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OS SONHOS DE
SEMPRE?
REALIZE-OS!

Seja a compra da sua nova casa, do seu novo
automovel ou até mesmo a realizacao do seu
projeto como empreendedor.

Com a Realize Plus, realize os seus sonhos!

Solugoes financeiras com vantagens unicas,
sem qualquer custo para si!

Vantagens

Servigo totalmente
gratuito

As melhores solucoes
adequadas aos seus

clientes e

Equipa qualificada e
experiente

Inovacao, na forma de
abordagem dos clientes

Disponibilidade de varios Transparéncia,
Servigos com um unico informacdo completa,

interlocutor verdadeira, atual, clara,

objetiva

/_} o A Realize Plus como franchise da Maxfinance, integra uma
Reallze PlUS organizacao lider de mercado na Intermediacao de Crédito
O

Parceiro n21
da Banca em Portugal

MA,

A REALIZEPLUS - FINANCE & INVESTMENTS, LDA., com o NIPC 516 503 693 com a sede sita na Rua Antero de Figueiredo, n°5
- 4° D, 2675-016 Linda a Velha, Portugal, encontrase registada no Banco de Portugal e exerce a atividade de Intermediagao
de Crédito Vinculado de acordo com os requisitos preconizados pelo Decreto-Lei n° 81-C/2017, de 7 de Julho.

Endereco dos estabelecimentos abertos ao publico:
Taguspark, Escritorio n® 282, Edificio Nucleo

Central 100

2740-122, Porto Salvo, Portugal

N° de Registo como Intermediario de Crédito junto do Banco de Portugal:
0006529

: Iba mais em
O registo pode ser consultado em: SEIERNEINIC

https://bportugal.pt/intermediariocreditofar/realizeplus -finance-investments -Ida WWW.read I 1Ze p I us. pt




NOTA DE BOAS VINDAS

Comecamos 0 novo ano com grande destaque para o mobiliario
‘made in Portugal’, com uma das empresas mais conceituadas

e que esta numa fase de franca expansao internacional. Na
realidade a nossa edicao envolve tudo aquilo que é a “casa, o
lar’, desde a arquitetura, a decoracao, ao mobiliario, a compra e
venda de imoveis e ainda o credito.

O tema do mercado imobiliario merece novamente grande
destague com exemplos do Norte a Sul do pais, onde revelamos
as tendéncias para os proximos meses e falamos ainda naquilo

que foi o ano de 2021.

De forma inédita, abordamos também a intermediacao de
crédito, o que €? Como funciona? Sao algumas das questoes
para as quais encontramos resposta junto de diversas empresas
e também da ANICA - Associacao Nacional de Intermediarios

de Credito Autorizados.

Saude e Bem-estar e Industria da Metalomecanica sao também
temas em destague, sem esqguecer algumas propostas
gastronomicas e hoteleiras.

Até a proxima edicao, acompanhe-nos em
www.gestaoempresarial.eu

A direcao,
Susana Lopes
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ANTIKEDA: PROTEJA OS
SEUS FILHOS, E PRESERVE
O QUE A SUA FAMILIA

TEM DE MAIS VALIOSO!
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LASKASAS: ENTRE
OS MELHORES DO
MUNDO NO SETOR
DO MOBILIARIO

Celso Lascasas € o fundador de uma das mais conhecidas marcas de mobiliario e decoracao em
Portugal, que continua a crescer ano apos ano. Numa entrevista exclusiva a Gestao Empresarial,
conta que a aposta €, agora, no mercado estrangeiro, onde se destaca cada vez mais nas feiras

internacionais, estando entre os melhores dos melhores.

Celso saiu da escola aos 13 anos
para se dedicar a marcenaria, que era
o caminho natural a seguir na zona
onde nasceu: “Aqui na regiao de Pa-
redes e Pacos de Ferreira, a industria
é isto, mobiliario e estofo. Quando so-
mos adolescentes somos quase obri-
gados a ir por este caminho e eu nao
fugi a regra. Tinha familiares com em-
presas e fui trabalhar para la. Apren-
di a arte de marceneiro e sempre tive
aquele ‘bichinho’ de ter alguma coisa
minha, gostava de, pelo menos, expe-
rimentar para ver se tinha capacidades
paraisso”, confidencia.

Foi em 2004 que o empresario se
aventurou e pOs em pratica o projeto
dos seus sonhos: “Vendi algumas coi-
sas, arranjei algum dinheiro e fiz uma
empresa pequenina, eu e mais duas
pessoas. Abri uma loja em Ermesinde
mas, durante algum tempo, continuei
a trabalhar noutra empresa porque ti-
nha receio de que as coisas nao cor-
ressem bem. Durante ano e meio tra-
balhava ao fim de semana na minha

GESTAO EMPRESARIAL

empresa e durante a semana na outra.
Quando vi que isto poderia ter pernas
para andar, dediquei-me a 100% a mi-
nha marca, a Laskasas. A designacao
vem do meu sobrenome, que é Lasca-
sas”, explica o empresario.

Quando comecou, 0s recursos eram
limitados e uma grande parte do traba-
lho da Laskasas era vender produtos
de outras marcas. Para produzir, era
necessario recorrer a subcontratacao
de servicos, até haver margem para
apostar no fabrico interno. “Na crise
de 2010/2011 foi quando comecamos
a ter alguma producao propria, por-
que a crise também nos bateu a porta.
Tive de alterar alguns procedimentos
e aproveitei para comprar duas peque-
nas mdquinas. E importante ter poder
de resposta, em vez de subcontratar
terceiros, ter producao interna e po-
der fazer a peca sem depender de nin-
guém. Comecei pelos estofos, depois
veio o mobiliario e, ha quatro anos,
montei uma serralharia. Neste mo-
mento, todo o mobilidrio que temos

a venda é feito por nos. Ha dois anos
montamos uma colecao de iluminacao
que também é feita internamente. A
ideia € termos, nas lojas da Laskasas,
produtos 100% exclusivos, com a nossa
marca, desde o tapete, a peca de de-
coracao, tudo desenhado e concebido
pela marca Laskasas”, revela o funda-
dor da empresa.

Atualmente, a Laskasas conta com
trés unidades fabris: uma de mobilia-
rio, outra de estofos e uma terceira de
metal. “Orgulho-me do que fiz, fui eu
que construi tudo do zero. Comecei
com 100 metros de area produtiva e,
neste momento, tenho 27 mil metros.
Nada disto aconteceu de repente, vai
acontecendo. Comecei a produzir to-
das as pecas para nao depender de
ninguém, os parceiros e fornecedores
estavam sempre a falhar nos prazos
e depois a marca é que fica mal vista
pelo cliente, porque falha”, desabafa
0 empresario.

Sobre os desafios que tem atraves-
sado ao longo de todos estes anos,



Celso conta que nunca achou possivel
levar a sua marca ao nivel em que se
encontra atualmente, num processo
que se deu passo a passo, assinalando
apostas cruciais: “Um momento muito
importante foi a abertura da primeira
loja em Lisboa. Na altura, Lisboa era
Nova Iorque. Era quase exportar. A
faturacao aumentou substancialmen-
te. A primeira loja no estrangeiro, em
Marbella, também foi marcante, assim
como a primeira vez que via marcana
televisao, quando abri a empresa nun-
ca pensei que um dia fosse aparecer
na televisdao. As coisas foram aconte-
cendo e quis sempre mais. Aos pou-
cos, comecei a pensar em ter uma das
melhores marcas mundiais do meu se-
tor”, confidencia.

ESTAR NO TOP 50 MUNDIAL

Nestes 17 anos, 0 momento mais
dificil foi também um ponto de vira-
gem, que determinou o crescimento
da marca além-fronteiras: A crise de
2010/2011, foi a fase mais dificil paraa
Laskasas, que na altura trabalhava s o
mercado interno. O empresario revela
que “ja estava a investir nas producoes,
mas era uma empresa 70 ou 80% mais
pequena do que € agora. Pensei que ia
perder tudo, mas percebi que para dar
a volta a situacao, tinha de dedicar-me
ao mercado estrangeiro e assim foi”,
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Orgulho-me do
gue fiz, fui eu
gue construi
tudo do zero

esclarece Celso Lascasas.

