tempo de pandemia, vendemos algumas
sobretudo na Quinta do Conde, Fernio Ferro e
Azeitdo. As pessoas procuravam espagos exteriores.
Havia também as que queriam apartamentos com
varanda ou terraco. Fizemos vendas, a pessoas que
estavam no estrangeiro, por videochamadas e através
dos videos do imovel.

Considera que continuam a existir problemas no setor
que se mantém e que necessitam de solucio rapida?

Sim, considero que continuam a existir no setor
problemas que requerem solucdo rapida,
nomeadamente pessoas que trabalham no ramo
sem licenca. HA muitos proprietarios a querer vender
sem imobilidrias, pois perceberam que estamos
numa fase em que facilmente lhes pode aparecer um
comprador, mas, na realidade, a nés, imobiliarias, sao-
nos exigidas muitas obrigacdes, sob pena de coimas
pesadas, tais como questionario de branqueamento
de capitais; a declaracio assinada do RGPD - ndo
podendo, sem essa autorizagdo, aceitar qualquer
documento; a obrigatoriedade do Certificado
Energético no momento da angaria¢do.. Os
proprietarios que publicam um anlncio para venda
estao livres de todas estas regras. Nao é justo competir
em negdcios com regras diferentes e n3o fiscalizadas.

Quais os desafios que antecipa para o futuro da IF
Imobiliaria?

Os desafios que antecipo para o futuro da IF
Imobiliaria sdo os de sempre: crescer com
profissionalismo, transparéncia e honestidade!

Sede: Rua José Augusto Pimenta, 40

2830-086 Barreiro

Loja 2: Rua Anta de Agualva, 9
2735-579 Agualva - Cacém

Loja 3: Av. Marcos Portugal, 22B
2845-545 Amora - Seixal




“URGE PROFISSIONALIZAR
E REGULAR ESTA PROFISSAO”

A Local Properties é uma agéncia de mediagdo imobiliaria que nasceu do resultado combinado da experiéncia de mais de duas

décadas da geréncia no setor do imobiliario e da necessidade de um servico de maior proximidade com os clientes. A diretora da

agéncia, Carla Barradas, e o diretor operacional, Ricardo Henriques, destacam a importancia da formagdo e da tecnologia para o

setor, mas apontam também alguns problemas que carecem de solugdo rapida.

Carla Barradas e Ricardo Henriqueés (ao centro)

ue balanco faz, até agora, da
criagdo deste projeto?

Carla Barradas (C.B): O balanco até
agora tem sido muito positivo, a
digitalizacao do negbécio foi
inevitavelmente acelerada e foi nesse
sentido que apostamos, para
marcarmos presenca no mercado.
Trabalhar no ramo imobiliario faz com
que todos os dias sejam um desafio
novo e diferente e é com essa
diversidade que conseguimos
transmitir a nossa paixao e dedicacao.
Acredito que o esforco e a dedicacdo
sao a chave do sucesso!

Considerando as novas tendéncias de
procura de habitacio, que surgiram na
pandemia, que andlise faz do mercado
imobiliario atualmente?

Diretora da agéncia e diretor operacional

Ricardo Henriques (R.H): O mercado
teve de se reinventar, foi quase um
choque tecnolégico, em que os
compradores ndo podiam viajar e as
novas tecnologias foram uma
importante ferramenta, os tours
virtuais, as reunides Zoom, as
videochamadas, a prépria realidade
virtual..Tivemos todos de aprender
rapido, mas todas estas tecnologias
agora vao ser a norma. Pessoalmente,
considero que a tecnologia, embora
seja muito importante, nunca ira
substituir a presenca, a conversa olhos
nos olhos, porque muito desta profissao
é arelagdo que criamos com os dlientes.

Existe produto no mercado, para
arrendar/comprar, com as caracteristicas
que as pessoas mais procuram? Seria
importante o desenvolvimento da

Loca@

Lagos - Portugal

construgdo civil, para surgir produto
novo no mercado?

RH.: Essa é uma questao pertinente.
No Algarve, existe realmente uma
escassez de habitacdo nova para os
compradores residentes com
ordenados normais. Isso, aliado ao
preco impeditivo dos arrendamentos.
Compreendo que, para os construtores,
seja mais interessante criar um produto
que vendem por 350 mil euros, do que
um produto que vendem por 190 mil
euros, mas penso que os politicos
deviam criar leis ou incentivos para
resolver esse problema. As Camaras
também ndo deviam permitir que nos
seus centros histdricos houvesse tantas
casas abandonadas e a necessitar de
obras. Nao faz sentido estar a construir
mais, sem antes cuidar do que ja existe.

Quais os principais desafios para o
mercado algarvio, atualmente?

RH.: Os principais desafios para o
mercado algarvio passam por criar
condicBes para nao termos um turismo
tdo sazonal, investir em turismo
cultural, de aventura, gastronémico,
produtos diferenciadores. Tudo isso vai
ajudar a criar um Algarve que trabalha
oano todo. A beleza, as pessoas, o clima
e a comida ja existem, agora importa
pensar mais a médio/longo prazo e criar
condicBes para o futuro.

Qudo importante é o papel da

formacao no desenvolvimento de bons
consultores e, por conseguinte, bons
profissionais?

C.B: A formagcao é muito importante, o
rigor e profissionalismo s3o essenciais
nesta profissdo, que tem um impacto
social muito relevante. Todos os nossos
consultores tém formacao na area, para
além de acompanhamento continuo,
para que possam encontrar motivagao,
t30 necessaria nestes tempos atipicos.
Na minha opinido também seria
importante a profissionalizacao do
setor, de forma a existir uma
preocupacao no que diz respeito a
requisitos minimos para se iniciar ou
manter nesta atividade. Recordo que ja
existiu a obrigacdo de ter a carteira
profissional ativa e a idoneidade
comercial, mas atualmente esses
requisitos s3o inexistentes.

Quais os planos ja delineados para o
futuro mais proximo, no que respeita ao
crescimento ou solidificacdo da
empresa?

C.B.: Continuar a apostar no virtual, que
sera um modelo dominante do futuro e
terd cada vez mais impacto, reforcar a
nossa presenca nas redes sociais, com
contetidos diferenciadores. Aumentar a
equipa, disponibilizar mais ferramentas
de trabalho, fomentar a inovagio e o
dinamismo fazem parte da nossa visao
futura, assim como expandir a agéncia
para outros locais.




\ Imobilidrio

SERIEDADE E TRANSPARENCIA
NO SETOR IMOBILIARIO

Victor Emanuel e Elsa Loureiro contam ja com quase 16 anos de carreira no setor imobiliario, mas s em 2017 resolveram fazer uma

aposta pessoal na area e abrir uma agéncia propria. Nascia assim a Gaiacasas, uma marca que prima pela estratégia digital, em

perfeito equilibrio com o contacto presencial com o cliente. O foco, a transparéncia e a seriedade sdo outras caracteristicas desta

agencia, cuja area de trabalho se centra em Vila Nova de Gaia.

que vos fez avancar para a
criacao de um novo projeto
neste setor?

A equipa da Caiacasas ja conta com 15
anos de experiéncia no mercado
imobilirio, a caminho dos 16 anos. Ao
longo destes anos, fomos adquirindo
uma carteira de clientes que nos
permite que estejamos confortaveis e
confiantes no futuro. Esta razdo, sem
dwvida, foi 0 que nos levou a criar uma
marca no setor imobiliario. Até ao final
de 2017, muitos dos clientes
questionavam-nos o porqué de ainda
nao termos criado um projeto préprio
que estimulasse 0 nosso crescimento
como profissionais imobiliarios. Assim
sendo, com este feedback e com a
vontade inabalavel de contribuir para o
desenvolvimento econémico do pais,
decidimos constituir a nossa propria
empresa/marca e desta forma dar
continuidade ao trabalho desenvolvido.

Qual a area geografica onde
desenvolvem atividade? Como a
caracterizam?

A nossa area de foco é Vila Nova de
Gaia, mas, geograficamente, 0 mapa
abrange o interior do tridngulo entre
Aveiro, Viseu e Braga. Contudo,
pontualmente e por referéncia,
também atuamos no resto do pafs,
nomeadamente Lisboa e Algarve. No
que diz respeito & caracterizacdo da
zona principal de trabalho, é uma area
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Gestor Imabiliario € Diretora/Comercial

que apresenta uma grande diversidade,
ou seja, existe uma extensa area de
exploracio no mercado imobilidrio, seja
para aquisicao prépria ou para
investimento. O publico em geral é
exigente, mas objetivo e claro.

A tecnologia e os canais digitais sao
muito importantes para a vossa
estratégia. Além de se definirem como
“profissionais do sécXXI" que outros
pontos vos diferenciam dos restantes
concorrentes?

Para além da seriedade e transparéncia
testemunhada pelos nossos clientes,
podemos afirmar convictamente que
um ponto que nos diferencia é o nosso

foco no cliente. Prova disso é que uma
boa parte das nossas Leads provém das
recomendacOes de quem nos conhece.

A tecnologia é, cada vez mais, um
ponto-chave de unido entre cliente e
empresa. Como se mantém a par das
tecnologias de dltima geragio, no setor?

Ainda antes da crise pandémica, a
Gaiacasas ja era "fa" das tecnologias.
Durante a pandemia, o uso das
tecnologias foi como que uma
obrigatoriedade, o que nos elevou para
um patamar superior. A Gaiacasas
aposta, para além da fotografia
profissional, na otimizacao do website e
do seu blog, com indmeros links

Sala 73. Mafamude
Wile Nowa de Gaia

A chave certa
ptll'ﬂ d suacasa

Avenida do Republica 2503

expostos na primeira pagina dos
motores de busca e respetivas palavras-
chave. Contudo, as landing pages e o
marketing por email continuam a ser
fortissimas ferramentas de trabalho que
nos tém proporcionado um excelente
funil de vendas. A Gaiacasas ja esta a
projetar o ano de 2022 com a
renovacao do website e a criacao de
uma aplicagao para Android, com o
intuito de partilhar informacao relativa
ao setor imobiliario, para que a mesma
possa ainda mais estar disponivel a
todos.

Que alteragdes sofreu este setor, no
periodo pandémico, que continuam a
existir depois dele?

A nosso ver, uma das grandes alteracoes
existentes no setor imobilidrio durante o
periodo pandémico e pds-pandémico é
0 aumento da procura de iméveis com
acesso a espaco exterior,
nomeadamente moradias. Assim
sendo, a Gaiacasas aproveitou esta
alteragdo para intensificar as
angariagoes deste produto.