Hoje em dia, a Laskasas tem como
principais mercados paises como Du-
bai, Catar, Arabia Saudita e Bahrein,
mas a aposta passa num futuro pro-
ximo por diversificar. “O mercado in-
glés é 0 nosso proximo investimento,
em marc¢o vamos abrir um showroom
em Londres. Atualmente, a Laskasas
tem showrooms em Marbella, Punta
Cana e Luanda. “Se tudo correr bem,
no ultimo trimestre deste ano quere-
mos abrir em Nova Iorque, mas esse
é, ainda, um projeto em analise. Co-
mecamos a conquistar o mercado dos
Estados Unidos e Canada. Ja vende-
mos para la, mas ainda é residual. Se-
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ria bom alavancar com uma presenca
em Nova Iorque, permitindo as pes-
soas ver as nossas pecas. Desde 2018,
o foco é cimentar a marca a nivel in-
ternacional e € o que estamos a fazer”.
Para 2022, uma das prioridades € a
participacdao em duas grandes feiras
mundiais: a Maison & Objet, que foi
adiada para marco, a acontecer em
Paris e, em abril, a Isaloni, em Milao.
“Sao as duas grandes feiras mundiais
do nosso setor. Representam um gran-
de investimento, mas se queremos
ganhar pontos 1a fora, temos de estar
presentes e com uma boa presenca!
Tudo muito bem planeado. Tentamos
estar ao nivel dos melhores, que sao os
italianos. Eu olho para quem ¢ ainda
melhor. Estamos a falar dos melhores
do mundo”, clarifica o entrevistado.

OS MELHORES RESULTADOS DE
SEMPRE

Numa altura em que o mundo se vé
a bracos com uma pandemia, a marca
nao regista prejuizo, pelo contrario,
tem conseguido aumentar a faturacao.
O ano 2020 ficou marcado pelo encer-

GESTAO EMPRESARIAL @
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ramento das nove lojas que fazem par-
te do grupo, durante “quatro ou cin-
co semanas’. Celso Lascasas explica
0 que aconteceu apos uma analise do
departamento financeiro: “Fizemos
um cenario com uma quebra de 30 a
35% ao longo do ano 2020. Efetivamen-
te, no primeiro semestre tivemos uma
quebra grande mas terminamos o ano
com uma subida de 14%, em relacao
a 2019. Os anos da pandemia (2020 e
2021) foram os melhores anos, com
crescimento na ordem dos dois digi-
tos”, destaca.

Uma das mais-valias da Laskasas,
em plena pandemia, foi a venda onli-
ne: “O e-commerce ja estava em anda-
mento, mas devagar. Era um objetivo,
mas nao uma prioridade. Quando co-
mecou a pandemia, juntamos algumas
equipas e investimos nessa area, com
mais produtos a venda na internet. Em
abril e maio de 2020, o online comecou
a disparar brutalmente. A pandemia
acelerou esse processo que provavel-
mente so estaria concluido daqui a um
ano. O mercado externo, esse, nunca
baixou”, esclarece.

Em 2021, mesmo com um novo
confinamento que durou dois meses
e meio, houve um aumento de cerca
de 16% na faturacao relativamente a
2020, o que estabelece o melhor ano de
sempre da empresa. “Estamos a cres-
cer ha cinco anos consecutivos, so-

GESTAO EMPRESARIAL

bretudo na exportacao, que é a nossa
maior aposta. No mercado nacional ja
estamos cimentados. O nosso segmen-
to € médio-alto e infelizmente esse po-
der de compra nao € assim tao vasto no
mercado nacional, ndo d4 para fazer
muito mais do que aquilo que ja fize-
mos”, acrescenta o fundador da marca
portuguesa.

FOCO NA QUALIDADE E NAS
CONDICOES DE TRABALHO

“Sou um homem eternamente in-
satisfeito, abro o champanhe hoje por
ter atingido um objetivo, mas amanha
ja passou”, confessa o empresario. A
empresa tem-se focado em investir no
crescimento sustentado e a aposta nos
departamentos de criacdo e desenvol-
vimento de produto e de comunicacao
revelam-se fundamentais. “Ha uns oito
anos nao lhes dava tanto valor. Cresci
focado na producao, nas fabricas, nas
melhores técnicas de rentabilizacao do
produto. Mas se ndo existir um depar-

tamento de criacao a desenvolver um
bom produto, sem uma boa comunica-
cao do mesmo, a parte comercial nao
funciona, nao se vende”, acrescenta.

A melhoria das politicas empresa-
riais e condicoes de trabalho sao, nesta
fase, uma prioridade: “Temos investi-
do em recursos humanos, em refor-
car as equipas. A mao de obra esta
mais cara, € preciso segurar os talen-
tos aqui, o que implica dar-lhes boas
condicoes de trabalho e monetarias. O
nosso ordenado minimo é €750. Com
o crescimento da marca, temos cada
vez mais margem para pagar salarios
mais altos e justos, segurando os tra-
balhadores. Vamos, agora, dar cartoes
de saude aos funcionarios que, no final
do més, sdo 20 mil euros a mais nas
nossas despesas. Neste momento, so-
mos 440 pessoas, nas nove empresas
do grupo”, revela o empresario.

“O PRODUTO PORTUGUES JA E
VISTO COMO SENDO BOM”

Sao marcas como a Laskasas que
tém elevado Portugal a um patamar de
destaque no universo do mobiliario e
decoracao. “Nao sai nenhum produto
das minhas fabricas sem a marca. No
passado, ja tivemos pedidos de pro-
dutos sem etiqueta e recusei sempre.




Agora essa questdo ja nao acontece.
O produto portugués ja € visto como
sendo bom. Tento fazer a minha par-
te para a minha marca e para a marca
Portugal, se quero estar ao mais alto
nivel, indiretamente, estou a ajudar o
nosso pais também. Nos nossos pavi-
lhoes, nas feiras, na publicidade e nas
redes sociais realcamos o ‘made in
Portugal’ e as pessoas ja comecam a
valorizar”, explica o fundador. Na opi-
nido do empresario, apesar da elevada
carga de impostos aplicada pelo Go-
verno, que nao favorece a competitivi-
dade das empresas, falta ambicao aos
empresarios portugueses. “O pais nao
val crescer se as empresas nao expor-
tarem, tém de focar-se nisso”.

OS DESAFIOS DO SETOR

A zona conhecida como ‘capital do
movel’, onde Celso cresceu, aprendeu
a arte da marcenaria e implementou o
seu proprio negocio, esta em mudan-
ca, numa altura em que os jovens dei-
xam de ver o setor como o caminho
natural a seguir. “Nomes como serra-
lheiro, marceneiro e polidor nao sao
tao bem vistos pelos jovens como en-
fermeiro, designer ou arquiteto”, afir-
ma, acrescentando ainda que, futura-
mente, pretende poder contribuir para
a formacao e dignificacdo de mais tra-
balhadores deste setor que regista,
neste momento, falta de pessoas para
trabalhar.

Desafiado a deixar alguns conselhos
aos jovens empresarios em inicio de
carreira, Celso Lascasas afirma: “Tém
que ter em conta o fator ‘risco’, que é
muito grande. Nao sou mais inteligen-
te do que os outros, mas arrisco e nao
olho para tras. Também cometi erros,
fiz investimentos que nao deram certo.
Mas ¢ essencial ter em mente os riscos
que se corre. Ha dias em que nos ques-
tionamos se vale a pena mas, para atin-
gir os objetivos, € preciso continuar a
trabalhar”.

HOME SWEET HOME
PAREDES

Estamos a crescer ha cerca
de CINCO anos consecutivos,
sobretudo na exportacao,

gue € a hossa Mmalor aposta

NOVAS APOSTAS

O grupo Laskasas esta também a
dar os primeiros passos no ramo da
construcao e imobilidrio, com o desen-
volvimento de um pequeno projeto ho-
teleiro na cidade Invicta: “Gostava de
fazer um pequeno hotel, com cerca de
20 quartos, para que, quando os clien-
tes estrangeiros viessem visitar as fa-
bricas, ficassem hospedados no hotel
da Laskasas, equipado com 0s nossos
produtos. Seria, no fundo, também um

pequeno showroom. Ja tenho o edifi-
cio, no Porto, mas ainda nao passa de
uma ideia que estou a maturar”.

k] LASKASAS

Sede
Rua Alto do Facho
576, 4585-831 Rebordosa

(+351) 938 235 654
shop@laskasas.com
laskasas.com/pt
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“DAR VIDA AOS DESENHOS NO

PAPEL, MATERIALIZAR O SONHO”

Andreia Cunha Interiors € um atelier de design de interiores e de decoracao no Porto, que ambi-
clona criar um impacto positivo na vida dos seus clientes, atraves da transformacao dos espacos.
“Trabalhar de pessoas para pessoas, como principal fonte de inspiragao’, € o lema deste projeto,
tal como nos desvenda em entrevista Andreia Cunha, a alma criativa do atelier.