Como ser o futuro do setor? E para a
Caiacasas, ha a possibilidade de crescer?

E dificil prever o futuro sem especular;
mas podemos afirmar que a Gaiacasas
tem todas as condicoes necessarias para
continuar a crescer e dar resposta as
necessidades dos seus clientes.

FALE CONNOSCO

Uma equipa imobilidria dedicada em entender

aqguilo que procura.

A nossa miss@o? Ajudda-la a comprar casal

@
|p

WWW.GAIACASAS.PT
Mais informagoes

+351 221129 587



GESTITRI:

SINONIMO DE RIGOR, CONFIANCA E PROXIMIDADE

Com 27 anos de experiéncia profissional no mercado, a Gestitri—Gabinete de Contabilidade e Fiscalidade, Lda, presta servigos nas

Consultoria empresarial

areas da Contabilidade, Fiscalidade, Consultoria e Gestao. Silvia Loureiro, diretora da empresa, destaca o rigor, a confianga e a

proximidade como valores presentes no dia a dia laboral da Gestitri .

uais as caracteristicas que
considera serem a chave do
ucesso da Gestitri?

O segredo desta longevidade prende-se
com o rigor, a confianca e o
acompanhar o cliente de perto. Temos
clientes ha mais de 20 anos connosco.
Isso diz muito sobre a entrega, a
confianga, o rigor e a proximidade que
pomos no nosso trabalho. Nao é um
trabalho impessoal. Cada dliente tem
de nés o nosso melhor.

Que desafios trouxe a pandemia para o
desenvolvimento do vosso trabalho?

O primeiro confinamento foi o de mais
dificil adaptagdo, porque foi um passo no
escuro. Nessa altura, optamos por ficar
em teletrabalho. Eu investi numa
tecnologia que nos permitiu estarmos a
trabalhar ligadas ao escritério. Assim, foi-
nos possivel cumptir o nosso ritual de
trabalho. Internamente, correu tudo
perfeitamente. A proximidade com o
diente n3o era fadil. Falei, por isso, com
cada um dos meus dientes e delineei
com cada um deles uma estratégia
Unica, porque cada um tem as suas
necessidades. No segundo
confinamento, optdmos por estar todas
em escritério e ndao tinhamos
atendimento presencial. Tivemos de
adaptar os nossos escritdrios, mas
conseguimos. Sentimo-nos mais unidas e
uma verdadeira familia. Nao posso
deixar de referir que todos nos,
contabilistas, temos de agradecer a
Ordem dos Contabilistas Certificados que
nos deu a mao e nunca nos largou. A
nossa Bastonaria, Paula Franco, foi
incansavel, bem como toda a sua equipa.

A Contabilidade ainda continua a ser
uma profissao em que a proximidade

Silvia Loureiro
Diretora

acaba por ir além do negdcio?

A Contabilidade é das ciéncias mais
antigas e sempre se pautou pelos
débitos e os créditos. H2 uma evolugao
tecnolégica e uma nova era que se
aproxima. Contudo, ha uma coisa que
ndo podemos descorar: as pessoas.
Precisamos, cada vez mais, de
contabilistas que entendem a
Contabilidade como vidas que estao do
outro lado. Nés trabalhamos,
essencialmente, com pequenas,
médias e micro empresas. S30 pessoas
que ali estdo e temos de ter a
capacidade de chegar até elas. S6 assim

conseguiremos manter 0s Nossos
postos de trabalho e a nossa economia.

Quais considera serem os maiores
desafios que a digitalizacio veio trazer
ao setor da Contabilidade?

A digitalizacdo € inevitavel, mas temos
de ser muito cautelosos com ela,
porque estamos todos numa fase de
aprendizagem e ndo podemos “por em
cheque” a viabilidade das organizacoes.
A digitalizacdo é o futuro e n3o a vejo
como algo de negativo para a nossa
profissdo. Talvez nos va deixar mais

tempo para acompanhar com maior
rigor o empresario. Portanto, nos anos
que se avizinham, vamos errar muito,
corrigir e, posteriormente, aprender.
Penso que todas estas novas
ferramentas nos vieram facilitar muito
a vida, contudo, sou extremamente
critica em relacdo a duplicacao de
informac3o. Essa € uma luta com a qual
nos debatemos diariamente.

Nesse sentido, que dificuldades
identifica no setor?

Penso que o contabilista é o presente e
o futuro da economia e dos
empresarios. Todavia, também sei que
nao tem sido facil. HA um processo de
aprendizagem, quer para nds, quer
para a formacdao dos futuros
contabilistas. Como é que no futuro
vamos articular isto tudo e fazermo-nos
ouvir superiormente? Essa é a nossa
grande luta do momento: que os
organismos nos oicam e percebam as
nossas necessidades. Preocupa-me a
inércia que nos caracteriza como povo.
Tem de haver uma mudanca cultural e
uma mudanca de postura para
podermos acompanhar. Temos de ser
melhores profissionais, mas também
temos de ser melhores colegas. Sinto
que, cada vez mais, estamos a
caminhar numa unido e a ter respeito
uns pelos outros, mas temos de nos
saber valorizar.

O que esperar da Gestitri no futuro?

Nestes dois anos de pandemia, eu
propria abri outra empresa. Portanto,
eu vejo sempre o futuro com os
melhores olhos possiveis. Eu acredito
que o amanha vai ser melhor do que
ontem se nds fizermos por isso. Tenho
muita vontade de fazer acontecer.
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Gobngte de Contabilidads e Fiscalidade Lda

FB: @GESTITRILDA | E: gestitri2009@gmail.com | T: 913 739 912



\ Consultoria empresarial

~ROGEST 2
O “ABRACO DA GESTAO” AS EMPRESAS NACIONAIS

Ha 20 anos a apoiar o crescimento das empresas, a PROGEST tem como missdo “ajudar os seus clientes a prosperar”, oferecendo uma
vasta gama de servigos empresariais. Contabilidade e Fiscalidade, Gestdo Financeira, projetos de investimento e formagao profissional
sdo as quatro areas de atuagdo da empresa. Desde startups a grandes multinacionais, a consultora bracarense conta com mais de
duas centenas de clientes que confiam nas suas solucoes de gestdao empresavrial e na elaboragdo e acompanhamento de candidaturas a
programas de incentivos ao investimento. Anténio Araiijo, administrador da PROGEST, alerta para a necessidade do apoio a gestdo

nas empresas portuguesas.

Anténio Araujo, administrador (@0 centro) e equipa

Com sede em Braga e escritdrios em Lisboa e P6voa de Lanhoso, a PROGEST celebra este ano o seu 20° aniversario e tem como principal foco o
crescimento empresarial, por via da sua ja larga experiéncia na gestao de empresas. Etica e transparéncia, credibilidade, atencio individual e
criagao de valor fazem parte da sua esséncia e sao premissas que ajudam os seus clientes a impulsionar os seus negécios, confiando nas suas
solucoes de gestao empresarial.

ue balanco faz destas duas décadas de mercado da PROCEST? Que tipo de servigos oferece a PROGEST aos seus clientes?

Em primeiro lugar, fazemos sempre um diagnéstico a empresa e ao cliente e
percebemos se faz sentido aquilo que nos esta a pedir ou se, em contrapartida, é
necessario um outro tipo de servico. Muitas vezes, os empresarios estao descontentes
com os contabilistas, mas o que lhes falta é gestao. Os papéis do contabilista e do gestor
sao distintos. O contabilista pode dar conselhos muito validos, mas nao consegue fazer
uma gestao efetiva da empresa. A implementacio do sistema de gest3o é, por isso, um
sistema de gestao interno adequado as necessidades especificas da sua empresa. Isto &,
tem um foco muito mais de terreno e mais operacional.

O percurso da PROGEST nasceu de uma op¢ao pessoal. Enquanto estudava,
trabalhava num gabinete de contabilidade e, desde logo, percebi as caréncias e
necessidades das empresas a nivel do apoio a gestdao. A PROGEST pretende,
assim, levar a consultoria e a gesto financeira s empresas que nao a tém. Nos
Gltimos 20 anos, essa necessidade n2o mudou muito. Isto tem a ver, em parte,
com o desconhecimento, mas, sobretudo, com o ego dos empresarios, que
acham que gerir uma empresa é ser operacional. Na realidade, para se gerir
uma empresa e transforma-la num negocio lucrativo e capaz de resistir a
tempos dificeis, é precisa uma ciéncia de gestao. Se eu tiver a capacidade de me
rodear de colaboradores que me aportam valor, isso faz de mim um empresario
inteligente. Contudo, isso ainda ndo funciona muito na nossa cultura, porque
parece que é quase uma vergonha contratar servicos de gest3o.



Quais s30 os principais problemas que os empresarios
tém nas suas empresas?

Ha dois problemas que, normalmente, quase todas as
empresas t&m. O primeiro deles é uma estrutura de
financiamento deficitaria, ou seja, totalmente
desadequada daquilo que s3o as necessidades de
financiamento da empresa. Neste dominio, ou ha
excessivo endividamento com rentabilidade zero, - o que
significa que estamos a pagar juros sem motivo
nenhum -, ou ha financiamentos desajustados, em que
ndo é feito um planeamento financeiro da empresa.
Outro problema muito comum, naquilo que é a falta de
ciéncia de gestao de um empresario, prende-se com a
tendéncia de mercado em qualquer setor ser
descendente nos Gltimos 20 anos. Os custos tm sido
ascendentes e os pregos ndo t&m acompanhado. Hoje
em dia, nao ha margem para erro. No entanto, os eros
tm sido muitos, nomeadamente, naquilo que é o
desajustamento do mercado.

As empresas tém sentido dificuldade em avancar
MESMO COM O reCUrso a apoios CoMunNitarios?

Os apoios comunitarios sao, sem divida, uma alavanca
para estratégias bem pensadas. Desde o inicio, temos
tentado promover um papel pedagdgico junto dos
nossos dientes, para que estes pensem estrategicamente
sobre os apoios. E fundamental pensar numa estratégia
que tenha boas possibilidades de ser bem sucedida para
que, posteriormente, se possa usar os apoios disponiveis.
Este ja comeca a ser um caminho, mas ainda estamos

um bocadinho aquém.

Que andlise faz do comportamento das empresas
portuguesas durante a pandemia?