Como forma introdutoria, pe¢o que
se apresente aos nossos leitores
(formacao académica, percurso la-
boral, entre outras caracteristicas).

Fiz Mestrado em Arquitetura pela
Escola Superior Artistica do Porto.
Mais tarde, o curso de decoracao de
interiores e uma especializacdo em
Neuro Feng Shui. O meu percurso la-
boral é curioso e levou-me para longe
da arquitetura, que nunca cheguei a
exercer realmente. Apds o mestrado,
e durante o estagio, desencantei-me
pela area. Por um lado, o pais atraves-
sava uma grave crise economica, sen-
do o setor da construciao um dos mais
afetados. Por outro lado, confesso que
as longas horas passadas em frente ao
computador fechada num gabinete
nada me entusiasmavam. Ja para nao
falar dos processos de licenciamento,
extremamente morosos e burocrati-
cos, que tanto atrasam a concretiza-

Decoragao de apartamento em Gondomar

@ GESTAO EMPRESARIAL

cao dos sonhos postos em papel, ati-
rando-os tempo demais para o fundo
de gavetas. Sou uma pessoa de pessoas
e sou muito proativa. Gosto de relacdes
humanas e gosto muito de concretizar.
Enquanto procurava clareza, fiz for-
macao em comunicacdao e marketing
empresarial, onde tive contacto com
empresas de diversos setores. Iniciei-
-me como comercial numa empresa da
area da saude e do bem-estar, o que me
levou mais tarde a abrir uma clinica de
saude, estética e bem-estar, que man-
tive durante cinco anos.

Em 2019, da vontade de mudar de
casa, surgiu a oportunidade de remo-
delar totalmente o interior da casa que
viria a ser minha até aos dias de hoje.
Fiz o projeto, a obra e a decoracao. E
fui tao feliz neste processo, que per-
cebi que era isto que queria fazer ate
ao fim dos meus dias - transformar es-
pacos em ambientes com identidade.

Considero que as pessoas devem estar
sempre em primeiro lugar e as suas
casas devem inspira-las e fazé-las sen-
tir-se como se estivessem no melhor
lugar do mundo. Porque estdao. Esta
experiéncia deu-me essa aprendiza-
do, a influéncia que todos os detalhes
do design e da decoracdo tém na for-
ma como vivemos a casa e na forma
como nos sentimos. Descobri que sou
uma solucionadora, ndo ha (aceito)
impossiveis. Comecei sozinha, mas
a0s poucos a equipa cresceu e hoje so-
mos mais.

O atelier Andreia Cunha Interiors
é um projeto que se dedica ao de-
sigh e decoracao de interiores, que
surgiu em plena pandemia. Como
foi criar uma empresa numa época
tao desafiante?

Foi surpreendentemente positivo.

Comecei o marketing da empresa




Tendo em conta que valorizamos o factor

sustentabilidade nos projetos, damos
preferéncia a marcas de mobiliario e
de design portuguesas (e artesanais) e
na execucao dos projetos recorremos
sempre a fabricantes portugueses

com a criacao das paginas nas redes
sociais em marco, dias antes do pri-
meiro confinamento.

A pandemia teve um impacto nega-
tivo em muita coisa, mas deu as pes-
soas a consciéncia da importancia do
espaco e do ambiente da casa nas suas
vidas, dando-lhes tempo para pensa-
rem tudo o que precisavam de melho-
rar e para colocarem maos a obra. Os
setores da construcao, do design de
interiores e da decoracao cresceram
durante a pandemia. No primeiro se-
mestre aproveitei para estudar mais
(fiz a especializacao), criar a identida-
de da marca e divulga-la, e criar a mi-
nha rede de contactos - visitei forne-
cedores, lojas e fabricantes.

Lembro que o primeiro trabalho foi
o projeto de uma cozinha, que eu ado-
ro fazer! Porque € dos espacos em casa
que mais usamos e onde passamos
grande parte do tempo. Seguiram-se
o projeto para a sala de um restauran-
te e o projeto de um café, que me deu
a oportunidade de trabalhar espacos
comerciais.

No segundo semestre fui convidada
a projetar o interior da primeira Earth-
ship a ser construida em Portugal
Continental - um trabalho ainda em
progresso. Achei muito interessante
por ser pioneiro e por se basear numa
construcao tao sustentavel, o que va-
lorizo imenso.

Que importancia atribui a uma mar-

ca propria e como define a identi-

dade/dinamica que a caracteriza?
Confianca, profissionalismo e em-

\
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Decoracao de moradia em Santa Maria da Feira

patia sao os nossos pilares. Criativi-
dade, identidade e sustentabilidade
sao 0s nossos valores. Gostamos de
transparéncia em tudo e gostamos de
trabalhar em equipa com os clientes.
Eles acompanham o processo todo e
tomam as decisoes. Orientamos e mos-
tramos as solucoes, com uma boa dose
de criatividade, claro, para tornar tudo
mais interessante.

Quais os servicos que disponibiliza
e de que forma se posiciona e dife-
rencia no mercado?

Transformamos espagcos em am-
bientes humanizados, plenos de iden-
tidade, para pessoas reais, com todas
as suas historias, crencas e receios.
Nao procuramos criar ambientes per-
feitos. A perfeicdo ndo existe nem tam-
pouco traz felicidade. Queremos que
as pessoas sintam que pertencem ali
e se deslumbrem todos os dias com
aqueles detalhes que so elas conhe-
cem. Essa € a beleza do nosso trabalho.

Fazemos consultoria, projeto de
design e projeto chave na mao. Este
ultimo € o que mais nos entusiasma
porque liberta o cliente de chatices e
preocupacoes e sO assim conseguimos
garantir a qualidade e autenticidade do
resultado final.

Muito importante para nés: conhe-
cer os clientes pessoalmente! E visitar
os espacos. Nao fazemos projetos ex-
clusivamente online (sabemos que é
contrassenso na era em que vivemos).

Estar lado a lado com o cliente €
muito importante, porque vamos re-
lacionar-nos durante muito tempo e

tem que funcionar bem.

Nos espacos, precisamos de sen-
tir os cheiros, observar a luz e ouvir
os ruidos (ou auséncia deles), saber o
que se vé quando olhamos pela janela.
Tudo importa.

Enquanto empresaria, mulher e
empreendedora, quais os prin-
cipais objetivos a que se propoe
cumprir durante o proximo ano e
no futuro?

Enquanto ser humano e para a vida,
quero continuar a ser sempre fiel a
mim mesma e aos meus principios e
nunca parar de evoluir. Este ano que-
ro aprender a apreciar mais os peque-
nos prazeres da vida e desfrutar ao
maximo.

Enquanto empresaria vou focar-me
em elevar a marca ao proximo nivel.
Aumentar a equipa, trabalhar exclu-
sivamente chave na mao e trabalhar
além fronteiras estdo nos planos.

Como empreendedora, abrir uma
loja online de artigos de decoracao e
dar formacao sdao dois objetivos no
meu horizonte.

Trabalhamos com pessoas e 0 nos-
so foco sdo elas. Em ultima instancia,
tudo o que queremos é o que 0 nos-
so trabalho tenha um impacto verda-
deiramente positivo nas suas vidas.
Transformar espacos € o meio que
usamos para atingir esse fim.

(+351) 910 814 298
ﬁ-ﬁf_@ ')RE!HA andreia-cunha-interiors.
JNH, negocio.site
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REABILITAGAO COM MODERNIDADE
E AUTENTICIDADE E A MARCA

DAS CASAS RENOVATIO

O conceilto € o de reabilitar, mas os padroes unem modernidade e respeito pelo patrimonio. A au-
tenticidade associada a qualidade sao as carateristicas que se destacam no trabalho desenvolvi-
do pela Casas Renovatio, espaco localizado em Lisboa sob as maos do engenheiro Vasco Lopes.

Foiem 2015 que Vasco Lopes, enge-
nheiro civil de profissao, decidiu criar
0 seu proprio projeto. Depois de 15
anos de trabalho na area, em contacto
direto com diferentes profissionais, o
desemprego obrigou-o a avangar com
outra solucao profissional. O momento
trouxe a criacao de um projeto desa-
fiante: o espaco Casas Renovatio.

Sustentabilidade, autenticidade e
garantia sao as bases deste projeto.
“O nosso conceito consiste, essencial-
mente, na reabilitacao de imodveis an-
tigos, focando os padroes atuais, uma
modernizacao equilibrada dos seus
elementos principais, respeitando o
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patrimonio com integracdo no con-
ceito original. A escolha do nome Re-
novatio significa exatamente isso, um
renascimento”.

Comecou “projeto a projeto”, com-
prando os proprios imdveis, todos
eles apartamentos com alguma idade.
“Com imdveis proprios, percebi que
consigo trabalhar de outra maneira.
Os imoveis que tenho reabilitado tém
sempre alguma idade e os trabalhos
sao sempre feitos de raiz, ou seja, vou
praticamente até ao esqueleto do imo-
vel. Para mim isso € de grande impor-
tancia e € algo que distingue a marca
da Casas Renovatio, a substituicao de
todas as infraestruturas, que € impres-
cindivel sobretudo em apartamentos
dos anos 50 ou 607, explica.

Com projeto proprio, também os
desafios passaram a ser diferentes.
“Ha varias situacOes que surgem nes-
te tipo de trabalho e que é necessa-
rio contornar. Os empreiteiros ten-
tam muitas vezes fugir as despesas e
no trabalho que desenvolvemos te-
mos de garantir que isso nao aconte-
ce, porque as infraestruturas tém de
ser vistas como parte essencial. Outra
questdo é o cumprimento de prazos, ja
que existe uma grande dificuldade de
nos conseguirmos comprometer com
um prazo de entrega com um cliente
e conseguir cumpri-lo com este nivel
de exigéncia, porque é muito dificil

dispor de empreiteiros responsaveis
e que sejam competentes em cumprir
esses prazos, ja que também eles tra-
balham para outras empresas”.

Neste contexto, Vasco Lopes apenas
coloca os imdveis a venda quando fina-
lizados. “Para além do prazo de entre-
ga que eu estabeleco, também decido
tirar algumas fotografias, para depois
mostrar nao apenas o trabalho final,
mas tudo o que foi sendo feito. Nao
basta dizer ao cliente que se fez, € pre-
ciso comprova-lo, dar essa seguranca,
fazer uma explanacao do projeto, do
inicio ao fim. Isso da uma garantia di-
ferente a quem decide comprar”.

O rigor no trabalho desenvolvido




pauta a reabilitacao de cada imovel. “O
que quero mostrar com a Casas Reno-
vatio € que as coisas sdo efetivamente
realizadas e nds primamos pela dife-
renca nesse aspeto. Nao estamos imu-
nes a erros, cComo ninguém esta, mas
primamos por ser rigorosos. A parte
criativa fica muitas vezes condicionada
porque € preciso ter nocao da estrutu-
ra existente em cada casa e nds priori-
zamos isso. Nao se pode, por exemplo,
fazer rasgos, criar um open space, sem
ter nocao dessa obrigatdria seguranca
estrutural”.

A diferenca acentua-se também na
forma como algumas carateristicas
patrimoniais sao conservadas. “Nao
chegamos e partimos tudo, fazemos
questao de preservar também a iden-
tidade do imovel. Preservar, por exem-
plo, mosaicos, pavimentos, as madei-
ras originais, detalhes que possam ser
mantidos com qualidade e que inte-
grem a identidade desse espaco. Te-
MOS parcerias com empresas que estao
preparadas para trabalhar esse tipo de
materiais antigos”.

IMOVEIS EM SINTRA E NA
PONTINHA PRONTOS A SEREM
COMERCIALIZADOS

Por enquanto, a Casas Renova-
tio tem trabalhado em imoveis mais
pequenos, sobretudo apartamentos,
mas esta habilitada a trabalhar com
outros tipos de imdveis. O feedback
dos projetos tem sido muito positivo.
“Fui sempre fazendo projeto a projeto
e comecei a perceber que as pessoas
gostavam do trabalho que eu produ-
zia. Senti uma quebra neste ciclo com
a pandemia, porque antes disso estava-
mos numa fase muito boa da empresa,
tinhamos comercializado dois imadveis
no espaco de um més, mas creio que
agora o mercado ja esta numa possi-
vel retoma”.

Vasco Lopes destaca a figura do pai,
Rogério Lopes, como principal suporte
também nos desafios. “Ele estd ligado
a area desde jovem e tem-me apoia-
do bastante. Esta € uma experiéncia
de grande abertura e dinamica para
mim, mas que também conta com as
suas surpresas, e ter esse background
tem sido muito importante”. A infla-
cao no mercado imobiliario é uma das
questoes que destaca como desafio.
“Os imodveis neste momento estao em
precos superiores ao dobro de quando
comecamos, em 2015. A nossa area de
intervencao, se isto continuar assim,
ficara muito condicionada”.

Com area de atuacao no Distrito de
Lisboa, a Casas Renovatio mantém va-
rias parcerias com técnicos, nomeada-
mente com o Arquiteto Pedro Coelho.
“Reabilitamos os imdveis a nossa ima-
gem, mas a pensar sempre no cliente.
Os gostos ndo sao faceis de conciliar,
mas tentamos entender e conceber
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para cada casa uma ideia que defina
uma perfeita harmonia entre o antigo
e o moderno, e até agora as pessoas
tém dado um excelente feedback”.

O futuro, esse, também se constroi
passo a passo. “Trabalhamos com capi-
tais proprios, e € assim que quero con-
tinuar. Pessoalmente, foram 15 anos a
trabalhar, com fases em que tive trés
trabalhos simultaneos, de dia e de noi-
te. Foi um grande esforco, mas valeu
a pena para assim criar a Casas Reno-
vatio. Neste momento, temos dois no-
vos imodveis, um em Sintra e outro na
Pontinha, praticamente prontos para
serem comercializados. Essa € a meta
para o futuro préximo. Depois, ir ven-
do o que o mercado dita e partir para
outros projetos”.

CASAS
=NOVATIO

R. Elina Guimaraes Lote 4
1675-613 Pontinha - Lisboa

facebook.com/casasrenovatio
casasrenovatio@gmail.com
www.casasrenovatio.pt
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AMS BARROS: MOBILIARIO
E DECORAGAO DE
INTERIORES NUM SO

Antonio Barros ¢ o responsavel pela criacao da empresa, em
2018, que produz moveils made 1in Portugal’, tendo como seu
braco direito a sua esposa Jerusa Barros. Recentemente, come-
caram tambem a trabalhar na decoracao de interiores, de forma
a dar resposta aos pedidos dos clientes. Instalada em Paredes,
no distrito do Porto, a AMS Barros ¢ especialista em cozinhas e
roupelros a medida, mas fabrica todo o tipo de mobiliario.

Antonio Barros e Jerusa Barros

“Isto tudo comecou sem querer. Na
altura, estava a trabalhar no estrangeiro,
percebi que a familia é mais importan-
te do que tudo o resto e quis estar mais
proximo, entao regressar a Portugal era
um objetivo. De repente, surgiu a opor-
tunidade de abrir um negdcio préprio e
agora estamos na fabricacao, mas come-
camos com a prestacado de servicos, fazia
montagens na area da carpintaria e dos
maveis para varias empresas’, comeca
por nos revelar Anténio Barros.