Esta pandemia despoletou uma crise econdémica.
Tivermos varios apoios e ferramentas disponiveis para
que 0s empresarios conseguissem mitigar os
problemas. Foram ajudas preciosas que contribuiram
para a sobrevivéncia das empresas. Os Contabilistas
Certificados desempenharam um papel fundamental
para manter os seus clientes informados sobre os
apoios. Foram dois anos muito complicados para a
nossa profissao. No entanto, as empresas fizeram um
trabalho de adaptaco, sobrevivéncia e resiliéncia
muito bom. Ao contrario do que se possa pensar, 0s
nossos empresarios ttm muito valor. Os pequenos e
médios empresarios nao despediram pessoas, ou seja,
aguentaram as equipas. Claro que, no futuro, vamos
ter problemas. As moratdrias preocupam-me, porque,
para quem nao tem nogdes de gestao, criaram a ilusao
de que o problema esta resolvido. Se a empresa nao
arrancou a 100%, a partir do momento em que as
moratérias deixam de ter efeito, estamos com um
problema real de empresas com dificuldades.

O que é que falta a Portugal para que sejamos mais
competitivos a nivel europeu?

Temos algumas desvantagens que ndo jogam a nosso
favor. Primeiro, somos um pais ainda sem maturidade

www.progest.com.pt | geral@progest.com.pt
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empresarial. A racionalidade econémica e empresarial
ainda é uma coisa recente para nés. Depois, temos o
problema de continuarmos a pensar na nossa
economia como sendo fechada e pequena. Portanto,
estamos sempre condicionados por pregos de fatores
de custo muito elevados e superiores a qualquer pais
da Uniao Europeia. Tudo isto tira competitividade as
nossas empresas. Falta-nos, enquanto pais e enquanto
empresarios, a capacidade de nos unirmos para criar
entidades bem maiores do que nds proprios.

Na sua opiniao, que futuro esta reservado para as
empresas e para a PROCEST?

Os préximos 10 anos vao definir o pais e as empresas.
Temos dois quadros comunitarios para financiamento
em ativagdo: o Plano de Recuperacio e Resiliéncia
(PRR) e o Portugal 2030. Eu peco que pensemos bem
naquilo que queremos fazer deste pais. Convinha
deixarmos bem claro que o consigamos executar. No
que diz respeito a PROCEST, comprometemo-nos, ha
dnco anos, a deixar a empresa crescer €, portanto,
temos a ideia de continuar a crescer, porque os Nossos
clientes assim o exigem. A partida, a filosofia vai ser
sempre a mesma: sermos proativos e dindmicos na
defesa dos interesses dos nossos clientes. Queremos
também dar aos clientes o “abrago da gestao” eles
concentrarem-se cada vez mais, e s6, na sua atividade
e deixarem todos os outros servigos connosco.
Pretendemos ainda abrir novos escritdrios e relancar a
internacionalizacao da empresa.

Resultados de Candidaturas a Incentivos 2020/2021
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Taxa de Aprovacao
> 90%

Investimento Aprovado
39 348 301,77€

ilifl

O

Incentivo Recebido
22 770 821,46€

€

Beneficios Fiscais
1 136 000€
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“OS SEGUROS SAO CRUCIAIS
PARA A SOBREVIVENCIA DAS EMPRESAS”

A NACORA International Insurance Brokers esta presente em 30 paises, com mais de 40 escritorios e Portugal faz parte desta lista.

Detida por um dos maiores grupos logisticos mundiais, com mais de quatro décadas de atividade, a NACORA é especializada em

solugoes de risco, nas areas do transporte de mercadovias, responsabilidade civil logistica e financial lines, como explica Miguel

Ferreira, national sales manager.

omo se posicionam no mercado nacional e

quais os servicos distintivos que

disponibilizam?
A NACORA é um broker especializado em solucoes de
risco, que é detido por um dos maiores grupos
logisticos do mundo, a Kuehne Nagel.
Consubstanciamos a nossa atuagio numa linha de
solugdes de risco muito especializada na area do
transporte de mercadorias, responsabilidade civil
logistica, financial lines - com o Seguro de Crédito a ser
um especialismo natural, pela minha experiéncia
acumulada nesta area, e no vasto espectro das linhas
de Responsabilidade Civil (D&O, Ambiental, Cyber
Risk, Profissional, Exploraco...). Porém, ndo somos um
broker de nichos e, em Portugal, foi necessaria uma
adaptacdo ao tecido empresarial. Contamos com
clientes de todas as areas de atividade, com um
networking comparavel aos maiores brokers
mundiais. Todos os dias trabalhamos para colocar a
NACORA ao servico das empresas portuguesas,
alertando-as para a dificil tarefa de transferir riscos que
ainda nem sequer s3o totalmente conhecidos,
demonstrando a sua mensuragdo através de um
servico local e préximo, com solucgdes globais
meritdrias, capazes de ir ao encontro das necessidades
especificas dos nossos clientes.

Considerando as dificuldades inerentes a uma
pandemia e o que isso afeta 0 comércio global, como
conseguiu a NACORA continuar a ajudar e a estar
presente para os seus clientes?

Na érea do Seguro de Transporte de mercadorias,
verificdmos uma sinistralidade muito grande. Tal
acabou por reiterar o quao crucial esta solugao é vital
para a sobrevivéncia das empresas que operam no
mercado internacional. Tivemos uma maior procura
por parte destas solucoes, através dos canais
tradicionais de contacto e de recomendagdes, muito
por culpa da incerteza da supply chain e dos
constrangimentos verificados pelos atrasos. Além do
malis, e porque estamos em “hard market” nesta area,
com os tratados de resseguro a serem mais dificeis em
determinados setores de atividade, os prémios tém

Miguel Ferreira
National Sales Manager

aumentado, refletindo a procura e a importincia
deste tema. No que concerne ao nosso método de
trabalho, a verdade é que os nossos sistemas
permitiram que a NACORA funcionasse em trabalho
remoto de um dia para o outro, nunca deixando de
dar uma resposta eficaz aos nossos clientes.

Os seguros de crédito s3o uma grande seguranca para
as empresas que operam no mercado internacional,
mas a pandemia tornou a “seguranca” um requisito
dificil de avaliar. Assim, a importancia dos seguros de
crédito continua alta?

O seguro de crédito é uma area pela qual tenho um
carinho muito especial, devido ao meu percurso
profissional. Infelizmente, em Portugal, a maior parte
das empresas estao em regime de autosseguro. Numa
perspetiva pré-pandemia, quem havia subscrito uma
apdlice de Seguro de Crédito, rapidamente percebeu a
importancia desta quando a crise pandémica
despoletou. Além de indemnizar por insolvéncias e
incumprimento, a monitorizagdo que estas apdlices
fornecem foi essencial para a concretizagao de
negdcios num ambiente de incerteza. Quem ndo as
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havia subscrito, provavelmente a maior parte das
empresas em Portugal, percebeu a importincia e o
quao “descalgos” estavam. A procura tem aumentado
por estas solugbes, mas as Seguradoras apertaram os
seus critérios de subscricao, uma vez que nao ficaram
indiferentes ao nlimero crescente de insolvéncias.

Relativamente a vossa especializacio em seguros de
transporte de mercadorias, por que motivo ela assume
particular importincia?

A nossa curva de aprendizagem nesta matéria é
bastante superior aos demais, derivado a nossa muito
propria organica. Tal deriva das sinergias criadas junto
da Kuehne Nagel, enquanto lider de mercado na area
da logistica, que nos permite aceder a grandes
empresas, que necessitam de respostas
personalizadas. E vital para as empresas que operam
no comércio internacional este tipo de seguro. Com a
consultoria certa, acoplada a uma Apdlice desta
natureza, as empresas podem negociar contratos sob
um outro olhar, com uma protecao extra em caso de
sinistro perante o transportador e cliente/ fornecedor
(infelizmente, cada vez mais frequentes).

Muitas empresas ainda consideram os seguros uma
"despesa’. Como analisa este pressuposto?

E se, de repente, o tecido empresarial substituir
“seguros” por “gestdo de risco’? Perceberdo assim
facilmente que essa referida despesa pode ditar a
diferenca entre uma empresa com sustentabilidade e,
muitas vezes, a sua propria sobrevivéndia. Temos de
entender que os seguros poderdo fazer parte da
solucdo para uma correta gestao de riscos, mas que
muitas vezes os problemas surgem a montante. Os
planos de contingéncia devem existir, para que nao
haja surpresas. Cabe-nos a nés, corretor especializado,
aconselhar os nossos clientes para a correta
identificacdo do risco e transferi-lo, sempre que
possivel. A gestao de risco eficaz carece sempre de um
consultor especializado, independente e isento, como
a NACORA, mas também de um trabalho interno e
reflexivo junto de toda a estrutura da empresa, por
parte dos seus responsaveis.
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A SkinDerm é uma clinica de Dermatologia avangada, que personaliza os tratamentos que indica aos seus pacientes. Para o médico

dermatologista e diretor clinico deste espaco, Jodo Goes Pignatelli, os portugueses dio cada vez mais atencdo a sua pele. Dotada de

equipamentos de tiltima geragao para resolugdo de problema de saiide ou estéticos, a SkinDerm aposta na constante formacgdo para

se manter na vanguarda desta drea médica.

Daniela Orrico (Chefe'do Front Office e Assistente Administrativa)

\]

Joao Goes Pignatelli (Diretor Clinico e Médico Dermatologista)
Adriana Simdes (Assistente Clinica e Esteticista)

ual a importancia de um
tratamento personalizado para
o cuidado da pele?

Como ndo existem duas pessoas iguais,
nao existem duas peles iguais, pelo que
um tratamento absolutamente
personalizado é fundamental para o
cuidado da pele. Esta personalizagao do
tratamento comega na melhor forma
de higienizacdo da pele de cada
individuo, que cremes de
Dermocosmética pode e deve aplicar
Continua com que tratamentos pelos
diferentes tipos de Laser ou outros
aparelhos pode realizar com seguranga,
para cada tipo de pele. E por fim,
adequar os tratamentos injetaveis a
pele, movimentos, propor¢ao e
harmonia de cada paciente.

Quais os tratamentos mais procurados?

Existem algumas novidades que
gostasse de realcar?