A producdo de mobilidrio iniciou em
meados de 2021, apds varios incidentes
pessoais e profissionais que limitaram o
casal. Em dezembro de 2020, numa das
idas a Franca, Antonio foi furtado e per-
deu toda a ferramenta que levava. “An-
tes, faziamos montagens de mobiliario e
carpintaria para outras empresas e com-
pra e venda de moveis para Franca. Em
janeiro, tivemos que comecar quase do
zero, com a compra de toda a ferramenta
nova e ai, surgiu a ideia de adquirir uma
maquina mais robusta (esquadrejadora)
para poder dar inicio ao fabrico de algu-

Gostamos de marcar pela
diferenca e pela qualidade, por
ISSO sO utilizamos materiais da
melhor qualidade no processo
de fabricacao dos nossos
moveis. Esperamos que 2022
seja um ano de conquistas.

GESTAO EMPRESARIAL

mas pecas de mobilidrio mais simples,
pois muitas vezes eu era obrigado a re-
cusar trabalho por os meus fornecedo-
res nao terem capacidade de resposta
na entrega de material atempadamen-
te. Com todos os contratempos que tive
nunca deitei a toalha ao chao, muito pelo
contrario, ganhei ainda mais forca e von-
tade de fazer mais e melhor”, explica o
fundador.

A oportunidade de ter instalacoes
para fabrico interno aconteceu em ou-
tubro do ano passado, quando o pai de
Antonio, tambem do setor do mobilia-
rio, decidiu deixar a area e fechar nego-
cio relativamente ao seu espaco de pro-
ducao. “Peguei na minha empresa e vim
para este espaco. Foi ai o grande salto.
Foi uma coisa que sempre quis, ter fabri-
cacao”, admite. “A especialidade sao as
cozinhas e os roupeiros mas, fazemos de
tudo em termos de mobiliario”.

A AMS Barros atua na zona do Gran-
de Porto, sem limites geograficos defini-
dos: “Os clientes veem-nos na internet e
vao-nos procurando, vamos estando um
bocadinho por todo o lado. Também tra-
balhamos muito para Franca”, explica
Jerusa Barros.

Atualmente, a empresa tem um total
de seis funcionarios e foca-se em “mar-
car pela diferenca, pela qualidade”, afir-
ma Jerusa, exemplo disso mesmo, é o pe-
queno showroom que criaram dentro da
fabrica e que permite aos clientes visua-
lizarem as solucoes apresentadas pela
AMS Barros, em termos de mobilidrio e
decoracao.

Cumprir prazos é uma das premissas
da empresa: “Se ha algo que distingue o
Anténio desde que comecou a trabalhar
€ o cumprimento de prazos, nao se com-
promete quando sabe que nao vai conse-
guir cumprir. E incapaz de dizer que faz
a encomenda e falhar com o cliente. Tal
como nao gostamos que falhem connos-
co, nao gostamos de falhar com os ou-
tros”, acrescenta a empresaria.

Devido a necessidade de atender aos
pedidos dos clientes sobre a decoracao
de interiores, Jerusa dedicou-se a essa
vertente, com a marca Verde Esmeralda.
No entanto, a area da carpintaria tem fi-
cado em segundo plano, dada a dificul-
dade em contratar colaboradores. “Com
a falta de pessoal, tive de deixar para tras
a carpintaria”, revela Antdnio.

O ano de 2022 promete continuar a
ser de muita dedicacao para manter os
bons resultados: “Em toda a minha vida,
sempre tive o0 objetivo de alcancar mais e
tenho conseguido aos poucos. Consegui
realizar um dos meus sonhos que era ter
fabrico proprio. Para dar resposta ao tra-
balho, o ideal seria ter alguém que con-
seguisse dar conta das minhas funcoes
e ter mais trés pessoas que se deslocas-
sem em trabalhos de carpintaria, a fazer
montagens”, confessa Antonio Barros,
frisando que “é uma area em que esta a
faltar muito a mao de obra”.

Para o futuro, a AMS Barros estd a pre-
parar a criacao de um showroom maior
junto a fabrica, juntando num sé espaco
todas as solucoes e servicos que disponi-
bilizam aos clientes.

Rua do Penedo n209
4580-676 Vilela
Paredes

(+351) 912 256 062
(+351) 255 187 617
geral@amsbarros.com
www.amsbarros.com



PROTEJA OS SEUS
FILHOS E PRESERVE O
QUE A SUA FAMILIA
TEM DE MAIS VALIOSO

Especialistas em

redes de protecao anti-queda
de criancas e gatos para janelas,
varandas, corrimdes, piscinas e
também redes anti-pombos
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A seguranca dos nossos filhos é o
OO (K \" XY IR/ mais importante. Mas pense também

YA AN NOS Seus animais de estimacao. Para
a protecdao dos gue nos sao mais
queridos, a empresa Antikeda
apresenta diversas solucdes eficazes.
Alia a vasta experiéncia ao

necimento, reunindo diversas

U

cOes em redes de protecao para

randas e janelas e redes de

Rua das cepas N°37

seguranca, atraves das redes de
protecao antiqueda em nylon. Numa
altura em que devido a pandemia
DassamoOs mais tempo em casa, vale
a pena pensar nestas solucdes e na
orotecao da sua familia recorrendo a
Uma empresa especializada e com
Drovas dadas no mercado.

ANTIKEDA

2755-162 Cascais

(+351) 961871370

www.antikeda.pt REDTES

redes@antikeda.pt SALVA
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“ENTENDO QUE A
ARQUITETURA CONFIGURA
O NOSSO QUOTIDIANO”

Com uma vasta experiéencia profissional partilhada entre
Portugal e o Reino Unido, Eliana Sousa decidiu, em 2018, que era
tempo de abrir o seu espaco proprio na cidade de Espinho, o ate-
lier Elilana Sousa. A arquitetura e aquilo que a move, mas as artes

plasticas e a pintura sao tambem uma paixao.

Gostariamos de comecar por co-
nhecer o seu percurso académico
e profissional, tendo em conta a ex-
periéncia que adquiriu em Londres.

Foi no Porto, na FAUP, que adquiri
bases consistentes de formacao e de en-
tendimento do que poderia ser como ar-
quiteta. O percurso inicial por alguns es-
critorios foi orientado pela necessidade
de enfrentar desafios maiores, o que me
levou a ter o privilegio de integrar equi-
pas de projetos de Siza Vieira.

Com a experiéncia aqui adquirida, de-
cidi candidatar-me ao INOV-ART, promo-
vido pela DGArtes que apoiava estagios
internacionais para jovens. Ao ganhar a
bolsa, em 2009, fui para Londres traba-
lhar num escritdrio de arquitetura pre-
miado, Henning Stummel Architects, e 0
que duraria nove meses estendeu-se por
nove anos. Foi la que amadureci e des-
cobri o meu perfil enquanto profissional
e desenvolvi mais o meu lado artistico
em artes plasticas, com cursos na Slade
e Central Saint Martins.

Fui a arquiteta responsavel de proje-
tos de habitacao premiados pelo RIBA
e, também em Londres, formei-me na
Bartlett, da UCL, numa pods-graduacao/
master em ARB/RIBA Part 3, programa
para preparacao profissional de gestao e
legislacdo. A salientar, também, o curso

Nova habitacao, Gaia
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de reabilitacdo de edificios na Society of
Protection of Ancient Buildings.

Quando e de que forma surgiu o
atelier Eliana Sousa?

Regressei a Portugal em 2018 por me
querer estabelecer. Sempre pretendi ter
0 meu espaco, obras da minha autoria,
seria esse 0 momento. Ja como mae, tive
uma reintegracao gradual na profissdo
em Portugal, cada vez com mais enco-
mendas, maioritariamente de habitacao
no Norte do pais, algumas em Lisboa e
Sesimbra e também um Centro de Dia
e Lar no Alentejo. Com o surgimento de
projetos, tive a necessidade de fazer cres-
cer o meu escritorio, apostando num fu-
turo mais estabelecido.

Qual o balanco que faz desde a
abertura até hoje, nomeadamente
do periodo pandémico?

Todo este tempo em Portugal, tem
sido de evolucao e de adaptacao, porque
a arquitetura no Reino Unido e em Por-
tugal sao encaradas de modo muito di-
ferente. A pandemia fez prolongar esse
ajuste a uma nova realidade, sendo um
tempo de reflexao para todos. Apesar da
paragem, sinto que o essencial prevale-
ceu e agrada-me ver que a arquitetura
continua fundamental na nossa vida tam-
bém como utentes. Estamos mais na nos-

sa casa, percebemos melhor as nossas
necessidades e o espaco onde vivemos.

Auto Retrato 2010

O investimento na construcao, apesar
de afetado pela incerteza, continuou du-
rante a pandemia, beneficiando de uma
maior consciéncia da importancia de se
viver com qualidade.

O que distingue a arquitetura que
desenvolve? Considera ter um con-
ceito proprio?

Tanto o meu percurso profissional
em Portugal como a experiéncia no Rei-
no Unido fazem-me ter uma visao mais
informada. Entendo que a arquitetura
configura o nosso quotidiano e, caso seja
adequada a nos, define-nos. Eu e a minha
equipa pretendemos inspirar a vida do
cliente, ouvindo-o e respondendo com o
que lhe é essencial. Uma ideia e estraté-
gia claras, sem redundancias, definem
para mim a qualidade de espaco, harmo-
nia, qualidade de vida.

Que futuro preveé, quais os projetos
em vista, que objetivos gostaria de
alcancar?

Neste momento pretendo voltar a pin-
tura, continuar a trabalhar em projetos
de reabilitacao e habitacao singulares, a
minha grande paixdo e, a0 mesmo tem-
po, ampliar o portfélio para equipamen-
tos. Sinto cada vez mais e acredito que
toda a minha formacao e experiéncia se-
rao postas em pratica com a consisténcia
e 0 rigor que ja caracterizam o escritorio.

eliana
SOUSG
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MERCADO
IMOBILIARIO

ANA MORGADO PROPERTIES
HELENA GARCIA ZOME

DANIEL ALVES REMAX

DECISOES E SOLUGOES AVEIRO VERA CRUZ
ENGEL & VOLKERS BRAGA GUIMARAES
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MERCADO IMOBILIARIO
QUINTA DA BELOURA/SINTRA

Como forma introdutoria, peco que
se apresente aos nossos leitores e
como chegou a abertura da sua
propria empresa.

Como costumo dizer "por tras de um
rosto estd sempre uma historia". Sou a
Ana Morgado e estou na Mediacao Imo-
bilidria sem nunca ter imaginado este
percurso para mim.

Depois de sete anos a trabalhar numa
multinacional ligada ao setor farmacéu-
tico, um despedimento coletivo, em
2008, levou-me ao desemprego. Desem-
pregada, divorciada e com uma crianca
de um ano ao meu encargo, entrei numa
fase francamente dificil da minha vida.
Tinha que procurar um outro rumo para
mim, mas estavamos em plena crise e
nao havia opcoes. Ter um negocio pro-
prio também estava definitivamente fora
dos meus planos. Nem eu imaginava o
que o destino me reservava.

O desafio de experimentar algo no
ramo imobiliario surgiu em 2010 através
da minha prima, mas recusei imediata-
mente. Precisava de um emprego esta-
vel. Mas a saturacao era muita e dei co-
migo em casa sem vislumbrar qualquer
hipotese de trabalho. Acabei por ceder
e foi entao que esta aventura comecou.

Um ano depois nao tinha conseguido
fechar qualquer negdcio e acabei por ser
convidada a sair. Passaram-se dois anos
muito complicados em que fui mesmo
posta a prova. Iniciei um negdécio pro-
prio sem sucesso que me arrastou para
as limpezas domésticas. Fiz “das tripas
coracao” para me conseguir manter a
tona, nao era ali o meu lugar.

Precisava de encontrar uma alterna-
tiva e um dia soube de uma agéncia que
ia abrir em Cascais. Tentei um lugar e fui
aceite, inicialmente em part-time como
comissionista, mas depois consegui uma
remuneracao base e passei a dedicar-me
a 100%. Estava dado o mote para o que
viria a seguir.

Nos dois anos seguintes passei por
duas agéncias e nesse percurso percebi
que o que fazia sentido para mim era se-
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RECOMECAR:

ANA MORGADO PROPERTIES
E O REFLEXO DA RESILIENCIA

Apos um caminho com bastantes percalcos, Ana criou a sua

guir com um negoécio proprio, onde eu
pudesse trabalhar a minha maneira.

Iniciar uma empresa neste setor é
muito duro, mas eu estava determinada
a vencer. Ser empreendedor é, muitas
vezes, um trabalho solitario. Por isso,
sentl necessidade de procurar ajuda e
aprender mais. Nos ultimos quatro anos
tenho estado ligada ao Ricardo Teixeira,
no programa KIAI ACADEMY Evolution,
onde aprendi a dar os primeiros passos
no marketing digital. Além do suporte,
temos a oportunidade de nos relacio-
narmos com outros empreendedores,
numa comunidade onde nunca nos sen-
timos so0s. Esta tem sido a minha base
e é ali que me sinto verdadeiramente
desafiada.

Durante a pandemia, abracei um pro-
jeto como Coach e estou a fazer a cer-
tificacao com o Ricardo Mendonza no
IBC. Nao podemos parar de aprender.
Trabalhar como como Real Estate Busi-
ness Coach é algo que me da um prazer
enorme.

Que servicos disponibiliza aos seus
clientes?

O leque de servicos que disponibili-
zamos € vasto e o cliente pode contar,
basicamente, com aquilo que precisar.
A nossa oferta vai desde um servico de
chave na mao, em que o cliente sé preci-
sa de entrar com as malas, até ao servico
basico de compra e venda ou arrenda-
mento do imodvel, onde tratamos de tudo.

Temos parceiros que trabalham con-
nosco em servicos como limpezas, re-
modelacoes, pequenas reparacoes, pin-
turas, jardins e piscinas, home staging,
decoracao, desenvolvimento de pro-
jetos e construcao. A oferta é bastante
abrangente.

A nossa preocupacao € manter um
contacto préximo do cliente e o mais
personalizado possivel. Exploramos to-
das as opcoes do mercado, por isso, esta-
mos abertos a fazer parcerias justas com
todos os colegas. Nao queremos que o
cliente se preocupe com nada.

propria agéncia imobiliaria e comegou uma nova vida.
Hoje, dedica-se ao coaching para poder dar aos outros
0 apolo de que, um dia, tambeém precisou para nao

desistir do seu sonho.

Qual é a area geografica de atua-
c¢ao da empresa?

A empresa esta sediada na Quinta da
Beloura, em Sintra, onde somos, neste
momento, uma agéncia imobilidria de
referéncia.

Ja frequento a Quinta da Beloura des-
te 2000 e também moro aqui ha 15 anos.
Conheco a Beloura como a palma da mi-
nha mao, por isso, é aqui que 0 N0sso ne-
gbdcio tem mais expressao, representan-
do 76% das nossas vendas totais.

Temos, também, um espacgo na zona
de Salvaterra de Magos para dar resposta
a alguns clientes que procuram aquela
zona, bem como Benavente, para viver.
A 30 minutos de Lisboa, esta zona ofere-
ce boas opcoes de imdveis - dentro do
segmento alto e luxo - como a Herdade
de Santo Estevao e outras propriedades
muito especiais, com valores bastante
mais baixos do que aqueles que temos
aqui na Beloura. O tempo quente no ve-
rao é muito convidativo para disfrutar de
uma casa com jardim e piscina durante
quase 6 meses por ano. E uma excelen-
te opcao para quem pode trocar a vida
agitada da cidade e comprar uma casa,
possivelmente sem recurso a crédito e
fazer um estilo de vida completamente
diferente. Foi uma aposta que acredita-
mos vai correr muito bem.

Como descreve a atual situacao do
setor?

Neste momento, o setor imobiliario
estd a passar por uma fase de ajuste. O
facto de as regras para acesso ao Golden
Visa terem mudado deslocou o interesse
dos clientes para as zonas mais interio-
res do pais, onde ja se sente bastante a
pressao da subida dos precos. No Alente-
jo e na Comporta, € mesmo muito 6bvio.

Outro fator que ird ter impacto é o au-
mento do custo da construcao e a subida
prevista da Euribor com a consequente
subida no valor das prestacoes mensais.

As novas regras previstas para o aces-
so ao crédito bancario, a reducao do pra-
z0 maximo do empréstimo e o possivel



aumento do valor de capitais proprios
exigido aos clientes para entrada inicial
da compra do imédvel, também nao vao
ajudar. Sabemos que a pandemia tem pe-
nalizado muito as familias, por isso, acho
pouco provavel que tenham poupanca de
valores tao elevados. Para os que preci-
sam de recorrer ao crédito, esta é a altura
certa para comprar.