Em relacdo aos tratamentos mais
procurados, notamos que ha uma
diminuicao da procura pelos
tratamentos por Laser ou outras fontes
de luz, e um aumento da procura dos
tratamentos com injetaveis. O mais
procurado €, sem dvida, a aplicacao de
Toxina Botulinica. As tendéncias mais
recentes nesta area sao a procura pelos
Bioestimuladores e o tratamento de
algumas areas anatémicas especificas,
como a mandibula e mento, que eu
diria sera moda deste ano.

A Dermatologia avancada é sempre
acompanhada de tecnologias de
vanguarda. Como se posiciona a
SkinDerm, relativamente as tecnologias
e equipamentos de que dispde, para

assegurar o melhor resultado a quem
procura a clinica?

Logo na abertura da clinica, em
novembro de 2020, tentamos ter
disponivel um leque bastante
abrangente de equipamentos, desde os
mais convencionais, como o Laser CO2
e a Radiofrequéncia, que sao
tratamentos com muitos anos de
existéncia, aos mais recentes, como o
Laser de Picosegundos, o HIFU e 0 EMS,
Fazemos um esforco grande para
estarmos atualizados, o que implica
que, de uma forma inteligente, seletiva
e racional, continuaremos a adquirir
aparelhos que representem uma mais-
valia para os doentes, em termos de
Novos tratamentos.

Como foi possivel continuar a trabalhar
durante o periodo pandémico e,
sobretudo, a acompanhar os doentes
que estavam a meio dos seus
tratamentos?

Durante o periodo pandémico, nunca
deixamos de trabalhar. Adotamos todas
as normas emanadas pela DGS para o
funcionamento de dlinicas e hospitais.
Aumentamos o tempo de duracio de
cada consulta, para permitir a
higienizacao do gabinete entre
consultas e evitar o cruzamento entre
doentes. Introduzimos a teleconsulta,
sobretudo para aqueles doentes que
estavam a meio dos seus tratamentos,
para manter a vigilancia das
terapéuticas, dos possiveis efeitos

CLINICA

SkinDerm
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acessorios e dos resultados. No leque de
doentes que optaram por teleconsulta
também existiam alguns que, por
estarem em teletrabalho, ndo podiam
sair do domidilio.

Que andlise faz da forma como os
portugueses cuidam da sua pele? Ja lhe
é prestada a devida atencao?

Eu diria que, progressivamente, os
portugueses vao tendo mais cuidado e
atengdo a sua pele.

Quais as tendéncias de futuro neste
setor da Satde? E como ird a SkinDerm
adaptar-se a elas?

Neste setor da Salide - a Dermatologia -
como na sociedade em geral, as
tendéncias de futuro sdo as mesmas.
Vai ocorrer um aprofundamento da
digitalizacao e, mais tarde ou mais cedo,
sera utilizada a inteligéncia artificial,
sobretudo nas areas de exames e
diagndstico. Irdo surgir novos farmacos
biol6gicos para o tratamento da
Psoriase, da Dermatite Atopica e de
outras doencas inflamatérias da pele.
Na area da Estética, continuardo a
aparecer novos produtos, mas
sobretudo surgirdo novas técnicas e
formas de utilizaggo dos produtos ja
existentes e dos novos que, entretanto,
aparecerem. Para nos mantermos
atualizados, teremos de fazer o que
sempre fizemos - estarmos dispostos a
aprender todos os dias.
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“O CUIDADO DIARIO E ESSENCIAL
PARA UMA BOA SAUDE ORAL”

A Clinica Raiz pratica um conceito de Medicina Dentaria Bioldgica e conta com um corpo clinico com mais de 15 anos de experiéncia

em Medicina Dentaria para garantir o bem-estar e conforto dos pacientes, bem como as melhores e mais avangadas tecnologias, que

ajudam a simplificar os tratamentos, como explica Pedro André, médico dentista e diretor clinico deste espaco.

omo se caracteriza o conceito de Medicina
Dentaria Bioldgica, relativamente as suas
particularidades?

A Medicina Dentaria Bioldgica é uma abordagem
nova da saide oral e surgiu da necessidade de
complementar a salde oral com o bem-estar das
pessoas, contribuindo para uma melhoria na
qualidade de vida de cada paciente. Acreditamos
assim na estreita ligaco entre a salide oral e satde
como um todo. E uma medicina essencialmente
preventiva que prioriza tratamentos centrados na
prevencdo e conservagao através de uma combinagao
de praticas e técnicas tradicionais com a tecnologia
mais recente em sadde oral. Na Clinica Raiz
acreditamos que este conceito seja o proximo nivel da
Medicina Dentéria, e procuramos, por isso, em cada
paciente, alargar o foco da satide oral, através de uma
abordagem integrada e personalizada, em funcdo ndo
s6 da sua boca, mas do seu organismo como um todo.

Quais as mais-valias, para o individuo, de optar por
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este tipo de pratica?

Este tipo de pratica pode melhorar consideravelmente
a salde oral do paciente através da reducdo da
inflamagdo presente na cavidade oral com a utilizacao
de alternativas biocompativeis e tratamentos
minimamente invasivos. Temos varios exemplos em
que o paciente pode optar por técnicas e solugdes que
respeitem a biologia dos tecidos, como é o caso dos
componentes cerdmicos livres de metal que
melhoram a integracao dssea e a salide gengival a
longo prazo.

Quais as principais especialidades clinicas que
disponibilizam?

As especialidades que disponibilizamos sao
Implantologia, Ortodontia, Periodontologia,
Dentisteria, Endodontia, Cirurgia oral e
Odontopediatria. Vamos iniciar em breve o projeto
Raiz Kids, que vai trazer surpresas para 0s mais novos.
Disponibilizamos ainda tratamentos de Medicina
Estética, através de uma parceria com a Up Clinic.

Como se prepara a Clinica Raiz para estar sempre na
vanguarda, relativamente a técnicas utilizadas ou
especialidades clinicas?

Com este propésito, a clinica foi equipada com
tecnologia avancada e a equipa trabalha com
protocolos digitais, com a premissa de diminuir o
tempo dos tratamentos e melhorar a sua qualidade e
previsibilidade. O nosso corpo clinico completa, todos
os anos, varias horas de formagdo continua em
técnicas avancadas aplicadas a Medicina Dentaria.
Aliado a0 nosso conceito de dentes fixos em um dia e
a elevada procura por este tipo de tratamento,
realizamos, nas nossas instalagdes, um curso em
Implantologia Oral Avancada, onde formamos
dentistas de varias partes do mundo, que procuram
conhecer as nossas técnicas e metodologias.

A prevencdo e a rotina do cuidado oral sio muito
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importantes para uma boca saudavel. Nota, na
populagao nacional, um cuidado maior com os seus
dentes e a sua boca?

Noto um crescimento na percecao da populagio de
que a prevencao e o cuidado didrio sdo fatores
essenciais para uma boa satde oral e até global. No
entanto, sabemos que mais de 41 por cento dos
portugueses admitem n3o visitar o médico dentista
ha mais de um ano, sendo que o principal inibidor
para a pouca regularidade de visitas a0 médico
dentista prende-se com a falta de informagao sobre a
necessidade de o fazer. Por este motivo, penso que
ainda existe um longo percurso educacional e cultural
a percorrer. Frequentemente costumo referir aos meus
pacientes que o tratamento mais eficaz e econémico é
a prevencao.

Considerando o tempo de pandemia que vivenciamos
e as alteracdes que todo o mercado de trabalho e as
atividades econémicas sofreram, como Vé o futuro da
Clinica Raiz?

O nosso conceito de uma clinica pequena e familiar
permite-nos atender os nossos pacientes de forma
individualizada, transmitindo conforto e seguranca nas
visitas a0 nosso espago. Acreditamos em protocolos
minuciosos de desinfecao, tempo adequado para cada
consulta e conceitos de tratamento que garantam o
conforto, bem-estar e satisfagio dos nossos pacientes.
Penso que o nosso futuro tem de ser baseado num
crescimento sustentavel, através da referenciacio e do
“passa a palavra”, qualidade de atendimento e
satisfacdo dos nossos pacientes.
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“A SAUDE MENTAL E O PROBLEMA PRINCIPAL
DAS NOVAS GERACOES”

A Projetos de Gente foi fundada durante a pandemia, enquanto espaco criado com o propésito de acompanhar as criangas e as

familias no seu crescimento miituo. Dotada de virias valéncias particularmente destinadas a criancas, esta clinica procura trabalhar

acrianga e a familia do ponto de vista biopsicossocial, como explica a diretora clinica, Clara Alves Pereira.

Vasco Lavrador (Pediatra), Rita Milheiro Jorge (Pediatra)
e Clara Alves Pereira, Pediatra e Diretora Clinica

ue caracteristicas apontaria na clinica que a

definem como algo desenhado para as

criancas, considerando a vossa prépria

efinicao do espaco?
A Projetos de Gente é uma clinica que resulta de uma
sociedade de trés pediatras que trabalhavam num
hospital privado e que foram sentindo que ndo
estavam a conseguir satisfazer algumas necessidades
proprias das criangas e das familias que atendiam.
Fomos percebendo que as familias precisavam de
proximidade, abertura e tempo. Assim, no inicio de
2020, decidimos inidiar este projeto. E um projeto
genuinamente de profissionais de saide para as
familias, um espaco de familia, destacado das
estruturas existentes.

Todo o corpo clinico é formado por profissionais
especializados em satde infantil. Assim sendo, quais
s30 as valéncias que integram?

Estamos centrados na crianca e nas necessidades da
familia. Temos Pediatria — e dentro desta destacamos
a Pediatria do Neurodesenvolvimento -,
Pedopsiquiatria, Cirurgia Pediatrica, Psicologia, Terapia
da Fala, Terapia Ocupacional, Fisioterapia, Nutricao...
Em algumas valéncias, damos apoio a toda a familia,

como na Psicologia. Trabalhamos também formando
parcerias e uma rede de articulagio com outras
estruturas de salide ja estabelecidas na comunidade,
para dar respostas mais alargadas as familias, bem
como trabalhamos em ligacdo com a familia e a
escola, para garantir que todos trabalham com vista ao
mesmo propdsito: 0 bem-estar da crianca e da sua
familia.

Quando realizam esta aproximagao a comunidade,
que dificuldades notam, junto das familias, que
correspondem a questdes recorrentes e que importa
esclarecer? Como propdem responder as mesmas?