Tudo isto tera, obviamente, impacto
nos precos. Terdo mesmo que baixar,
mas vamos esperar para ver. Acho que a
classe media vai ser bastante penalizada,
portanto, o mercado vai ter que ceder. O
segmento alto e luxo nao ird sofrer mui-
to, pois é sempre onde a oscilacdo dos
precos tem menos impacto.

Em 2020, a pandemia da Covid-19
alterou os meéetodos de trabalho
das empresas e afetou a maioria

dos setores empresariais. De que
forma foram sentidas as mudancas
na estrutura interna da empresa?

Tudo fazia acreditar que o setor imo-
bilidrio iria ser grandemente afetado pe-
las restricoes da pandemia, mas o que €
certo é que nao foi. As empresas tiveram
que adaptar os seus métodos de trabalho,
apostando cada vez mais na tecnologia.
Hoje, ja ndo seriamos capazes de voltar
ao passado. Ja nao faz qualquer sentido.

Internamente, adaptdmo-nos tam-
bém de acordo com os novos tempos.
Trabalhamos quase a 100% a partir de
casa e fazemos grande parte das nossas
reunioes por Zoom. A minha assistente
esta em Viana do Castelo e assegura per-
feitamente todas as tarefas necessarias.
Estamos a trabalhar de uma forma quase
100% digital, pelo que a distancia ndo €
obstaculo.
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REAL ESTATE BUSINESS COACH

A decisao de enveredar pelo coaching, como Real Estate Business
Coach faz para mim todo o sentido. Nesta profissao, ser resiliente
é absolutamente fundamental. Da minha experiéncia pessoal e da
minha experiéncia enquanto mediadora imobiliaria, reparo que os
consultores tém muita dificuldade em enfrentar a pressao dos pri-
meilros meses de trabalho e muitos acabam por desistir.

Orgulho-me de ter feito, e continuar a fazer, a diferenca na vida de
alguém que também quis desistir e eu nao deixel. Desistir nao e
opcao e termos alguém ao nosso lado que nos da a forca para con-
tinuar, que nos abre a novas perspetivas e a novas oportunidades,
que nos da aquele bocadinho de confianca que, nem que seja num
unico momento, nos falta, € absolutamente fundamental. Alguém
que € capaz de ver o nosso potencial e o potencial do nosso negocio,
que nos desafia a ultrapassar crencas e nos coloca com o mindset
certo, que nos permite atingir patamares muito além do que acha-
vamos ser possivel.

E isso que me proponho a fazer com todos aqueles que tém vontade
de dar uma oportunidade a si proprios para mudar as suas vidas e
arriscam fazer algo diferente. Esta é a magia do coaching. Esta é a
magia de fazer acontecer, rumo ao sucesso.

MERCADO IMOBILIARIO
QUINTA DA BELOURA/SINTRA

Que balanco faz desde a abertura
até agora e como foi o0 ano de 2021,
sobretudo a nivel econémico?

O balaco é extremamente positivo.
Comecei muito assustada, mas muito
determinada a vencer. Nao foi nada fa-
cil recomecar a minha vida e fazer este
percurso, mas tem sido uma aprendiza-
gem fantastica. Consegui coisas que tal-
vez sO existissem nos meus sonhos mais
impossiveis, mas agora ndo hd impossi-
veis para nos.

Neste percurso de seis anos da empre-
sa ANA MORGADO Properties, registd-
mos crescimentos anuais sustentados,
mas 2020 foi, de facto, um ano atipico e
um ano de viragem. A crescente procura
de moradias em detrimento dos aparta-
mentos, aqui na Quinta da Beloura, per-
mitiu-nos registar um crescimento de
110% nas vendas.

Isto deve-se, também, ao facto dos
nossos clientes serem maioritariamente
portugueses e, por 1ss0, nao estarmos de-
pendentes de deslocacdes do estrangei-
ro para que pudéssemos dar seguimen-
to aos negocios que tinhamos em maos.

Em 2021 continudmos a trabalhar em
forca e as vendas cresceram mais 76%.
Temos uma responsabilidade grande
mas sabemos que com objetivos bem
definidos e o foco nas coisas certas, con-
seguimos chegar la.

Que previsao faz para a Ana Morga-
do Properties em 2022?

Estamos muito fortes no que diz res-
peito a nossa estratégia digital, a traba-
lhar com as ferramentas mais avancadas
no mercado e a fazer coisas realmente
diferentes, que acreditamos que serao
muito atrativas para os clientes que pro-
curem uma propriedade dentro do seg-
mento de imodveis que trabalhamos. Es-
tamos a preparar um pacote de servicos
que ira surpreender.

Face aos bons resultados e aos planos
que temos para o futuro, 2022 sera o ano
de apostar em mais tecnologia e fazer
crescer a equipa. Queremos que 0s nos-
sos consultores se sintam apoiados, nao
s6 com formacao continua, mas também
com acesso a todo o suporte interno para
que se possam dedicar maioritariamen-
te a atividades de alto rendimento. Por
isso, procuramos consultores que quei-
ram trabalhar neste mercado e ambicio-
nem o Sucesso,

imm ==l

ANA MORGADO Properties

Prime & Luxury Investments

AMI: 15258
Viela da Beloura, 4 - Galerias ALPHA
MALL - Loja 17 - Quinta da Beloura

(+351) 912 442 287

comercial@anamorgadoproperties.com
www.anamorgadoproperties.com
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MERCADO IMOBILIARIO
LISBOA

EQUIPA IMOBILIARIA ONDE
CADA CLIENTE E UNICO, TAL

COMO O SEU IMOVEL

Helena Garcia ¢ uma referencia no mercado imobiliario na regiao da Grande Lisboa. Dedica-se
a esta area ha quase 15 anos e o percurso tem sido de crescimento, com resultados consolidados
a cada ano. Com uma equipa que ja deu provas e arrecadou diversos premios, a equipa Helena
Garcla tem feito a diferenca na Zome®.

Quais as vantagens de ter uma
equipa com base na Zome? Porqué
esta marca?

A Zome® é uma empresa 100% por-
tuguesa, com representacao a nivel na-
cional e internacional.

Escolhemos a Zome® como a nos-
sa empresa porque nos identificamos
com a missao e com o0s valores desta
marca. A preocupagao com as pessoas,
com o profissionalismo, com a trans-
paréncia e com a solidez de um nego-
cio ligam-nos, sem duvida, a Zome®.

Aqui, a nossa equipa € constante-
mente acompanhada por um business
coach e um staff fantastico que nos aju-
dam a crescer. Temos acesso a melhor
formacdo do mercado imobilidrio, o
que nos permite solidificar conheci-
mentos, fazer novas aprendizagens e
estarmos sempre atualizados sobre o
mercado.

Temos também acesso a tecnolo-
gia mais avancada, o que nao so faci-
lita a gestao do nosso dia a dia, como
nos permite disponibilizar aos nos-
sos clientes as melhores ferramentas
imobilidarias, como a plataforma Zome
Now®, e que trazem mais seguranca,
rapidez e simplicidade a cada negdcio.
Na Zome® somos incentivados a cres-
cer, a fazermos mais e sermos melho-
res. Isso € muito importante.

Como caracteriza a evolugao do seu
trabalho no ultimo ano? Que balan-
co faz de 20217

@ GESTAO EMPRESARIAL

Em 2021, continuamos a crescer e
atingimos 6timos resultados, tendo re-
cebido o prémio Mega Star e alcancado
novamente o primeiro lugar na nossa
loja em angariacoes e faturacao. Estes
reconhecimentos sao consequéncia da
forma como trabalhamos e das rela-
coes de confianca que construimos ao
longo destes quase 15 anos com clien-
tes e parceiros de negocio, aos quais
somos muito gratos.

Olhar para estes resultados, faz-
-nos perceber que estamos a conseguir
cumprir o nosso objetivo principal: as-
segurar um servigo profissional e de
qualidade a todos os que nos procuram
nesta fase importante das suas vidas.

Isso deixa-nos muito felizes e moti-
vados a continuar.

Como se encontra, atualmente, o
mercado imobiliario na zona em
que atua? Como podera ser 2022?