Acreditamos que as nossas fungdes tinham de ir mais
além e deviam dar resposta a alteragio social, em que
as familias estao mais desenraizadas, sem o apoio da
estrutura familiar que dava o suporte ao processo de
parentalidade. H& uma mudanca social grande e nés,
enquanto profissionais de salde, temos de saber
acolher isto. As necessidades das criancas e das
familias mudaram e quer a satide, quer a escola, tém
de estar envolvidas e articuladas na resposta a esta
mudanca social. E uma rede importante, que promove
o desenvolvimento harmonioso da crianga, que é a
base da sua satide fisica e mental. Dar resposta as

necessidades das criancas através da interligacio entre
familias, educacdo, satide e comunidade é essencial
para prevenir as patologias relacionadas com o
neurodesenvolvimento e com a salide mental, que
estao a aumentar e que serdo o problema premente
Nnos proximos anos.

Por que € a Satiide Mental considerada o problema de
satide do futuro?

Houve uma mudanca social incrivel. No inicio da
minha pratica clinica, o habitual era as criangas irem
para a escola aos trés anos. Agora, a crianca € colocada
na escolinha aos cinco meses, justificando com a ideia
de que a crianca precisa de ser “estimulada’. Mas sera
que é mesmo assim? Nés sabemos que a crianga
precisa de vivéncias em familia. A crianca aprende
com os exemplos através da emogao, do vinculo e da
experienciacao, que sao as chaves da aprendizagem
nos primeiros anos de vida. A autonomia dos jovens
vem com o tempo que lhes damos para crescer. Ao
colocarmos toda a pressao na Educagdo, no sentido
académico, estamos a esquecer tudo o que nds
somos. A falta de experiéncias motoras e sensotiais e
de interacdes de qualidade, agravadas pela pandemia
ou a falta de tempo para “apenas” estar com os filhos
condiciona um boom assustador de perturbagoes de
desenvolvimento... Orientei mais criancas para a
psicologia e terapias neste Gltimo ano do que nos 13
anos anteriores.

Como se desenha o futuro da Projetos de Cente?

Vamo-nos redimensionando as necessidades. Neste
momento, estamos a alargar a equipa de Pediatria,
pois antecipamos um Inverno bastante atribulado.
Reforcdmo-nos nas varias valéncias terapéuticas, de
forma a garantir o encaminhamento imediato de cada
caso. E vamos reinvestir nos projetos - workshops,
tertllias e estimulagdo infantil..- que tiveram de ficar
em standby pelas restricoes relacionadas com a
pandemia.

www.projetosdegente.pt | T: 220 40 50 40 / 927 999 489 | E: geral@projetosdegente.pt
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“PORTUGAL TEM UMA
MEDICINA DENTARIA DE EXCELENCIA”

A Fabrica do Sorriso nasceu ha seis anos, em Almada, com a abertura da primeira clinica do grupo, dedicada a Medicina Dentaria.

Trés anos depois, 0o médico dentista Luis Poeiras junta-se ao projeto, enquanto diretor de duas novas clinicas —uma dentaria, na Baixa

da Banheira, e uma policlinica, em Ferndo Ferro. Atualmente, enquanto diretor-geral do grupo Fabrica do Sorriso, relembra as

dificuldades que 2020 trouxe e a reestruturagio da empresa, fundamental para a sua sobrevivéncia e crescimento.

omo surgiu e como se desenvolveu o projeto
Fabrica do Sorriso?

A marca Fabrica do Sorriso nasceu em 2015, com a
implementacio de uma clinica dentaria em Almada,
prestando servicos nas diferentes areas da Medicina
Dentaria. Em 2017, comecei a colaborar com a Fabrica
do Sorriso, embora a tempo parcial, e enquanto estava
em continua formago pds-graduada, em Cuba,
Coreia do Sul, Espanha e Portugal, que tem uma
Medicina Dentaria de exceléncia. Em 2018, o grupo
Fabrica do Sorriso convida-me para a direcio clinica de
duas novas unidades, na Baixa da Banheira e Ferndo
Ferro, projetos aos quais me dediquei de forma plena
desde entdo. Em 2019/2020 inicia-se o processo de
inovacao dos meios complementares de diagndstico,
com a aquisicao de um equipamento de radiografias
3D, CBCT.

Com o inicio da pandemia, as clinicas Fabrica do
Sorriso entraram numa fase complicada, do ponto de

vista financeiro. Por isso, em janeiro de 2021, a Fabrica
do Sorriso foi comprada pela empresa Iron —Servigos e
Consultoria, Lda—que, para além do reforco de capital,
viabilizou a empresa e colocou-me como diretor-geral
da mesma. Desde entio, foi necessdrio comecar a
crescer de forma sustentada, mas sempre com uma
equipa focada em prestar um cuidado de exceléncia e
proximidade.

Quando surgiu a policlinica em Fernao Ferro? Porqué
apostar numa clinica diferenciada e com outras
especialidades além da Medicina Dentaria?

A policlinica surge em 2019, porque Ferndo Ferro era
uma zona geografica onde ja trabalhdvamos a
Medicina Dentaria e, muitas vezes, os pacientes
perguntavam porque nao tinhamos outras
especialidades. Percebemos que seria uma mais-valia
para 0s nossos pacientes terem, na mesma clinica, as
diferentes especialidades.

A implantologia e a ortodontia sao especialidades
muito procuradas atualmente. E notdrio uma maior
procura dos vossos servicos, tendo por base problemas
de autoestima e de imagem?

E verdade que a imagem é um fator motivacional
muito presente, contudo os tempos estdo a mudar e,
cada vez mais, os pacientes procuram sadde,
qualidade de vida e, claro, melhorar a sua imagem.
Considero mesmo que a consciencializagdo para os
problemas dentarios e da cavidade oral tem vindo a
crescer, sendo também verdade que em Portugal ha
ainda muito para fazer, quer na consciencializacao,
quer na prevencao.

Qual foi a influéncia que a pandemia teve na procura
e continuagao de tratamentos por parte das pessoas

Com o invisalign® torna-se real

12 e 13 de
Novembro

724 ou 968 649 800

bricadosorriso

que frequentavam a Fabrica do Sorriso?

Desastrosa, se nao mesmo catastréfica, pois existiu
um claro descontrolo das consultas de rotina. O
paciente que ia a consulta de higiene oral
regularmente deixou de vir. Pacientes que ja ha anos
s6 faziam consultas de rotina tiveram necessidade de
voltar a uma fase anterior, como tratamento de caries
e doengas gengivais. A andlise grosseira que a nossa
equipa faz deste facto prende-se com trés fatores
principais: o negligenciar dos cuidados de satde oral
durante a permanéncia em casa, laxismo para com a
boca pelo uso de mascara e, claro, o adiamento das
consultas de rotina.

Que avaliacio faz do facto de a Medicina Dentéria
ainda ndo ser uma area que integra o Servico Nacional
de Satide?

Os cuidados de Satude Oral do Sistema Nacional de
Satde ficam ainda muito aquém das expectativas,
mas a verdade é que existem, como os cheques-
dentista. Nao me parece de todo possivel no curto
prazo de tempo ter a Medicina Dentéria totalmente
integrada no Sistema Nacional de Satide e a funcionar
em pleno nos hospitais piblicos. No entanto, penso
que facilmente se poderia integrar parte ou em parte a
rede de clinicas privadas, com parcerias publico-
privadas.

Qual o futuro, a médio e longo prazo, das clinicas
Fabrica do Sorriso?

O futuro € sélido, isso é certo. Ha espaco para crescer,
ha projetos em curso e o mais importante de tudo é
que temos uma equipa forte, de exceléncia e que
continuara a desenvolver o seu trabalho sempre com
os principios-base bem vincados: inovacao, qualidade,
rigor e proximidade.

Ja imaginou
ter o
SORRISO
dos seus

sonhos?

invisalign®
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“AMARCA DEVE SER AUTENTICA”

Antonio Gongalves Santos é o diretor da Signumdesign.pt, uma agéncia de branding que acredita que o sucesso das empresas depende
do “proposito da Marca’ e da forma como esta se liga ds pessoas e as pessodas ds marcas.

Signumdesign.pt

acredita que o sucesso

de uma empresa é

impulsionado por
conviccoes. Cada vez mais, os
clientes e os empregados devem
identificar-se comaempresapara
surgirumamarcasélida. Comose
propoe a agéncia contribuir para
essa evolucao?

O sucesso empresarial
depende do ‘propdsito da Marca’,
isto é, a forma como a conviccao
dita como a empresa se conecta
COM as pessoas e porque as pessoas
se ligam & Marca. O resultado é a
autenticidade natransformacgao da
Marca, naqual as pessoas acreditam
no mensuravel crescimento do
negdcio. Promovemos exploradores
e criadores como um todo,
que colaboram e inspiram na
realizacao da Marca. Para criar
valor na sociedade, as micro,
pequenas e médias empresas que
se reinventam constantemente tém
impacto positivo no crescimento
econémico e na inovacdo. Para
os clientes, as empresas que se
reinventam fornecem uma proposta
de valor e prego atraente.

Como definiria o vosso
posicionamento no mercado
e as vossas caracteristicas
diferenciadoras?

Atualmente, modificamos o
Nnosso posicionamento para agéncia
de branding nointuito de aumentar
aexpansao para médiasempresas,
paradisponibilizar o nosso talento,
um processo criativo focalizado
na experiéncia da Marca para
empresa, empregado e cliente.
Paraa Signumdesign.pt, a filosofia

SIGNUMIIESIGN

Hoje o sucesso
da empresa é
impulsionado
por convigoes

auténtica incorpora trés atributos
essenciais: cada experiéncia é uma
experiéncia de Marca; quando
as experiéncias se alinham, os
empregados seguem um (nico
rumo; e criamos marcas auténticas
em que os clientes acreditam.

Quais os servicos que
disponibilizam e como podem
ajudarasempresasabeneficiarde
umaexperiénciacompletadentro
do mundo digital?

Os servigos de branding, design
e webdesign para nicho de mercado
compreendem uma abordagem,
solugdo e experiéncia auténticas. A
abordagem implica ‘pensar antes
de agir’, ‘criar para o sucesso’ e

‘experimentar com inovacao, isto é,
o0 propésito da estratégia da Marca
& design incorpora o caminho da
autenticidade na transformacao
da Marca. A solugao define-se com
avaliagio & estratégia, design &
ativacao e medigao & avaliagao,
diferenciagao que aumenta o
conhecimento da Marca e ajuda o
cliente a selecionar a sua oferta.

Quais os valores e caracteristicas
que as empresas devem passar
para o mundo digital, quando
comecamasuaapostanestaarea?

Os valores empresariais
atualmente devem focar-se no
espirito da empresa invencivel,
capacitada em reinventar, competire

transcender. As caracteristicas devem
incorporar uma orientagao estratégica
definida pelo Branding Auténtico,
com Direcao e Cultura Estratégica.
O resultado é prosperarem e
explorarem novos modelos de
negdcios que apliquem um lar para
talentos na execugdo e inovagao,
estruturando as organizagoes com
processos adequados a esta década.

Que analise faz da mudanca
nos processos de venda que se
verificaram no mercado digital,
sobretudotendo em consideracao
o periodo pandémico? Alguma
dessaevoluciaosera paramanter?

A aplicacdo de tecnologias
digitais a processos de trabalho ede
negdcios sai reforcada no e-business,
isto é, inserir um pedido no digital
e ponto de recolha na loja fisica é
uma forma de agir, seja anterior,em
periodo pandémico ou posterior.
Seguidamente, a evolugao no
pos-digital reforca a utilizagao e
conveniéncia de varios formatos de
dispositivos eletrénicos, quer dizer, a
venda de produtos e servigos torna-
se mais facil. Por fim, uma orientacao
estratégica através da alocagao de
orientagao de portfélio e agoes de
portfolio, isto é, fornecer um limite
explicito para entender o que focar,
onde investir e explorar em novos
negdcios dos existentes.

Quais os projetos delineados para
acontecer a curto/médio prazo?
Atéao fimdoano, disponibilizar
aos clientes os projetos em curso.
Posteriormente, conectar com
autenticidade na transformacao da
Marca uma publicagao digital que
reflitaa esséncia da Signumdesign.pt.
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“A COMUNICACAO E A BASE DO CRESCIMENTO”

A Alor foi criada este ano, embora seja o resultado de mais de 10 anos de experiéncia de mercado do seu fundador, Domingos Ferros.

Focada em desenvolver solugoes de comunicagdo integrada, onde a marca, a mensagem e o pitblico a atingir sdo tidos em

consideracgdo, o futuro da Alor passa pelo crescimento e pela aposta em tecnologias de vanguarda, que lhe permitirdo alcangar novos

clientes.

Marlene Azevedo e Domingos Ferros (Diretor)

omo definiria a Alor, considerando que a
agéncia se apresenta como agéncia digital,
com background de marketing e design?

A Alor é uma agéncia que analisa e cria solugdes de
comunicacio com base no “design thinking”. E a partir
desta abordagem que avaliamos cada caso e
apresentamos a solucao de marketing e comunicacio
que maior valor trard as empresas. Esta forma de
atuar nasce da frustracio e insatisfagdo que muitas
empresas manifestavam em relacdo a alguns
trabalhos de marketing ou de design, por estes ndo se
traduzirem nos resultados esperados.

Percebemos que esta insatisfacido se devia, muitas
vezes, a escolhas mal feitas na aquisicao, de forma
isolada, de servicos ou produtos de marketing, na
criacao de expectativas irreais ou na falta de
capacidade de medir os resultados e, sobretudo,
dificuldade em transmitir a mensagem adequada de
uma forma dara e simples. E nesse sentido que nasce
esta abordagem 360 graus.

Relativamente aos servicos que apresentam, sao
perentdrios em afirmar que n3o personalizam sites,

mas os criam de raiz. Quais as vantagens dessa opcao?

Escolher um template é ir contra a premissa de criar
uma mensagem diferenciadora. Criou-se um grande
mal-entendido ao fazer passar a ideia de que um
template é altamente configurdvel. Mas n3o é! As
chamadas personalizagbes sao muito limitadas. Ao
criar um site de raiz, tendo em conta a mensagem da
empresa e o seu publico-alvo, estamos a criar algo
Unico e modermo, acordante com o que ha de mais
recente em termos de boas praticas web.

Considerando o boom do crescimento digital, desde
2020, para muitos negdcios, como se posicionou a
Alor no mercado?

Grande parte da dificuldade que muitas das micro,
pequenas e médias empresas ttm em comunicar é
devido ao facto de lhes faltarem os aspetos mais
basicos. Nao adianta nada poupar dinheiro ao
mandar fazer um logo barato em vez de criar uma
boa estratégia de marca e depois gastar muito
dinheiro em publicidade, muitas vezes sem ter pelo
menos um bom website que possa acolher quem
quer conhecer a empresa e converter visitantes em
clientes. E aqui que a Alor se posiciona, como um

Alor

impulsionamos empresas

www.alor.pt | T: 914 825 557 / 253 716 167 | E: geral@alor.pt

parceiro de confianga em que a sua intengao nao é
vender mais servicos, mas sim causar impacto positivo
indelével, impulsionando as vendas das empresas.

Que diferencas se notam entre a forma de fazer
comércio digital, antes e depois da pandemia?

Com o confinamento obrigatdrio, cresceu a procura
pelos produtos online e foram os negdcios ja
estabelecidos no mundo digital que mais
aproveitaram esse boom. A necessidade obrigou o
comércio mais tradicional a direcionarse também
para 0 mundo digital e esta nova realidade veio trazer
mais gente e mais dindmica ao mercado. Atualmente
estamos a assistir a formas mais “maduras” de vender
online, com campanhas de marketing digital muito
sofisticadas, onde o contelido € rei. Ja o era, com
fotografias cuidadas, bons textos, mas com a
necessidade de inovar para marcar a diferenca
comeca a haver a introducdo de novas tecnologias
como animagoes 3D, realidade virtual, LA. e machine
learning.

A tecnologia que utilizam é de vanguarda, permitindo
a automatizagdo de muitos processos. Esta tecnologia
€, também ela, da vossa responsabilidade?

E da nossa responsabilidade a escolha das tecnologias
mais indicadas, assumindo também a sua gestao, 24
horas por dia, deixando aos nossos clientes tempo
para tratarem do seu negdcio. Ao escolhermos
trabalhar com as melhores empresas tecnoldgicas,
estamos a diminuir a nossa margem de lucro, mas a
investir na qualidade do trabalho que realizamos.

Que balanco faz deste primeiro ano de existéncia?
Quais os planos futuros para a Alor?

O balanco deste primeiro ano é bastante positivo.
Nem sempre foi facil, reinventdmo-nos e
aperfeicodmos a nossa oferta. Especializamo-nos
ainda mais na comunicagdo de empresas e foi um
ano de muita aprendizagem e de grandes desafios.



Transi¢do digital ,

IBEAR: UM PARCEIRO NA COMUNICACAO DIGITAL

A Ibear é uma empresa que presta servigos de comunicacao digital, considerando as varias areas possiveis— criagio e manutengio de

websites, gestio e dinamizagdo de redes sociais e webmarketing... Alexandre Oliveira é o diretor desta empresa que, além destes

servigos, apostou ainda na criagdo de postais digitais de Natal, o que permite ds empresas enviar as Boas Festas através de videos ou

GIF’s animados aos seus contactos, via e-mail.

s profissionais da Ibear tém

uma expetiéncia de mais de

20 anos de mercado.
Considerando a evolugdo da propria
tecnologia, que andlise faz da forma de
estar no mercado da empresa?

E sempre assumida uma postura de
total transparéncia com todos aqueles
com quem trabalhamos e cumprimos
com o que nos propomos fazer.
Fomentamos a relacdo profissional,
mas felizmente, e em mais de 90 por
cento dos casos, nasce sempre uma
relacio pessoal e é com muito orgulho
que podemos dizer que a nossa carteira
de clientes ultrapassa largamente os 10,
15 anos, porque muitos ja vém de
experiéncias profissionais anteriores. E
todos eles sabem que sempre que
precisam, podem contar com a Ibear.
Mesmo que n3o exista uma solucao
interna, arranjamos sempre quem
possa ajudar, ficando a Ibear a
supervisionar, se for necessario.

Quais os servicos que presta?

A Ibear é uma empresa digital.
Prestamos todos os servicos de
comunicagao institucional e imagem
corporativa, que ajudem os produtos
dos nossos clientes a tornarem-se uma
experiéncia com significado para os
clientes deles. E na parte da
manutencio que nos destacamos mais,
dando sempre uma resposta rapida a
tudo o que é solicitado, porque
sabemos que, por vezes, ¢ dificil fazer a
manutencao dos websites
internamente. Redes sociais,

Alexandre Oliveira
Diretor

newsletters, SEO ou apenas uma splash
page, digam-nos o que pretendem que
arranjaremos solugao.

A Ibear tem um servico de postais de
Natal extremamente dindmico e
diferenciador. De onde surgiu a ideia de
apostar em postais de Natal digitais?

Surgiu ha varios anos, numa reuniao
onde se pretendia encontrar algo
diferenciador para desejar Boas Festas
de uma forma criativa, econdmica e
simples de utilizar. A tecnologia foi
evoluindo e hoje fazemos tudo em
video, formato universal e que pode ser
visto em qualquer plataforma. E uma
forma muito eficaz de enviar Boas
Festas a qualquer contacto de e-mail.
Os interessados podem utilizar um dos
muitos modelos ja existentes ou criar
um postal de raiz, bastando para isso
dizerem o que pretendem e enviar o
material necessario. E tudo preparado

para que o cliente nao tenha trabalho,
do e-mail que é enviado ao postal
animado. E, se for necessario, é incluido
servico de alojamento para o postal,
num servidor dedicado, sem custos
extra.

Como caracteriza este servico e a
importancia que ele tem nas relagdes
laborais e empresariais?

E um servigo muito til e econémico,
que resolve um problema que surge
todos os anos a muitas entidades, sobre
qual a melhor forma de desejar Boas
Festas a todos os contactos que tém. E
de uma perspetiva puramente
humana, quem ndo gosta de receber
um e-mail simpatico, com um video
divertido e que tem como objetivo
tornar melhor o nosso dia? E até que
ponto esse e-mail ndo nos deixa mais
felizes, especialmente numa altura em
que estamos cada vez mais isolados?

Considerando o periodo pandémico
que acabamos de atravessar, esta foi
uma boa forma de as empresas e os
respetivos colaboradores se manterem
ligados a0 mesmo espirito corporativo?

Acho que ainda estamos a atravessar
esse periodo e ndo serd algo que va
terminar t3o cedo. Para as empresas, e
especialmente para as pessoas, tem
havido todo o tipo de experiéncias. Nao
me quero focar nos desempregados e
nos negécios que fecharam e so lhes
posso desejar toda a sorte e sucesso
para o futuro, mas sim nas coisas
positivas, como a “descoberta” do
teletrabalho, que é algo fantastico e
que, bem doseado, pode proporcionar
as pessoas uma qualidade de vida
bastante superior e uma reducdo de
custos consideravel para as empresas.
Quanto ao espirito corporativo, acho
que deve existir sempre, seja numa
empresa com pessoas espalhadas por
todo 0 mundo ou num escritério onde
estdo todas juntas. E se nao existi, é
porque algo estd mal na gestao da
empresa.

Quais os proximos objetivos a atingir,
paraa lbear?

Para além de reforcar a relagio e os
niveis de satisfacio com os clientes
existentes, aumento da propria carteira
de novos clientes... e, gracas a esta
entrevista, quem sabe, 0 aumento da
venda de postais de Natal!

DESEJE BOAS FESTAS DE UMA FORMA ORIGINAL!

WWW.IBEAR.PT
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“A CRIATIVIDADE E CONTAGIANTE”

Ricardo Milho é 0 CEO da M de Milho, uma empresa que procura ser diferenciadora no mundo da Comunicagdo e do Marketing digital.

Com uma abordagem “fora da caixa” e a certeza de que a paixdo os guia, Ricardo Milho garante que a M de Milho estd no mercado

para ficar e “ainda agora comegou”.

M de Milho é uma empresa com varias
frases-chave que dirigem o seu trabalho — “a
criatividade é contagiante” é uma delas. E

exatamente assim que se posicionam no mercado? De

forma “fora da caixa’?

Encontrar formas criativas de destacar os nossos
dlientes e ajuda-los a encontrar a sua “voz’ é sem
duvida, a nossa maior missao, mas também desafio.

Nem sempre as empresas estdo preparadas para
sairem da sua zona de conforto, mas cabe-nos a nds
mostrar-lhes o que tém a ganhar ao fazé-lo e
encontrar o “sweet spot” para elas. E neste momento
em que a criatividade se torna contagiante e que os
dlientes comegam a ver o mundo digital com outros
olhos. Desafiamos as marcas a pensar “fora da caixa’, a
desafiar o “status quo’ e, no processo, aproxima-las do
seu plblico.

A M de Milho assume-se uma agéncia de
comunicagao pragmatica e focada em resultados. B2B
ou B2C, acreditamos que a comunicacio é feita de
pessoas para pessoas. Como agéncia criativa, cabe-nos
potenciar a ligacdo emocional necessaria para as
marcas reclamarem o seu espaco e atingirem os seus
objetivos comerdiais.

Quais os servicos que tém disponiveis para quem vos
procura?

Primariamente, somos uma agéncia com um foco
muito grande em Social Media Marketing, no entanto,
oferecemos também servicos de desenvolvimento de
websites e lojas virtuais, design, branding, email
marketing e consultoria.

O Marketing digital, a criagdo de websites e a
comunicagdo digital s30 areas cada vez mais dificeis de
demonstrar a criatividade e a inovacao, dada a
quantidade cada vez maior de presencas digitais.

Como faz a M de Milho para se distinguir (e ao seu
trabalho) de entre todos os outros players?

Ricardo Milho e Ana Rodrigues
CEO e Managing Director
Foto: Bruno Rato Photography

Temos de conhecer muito bem o cliente e o seu
publico. A nossa metodologia é assente nessa imersao,
que nos permite definir limites na forma de
comunicar. No entanto, é fundamental testar esses
mesmos limites, e é nesse espago que nos sentimos
como peixe na agua. Cabe a M de Milho mostrar que
é possivel ser arrojado e criativo, seja qual for o setor.
Queremos que cada trabalho tenha a nossa
assinatura. Que a nossa abordagem seja reconhecida,
independentemente do cliente. Temos a nossa forma
particular de olhar para o Marketing Digital, e esse é
um dos principais requisitos quando procuramos
novos colaboradores ou parceiros.

Com a pandemia, muitos servicos e empresas
resolveram apostar fortemente no mundo digital, com
a construcao de lojas digitais. A M de Milho sentiu esta
alteracao de mercado?

Notamos particularmente quando as medidas de
confinamento foram aliviadas. Varios negécios online
foram langados durante os meses em que fomos
obrigados a ficar em casa, uns com mais sucesso que
outros. Quando as medidas foram aliviadas, notamos
um aumento no ndimero de contactos, principalmente
para Social Media Marketing.

Como lhe parece que os empresarios nacionais véem,
atualmente, o mundo digital enquanto alternativa
para comercializar os seus produtos e servigos?

Cada vez mais a importancia do Marketing Digital é
reconhecida, no entanto é por vezes, desvalorizada.
Observamos frequentemente o “do it yourself” por
parte de empresas, muitas vezes prejudicando a
marca. O nosso papel é demonstrar e justificar o
retorno que pode existir quando se investe em
Marketing Digital.

Quais os planos futuros para a M de Milho?

Dia 13 de dezembro vamos celebrar o nosso segundo
aniversario. Foram dois anos de crescimento
sustentavel, mas principalmente de estabelecimento
de relagbes e conceitos. Estamos a encontrar 0 nosso
mercado e o objetivo é dar continuidade a esse
crescimento e notoriedade. No inicio do ano, langgmos
a revista Career Choices, em parceria com o SM Group.
A revista €, além de um investimento estratégico que
permite 2 M de Milho divulgar o seu trabalho a um
mercado especifico, um projeto editorial que nos da
muito gozo. Uma coisa garantimos: somos
apaixonados pelo nosso trabalho e essa paixao passa
para cada trabalho que desenvolvemos. Podem contar
€ONNOSCo, porque ainda agora estamos a comegar.
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“O ONLINE E FUNDAMENTAL PARA DIVULGAR
OS VALORES DA MARCA”

A Humaze pertence ao Grupo Wable e esta desenhada para trabalhar em Greas como Comunicagdo, Marketing, Web design, Design

Editorial e Identidade de Marca. Ricardo Vicente, Partner, da conta dos principais fatores que influenciam uma relagdo de

compra/venda e de como o online se mostrou uma alternativa valida para muitas empresas.

omo se definem, enquanto grupo de
trabalho? O que vos caracteriza?

A Humaze faz parte do grupo Wable, tal como a
Onstudio e a Untold. A Humaze é a marca do grupo
focada no Branding e na Comunicagio. A Onstudio,
criada em 2010, é empresa lider na criagdo de
contetido digital para o mercado imobilidrio e a
Untold produtora de videos e fotografia. Enquanto
grupo de trabalho, caracteriza-nos a forma como
criamos relagdes verdadeiras entre as equipas de
trabalho e os nossos clientes. Acreditamos que o
nosso know-how é importante para guiar os clientes
na estéria de cada marca, mas também é
fundamental a sua participagao ativa, para em
conjunto criarmos solugoes duradouras e inovadoras.

Quais os desafios, atualmente, para as empresas que
vos procuram, considerando que ha cada vez mais
presenca online?

Cada vez mais, o tecido empresarial portugués
compreende que uma marca forte é fundamental
para a captacao e reten¢do dos seus clientes. Fatores
como sustentabilidade, confianca, fornecimento ético
e responsabilidade social sdo cada vez mais
importantes na forma como os consumidores
selecionam os seus produtos e servicos. A presenca
online é muitas vezes a melhor forma para o
marketing comunicar ndo sé os seus produtos, mas
também os valores da empresa. Os novos desafios do
Marketing 5.0 vieram também colocar as empresas
novas formas de utilizar o potencial das tecnologias
avancadas, como a big data, para conhecer os seus
clientes, ou a realidade virtual, para vender os seus
produtos.

Quando um dliente vos procura, como articulam a
vossa proposta de trabalho?

O posicionamento da Humaze estd centrado em
alavancar negdcios de pequenas e médias empresas.

Ricardo Vicente com equipa ¥
Partner

Hoje em dia, o customer journey vai para além do site.
Desde o conhecimento até a advocacia da marca,
todos os canais s3o importantes para solidificar uma
marca e acompanhar o cliente em todo o processo.
No entanto, para certos negbcios, existem canais mais
importantes que outros e isso € 0 que procuramos
descobrir com a andlise inicial. Ja cridamos uma marca
que s6 tem Instagram e funciona bem s6 com esse
canal.

Como gerem a cada vez maior carga de informagao e
mensagens que circulam na Intemet, no sentido de
criar algo verdadeiramente diferenciador?

As mensagens de marketing precisam de ser
pessoalmente relevantes, alinhadas a situacio e aos
valores de um individuo, em oposicio aos dados
demograficos, como idade e sexo. Criar uma ligacao
pessoal e humana em qualquer mensagem comercial
requer a definicao de segmentos de consumidores,
que descrevam as pessoas de acordo com varias
dimensoes, que influenciam o seu comportamento
de compra - desde a sua psicografia até caractetisticas
de atitude.

Como caracteriza a presenca online das empresas

Criamos de forma apaixonada,
a estdoria de cada marca.

A Onstudio, a Untold e a Humaze fazem parte da Wable Group.

nacionais? A pandemia ajudou a tornar mais
importante esta presenca e a aumentar a aposta no
digital?

Definitivamente. As empresas portuguesas, durante a
pandemia, tiveram necessidade urgente de se virarem
para o mercado online e para a sua presenca nestes
canais, mesmo que por vezes de forma pouco
pensada. Neste momento, as empresas ja ganharam
consciéncia dessa necessidade e ja est3o a incorporar
nos seus planos de marketing repensar a sua marca,
reforcar o online e como este se articula com o offline.

Como antevé o futuro da Humaze?

Com uma incerteza confiante! Por um lado, ainda
estamos num momento pds-pandemia com muitas
incertezas, seja no campo do custo da energia e
matérias-primas ou nas alteracoes dos padroes de
consumo. Por outro lado, temos o nosso rumo bem
definido e no qual acreditamos. Queremos
estabelecer-nos como uma empresa em que os
nossos clientes podem confiar para a criacao e
comunicagdo das suas marcas, numa relacdo a longo
prazo.

humaze

www.humaze.pt hello@humaze.pt



Transi¢édo digital

“O NEGOCIO ONLINE E FUNDAMENTAL”

Ha mais de 20 anos no mercado, a Intouchbiz quer ser posta a prova por empresas que ambicionem ser “uma inspiracdo” na sua drea.

Nesse sentido, desenvolve solugoes digitais a medida das necessidades de cada cliente, que vio desde o development, marketing e

design. Fernando Fidalgo, CEO da empresa, alerta para a necessidade dos pequenos negocios marcarem presenga no digital.

ue caracteristicas definem a
Intouchbiz?

A Intouchbiz distingue-se, em primeiro
lugar, por ser uma equipa
multidisciplinar com diversas
caracteristicas proprias. Em segundo
lugar, divide-se em dois grandes
departamentos: o Departamento de
Marketing e o Departamento de
Desenvolvimento. Normalmente,
quando um cliente chega até nos,
temos uma reunido inicial em que
tentamos perceber o que é que o
cliente pretende. H4 um servico
completo que conseguimos oferecer a
empresa.

A pandemia veio alterar o modo como
desenvolvem os vossos servigos?

Sim, sem ddvida. A pandemia veio
trazer uma consciencializagao da
necessidade de estarmos com os nossos
negdcios no mundo digital. Com isso,
houve um acréscimo de pedidos dos
dlientes, sobretudo, para lojas online. A
area do marketing teve um crescimento
substancial. Ha a necessidade das
empresas trabalharem o online e o

intouch

CONNECTED WE STAND

Fernando Fidalgo (CEO, ao centro) com alguns membros da equipa

offline. Isso vé-se muito nas empresas
de grande dimens3o. O pequeno
negdcio também tem de comegar a ter
essa consciéncia. Com esta paragem,
comegou-se, assim, a perceber que o
negdcio online é fundamental.

Quais s20 as prindpais dificuldades dos
dientes que recorrem aos VOSSOS Servigos
mesmo tendo ja uma presenca online?

A grande dificuldade que as pessoas
sentem no pequeno comércio é o facto
de n3o terem uma estrutura para dar
resposta ao digital. Dai o interesse em
comegarem a contratar uma empresa
que os ajude a terem essa presenca
online, mas também na necessidade de
terem meios para responder a essa
presenca.

A Intouchbiz sentiu a necessidade dos
pequenos comerciantes explorarem a
vertente digital?

Sim. Comegdmos a ser procurados
noite e dia. Ja estivamos bem presentes
online e incrementamos algumas
rubricas que nos trouxeram mais
exposicao. Isso também ajudou a que

O

as pessoas nos reconhecessem
autoridade na area e nos comegassem a
procurar.

Qual € a sua expectativa para o futuro
em relagdo a presenca no digital por
parte dos comerciantes?

Ha uma coisa que é importante o
pequeno comerciante perceber: o seu
negocio local tem um limite ao estar
presente nesse sitio. Portanto, ele pode
tornar o seu negdcio hibrido. Os
negdcios locais tém, portanto, de se
preparar para dois tipos de negdcios: ou
0 negdcio consegue ser totalmente
automatizado e funcionar online sem
qualquer intervencdo humana, ou
monta uma equipa comercial que
possa vender esses servicos. Esta
experiéncia vai fazer com que o negdcio
duplique ou triplique online.

E possivel criar solugdes no digital com
um orcamento relativamente baixo?

Montar um negdcio online é mais
barato do que montar um negdcio
fisico. Comecgando pela entrega do
produto, sé ha o custo da

+351 912 231 571

transportadora quando o cliente
comprar alguma coisa. Relativamente
ao marketing, quando contrato uma
agéncia, nunca vou pagar o preqo de
cada elemento da equipa. A estrutura
do website € um investimento que é
diluido no tempo. A manutencao dessa
estrutura € muito mais barata do que a
renda de uma loja. Portanto, preparar o
negbcio para funcionar online é uma
prioridade. Migrar para o online e ter o
seu negécio hibrido deve ser uma
estratégia de qualquer comerciante.

Quais s3o as tendéncias futuras para o
online?

Eu penso que a tendéncia ja estd a
comegar a existir na automatizacao dos
processos. Hoje, em Portugal, existe
uma integracao entre as encomendas e
a fatura. Esse tipo de automatizacoes
vai ser uma tendéncia. A medida que as
pessoas vao tendo consciéncia da
necessidade de estarem online,
também querem encurtar os recursos
humanos. Outra tendéncia serd a
inteligéncia artificial, que ja comeca a
ser uma grande realidade e que vai
crescer ainda mais.

M geral@intouchbiz.com

@ www.intouchbiz.com



Relagoes Bilaterais Portugal- Qatar

PORTUGAL-QATAR:
SINERGIAS E OPORTUNIDADES

O Forum Portugal-Qatar foi apresentado ha cerca de um més e caracteriza-se como uma associagdo sem fins lucrativos, que pretende

’

dinamizar as relagoes empresariais entre Portugal e Qatar, nas suas diversas vertentes. Nuno Anahory, o responsavel pelo projeto,

acredita que a cultura portuguesa e lusofona e a cultura do Qatar tém pontos em comum e muitas oportunidades por desenvolver.

Nuno Anahory

Chairman

omo sera levada a cabo esta

dinamizagdo? Através de que

iniciativas?
Temos sido contactados por empresas
do Qatar, para promogao de eventos no
Qatar e identificacio de empresas
portuguesas e da esfera da CPLP com
perfil para irem apresentar os seus
produtos, servicos e know-how no
Qatar. O Forum Portugal Qatar realizou
0 primeiro evento em Doha para
promogao e captacao de investimento
do Qatar para projetos imobiliarios.
Fomos contactos para estar no Project
Qatar, 0 maior evento no Qatar no setor
da construco, de seguida para estar no
maior evento de investimento e
promogao imobilidrio e concluimos
recentemente um acordo de parceria,
com duas empresas lideres no mercado
portugués, para estarmos presentes,
com stand, na Qatar Travel Mark 2021,
entre 16 e 18 de novembro, onde vou

estar como palestrante convidado.

Quais as principais areas econémicas
que serdao tidas em conta nesta
dinamizagao?

O Férum Portugal Qatar tem cinco eixos
de atuacio: Economia, por via da
identificacdo de oportunidades e
projetos no Qatar, das missoes
empresariais bilaterais, da participacao
em eventos de conexao empresarial e
da promocao e captacao de
investimento do Qatar para o nosso
mercado; Salde, onde igualmente
propomos constituir-nos como
plataforma de conexdo e partilha sobre
o melhor que se faz em cada um dos
paises, promovendo o conhecimento
miituo; Cultura, que é cada vez mais,
um eixo de conectividade entre culturas
diferentes. Nesse sentido, queremos
construir momentos de ativagao
cultural, em diversas vertentes —
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musica, pintura, literatura, danca,
gastronomia... - em ambos os paises;
Desporto, sendo este um dos pilares de
desenvolvimento do Plano Nacional
Qatar 2030. E neste sentido que o
Qatar se candidata a organizacao do
Mundial de futebol 2022 e também
conquistou a organizagao dos Jogos
Asiticos 2030; Turismo: 0 nosso papel,
aqui, é promover o melhor que existe e
se faz em Portugal e nos paises da
lusofonia no Qatar e, simultaneamente,
trazer o Qatar enquanto destino
turistico.

Para esta aproximacao entre estes
paises, de que forma contribuiu a
posicao atribuida ao Qatar, em julho
deste ano, enquanto pais observador da
CPLP?

Este é mais um sinal da crescente
valorizacdo da lingua portuguesa no
contexto global. Recordo-me, no dia 5
de maio de 2017, Dia Internacional da
Lingua Portuguesa, de assistir a entrega
dos primeiros diplomas do curso de
portugués para estrangeiros a alunos
que tinham concluido o seu curso na
Universidade do Qatar. Este ciclo
continua com edigbes sucessivas até
hoje. Acreditamos que o espaco da
economia da CPLP tem ganho cada vez
mais relevancia e tem potencialidades
muito interessantes, o que justifica a
aproximacao do Qatar ao espaco da
CPLP

O Mundial de 2022 é uma
oportunidade Gnica para estreitar

fl o
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relagdes. Ja existe um feedback,
relativamente as oportunidades que
este evento pode criar, para empresas
de um e de outro pais?

O Qatar vai entregar um Mundial de
exceléncia. As infraestruturas estao
praticamente todas concluidas e
existem muitas oportunidades para
servicos, ativacao e produtos
diferenciadores, que acrescentam valor
aos projetos dentro da organizacdo do
mundial. Portugal tem um legado na
organizacdao de eventos,
nomeadamente no que se relaciona
com o futebol, com uma referéncia de
exceléncia, e tudo o que foi feito em
Portugal desde o Euro 2004 pode
constituir um cartdo de apresentacao
para oportunidades que estao a surgir
no mercado do Qatar, acima de tudo
nas areas dos servicos, ativacao e
entretenimento.

Existe ja uma perspetiva de como serd a
evolucio da relagio entre estes dois
paises?

O Férum Portugal Qatar é uma
iniciativa privada, promovida por um
conjunto de empresarios e
empreendedores, que visa contribuir
para dinamizacdo das relacbes entre
Portugal, a lusofonia e o Qatar, e
igualmente no sentido inverso.
Estamos empenhados e dedicados a
este projeto, certos de que, pelo
conhecimento que temos do mercado,
seguramente existem muitas
oportunidades por desenvolver.
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para todas as criangas
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A UMA BEBE DE 8 MESES
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2 MILHOES DE CRIANCAS MORREM
TODO OS ANOS
DEVIDO A SUBNUTRICAO

A subnutricao infantil é curavel se diagnosticada a tempo e tratada
convenientemente. Na UNICEF temos experiéncia neste tipo de tratamento
e cuidados, mas precisamos de si para chegar a mais criancas.

FACA UM DONATIVO E AJUDE A SALVAR CRIANCAS COMO A OMARA

WWW.UNICEF.PT
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Aprender de forma diferente

Formacao Profissional Certificada* nas seguintes areas:

eHigiene e Seguranca no Trabalho
eBiologia e Bioquimica
eEnquadramento na Organizacdo / Empresa

Elaboramos planos de formacao a medida, "uma empresa,
um projeto”

Brevemente novidades formativas presenciais e online nos
NOSSOS centros.

eEstudo Acompanhado presencial e online
eExplicacdes individuais e em grupo presenciais e online

eStudent Coaching

eTerapia da Fala
‘oTraducées e Interpretacdes
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Contactos gerais:
+351932 873 489
info@darwinschool.pt

Santarém
+351243 078 431
santarem@darwinschool.pt

Torres Novas
+351249 111 938
torresnovas@darwinschool.pt

www.darwinschool.pt
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ENTIDADE
FORMADORA

ERTIFICADA
*Entidade certificada pela Dgert