O mercado imobilidrio na zona da
grande Lisboa continua em franca as-
censao, registando-se uma procura de
imoveis bastante superior a oferta, o
que nao faz prever uma queda imedia-
ta dos valores de mercado. Enquanto a
procura for superior a oferta, e as ta-
xas de juro se mantiverem baixas, 0s
bancos continuam a conceder crédito
as familias, e a dinamica de mercado
mantém-se.

A tendéncia em 2022 podera ser de
abrandamento gradual, dependendo
da evolucao da recuperacao econo-
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mica face a pandemia. Sao variaveis
que poderao influenciar a procura e
consequente oferta de imdveis, tendo
efeito direto sobre o mercado, fazendo
oscilar os precos, e agitar o mercado,
que acredito se mantera para ja num
registo ascendente.

Que objetivos pretende a Equipa
Helena Garcia alcancar neste novo
ano?

Neste novo ano, pretendemos con-
tinuar a crescer e atingir novos pata-
mares em conjunto, conquistando a
confianca de novos clientes que pre-
cisem da nossa ajuda e mantendo as
boas relacdes que ja temos.

Vamos crescer internamente com
a entrada de novos membros que irao
permitir atingir uma nova qualidade
de trabalho e um melhor acompanha-
mento a todos 0s nossos clientes.

Queremos melhorar constante-
mente o servico a clientes proprie-
tarios e compradores, simplificando
ainda mais 0s processos e permitin-
do a cada um tenha connosco a me-
lhor experiéncia imobiliaria possivel,
de acordo com as suas expectativas e
objetivos.

Temos também como objetivo con-
tinuar a posicionar-nos no mercado
como uma equipa profissional e de
referéncia nas localizacoes em que
atuamos, ajudando o maior numero de
proprietarios e compradores, fazendo
a diferenca nas suas vidas.

HELENA
GARCIA

REAL EATATE YEAM
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Gostava de
receber um Estudo de

Mercado Gratuito?

Contacte-mel!
96 177 86 71

helena.garcia@zome.pt
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MERCADO IMOBILIARIO
LOURINHA

DANIEL DAS CASAS

A trabalhar como consultor desde 2017, Daniel Alves destaca-se no setor imobiliario da Lourinha,
na Remax Next. Os ultimos anos sao de um desenvolvimento sustentado e continuo do seu tra-
balho e os resultados falam por s1, ano apos ano. Com um percurso pautado pelo profissionalismo
e dedicacao, e ja conhecido na Lourinha como “Daniel das casas”.

Como comeg¢ou esta sua aven-
tura no ramo do imobiliario e na
Remax?

Sempre estive ligado ao mundo do
imobiliario na parte da construcao
mas, desde 2008, que seguia 0 meu
percurso noutros trabalhos. Tudo co-
mecou em 2017 como uma brincadei-
ra, fiz uma formacao e, a convite de
um amigo, fui experimentar o ramo
imobiliario e identifiquei-me. Gos-
tei do convivio, de conhecer pessoas
novas.

Entretanto, a agéncia em que esta-
va a trabalhar era um bocado longe da
minha terra natal, que é a Lourinha e
para qual resolvi regressar. Comecei a
trabalhar na Remax Next no inicio de
2018, a fazer boas angariacdes e boas
vendas. Como costumo dizer, o ramo
imobiliario faz-se de relacdes com as
pessoas. Ganhando empatia e fazen-
do um bom trabalho, os negdcios sur-
gem e as pessoas procuram-nos. Os
primeiros 18 meses sao praticamente
a semear para depois comecar a colher
os frutos, é preciso semear para depois
colher. Felizmente tem corrido bem,
de ano para ano, tenho melhorado.

Como se descreve enquanto con-
sultor imobiliario?

O meu ponto forte é a simpatia, so-
cializo bem com as pessoas. Neste mo-
mento passam por mim na rua e di-
zem: “Olha o Daniel das casas”.

Socializo bem com as

i

E uma mais-valia conhecer bem
esta zona? Como caracteriza a zona
da Lourinha?

Conhecer a zona é uma vantagem,
assim como perceber bem a parte da
construcao por ter estado ligado a essa
area desde os meus 17 anos. Sei ava-
liar se os imoveis estao a bom preco,
se precisam de obras, entre outros
aspetos.

As pessoas acham que vendo mui-
to a estrangeiros nesta zona, mas os
meus clientes sao, sobretudo, emi-
grantes e pessoas oriundas de Lisboa
e arredores. Vendem a casa e vém pro-
curar um lugar sossegado no campo,
com quintal, um bocadinho de terre-
no. Com a pandemia, as pessoas co-
mecaram a valorizar o espaco exterior
da casa porque se sentiram fechadas
entre quatro paredes.

Aqui, os pontos fortes sdo
o clima, a costa e, principal-
mente, a distancia a que es-
tamos de Lisboa, os acessos a
capital sdo bons. As pessoas
vém porque querem estar a
45 minutos de Lisboa e tem
transportes publicos.

Da mais importancia a
angariacao, venda ou ou-
tras partes do processo?
Todas as etapas sao impor-
tantes mas o meu foco é a an-
gariacao, que € a origem de

tudo. E como num supermercado, se
eu tiver as prateleiras vazias, os clien-
tes vio embora. Foco-me em angariar
com qualidade e apreco. Tenho uma
boa carteira de clientes que contacto
quando consigo um imédvel.

Os clientes tém entendido o regi-
me de exclusividade da Remax?

E uma questdo de explicarmos o
que € a exclusividade, que se aplica
apenas na angariacao, promocao e di-
vulgacdo, ndao na venda. Qualquer um
pode vender o imovel. Tenho exclu-
sividade em angariar e divulgar para
fazer um trabalho de exceléncia. Faco
o video de drone, uma virtual tour ou
um video interior e exterior. Cada
produto tem as suas especificidades

e foco-me em fazer o me-
lhor trabalho possi-
vel. Sei que faco

um trabalho
diferencia-
do e tenho
sempre a mi-
nha comissao
garantida, pelo
menos pela an-
gariacao. Nao

pEessoas, © meu ponto
forte € a simpatia. Neste
momento passam por
MiMm na rua e dizem
‘Olha o Daniel das casas’

@ GESTAO EMPRESARIAL




me vejo a trabalhar numa agéncia em
aberto, a fazer o investimento inicial
sem a garantia de receber uma comis-
sd0. Nao seria capaz de trabalhar sem
exclusividade.

Que tipo de cliente o procura, so-
bretudo no ultimo ano?

Predomina o cliente nacional acima
dos 40 anos. Ha muita procura de mo-
radias e apartamentos. Ha muita pro-
cura e pouca oferta, nomeadamente
de moradias até 140 mil euros. Neste
momento, na Lourinha, uma boa mo-
radia ja custa no minimo 250 mil euros
e nem todos tém essa possibilidade. O
imovel mais caro que ja vendi foi no
valor de 550 mil euros.

Ultimamente tém surgido muitos
casos de crédito. Ai, primeiro, encami-
nho para o nosso consultor financeiro
para avaliar a capacidade financeira.
Este processo € importante antes de ir
mostrar casas que correspondem ao
que o cliente pediu. As vezes o cliente
diz-me que tem capacidade financeira
até um certo valor e, na verdade, tem
uma capacidade inferior a que foi dita.
Quando isto é verificado, torna-se mui-
to mais facil fazer o acompanhamento.

Os prémios ganhos sao o reconhe-
cimento de um bom trabalho, que
nem sempre foi facil. O Daniel ja
tem alguns prémios importantes.
Todos os prémios que recebi sdo
especiais, sao o alcancar de objetivos.
Talvez o mais especial tenha sido o pri-
meiro, que representa o culminar do
meu primeiro ano de trabalho. Nao
esperava e deu-me forca. Tenho me-
lhorado os meus resultados ano apos

------
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LOURINHA

. RE/MAX

S— NEXT

& ‘(\
s RESULTADO SAO ESTES SORRISOS!
PARABENS DANIEL E SUSANA POR MAIS UM NEGOCIO!

G
©R Maxidomus 20

ano. Os prémios vao provando que foi
uma boa opcado dedicar-me ao ramo
imobiliario.

Estamos a iniciar o ano 2022. Pode-
mos esperar que seja o melhor ano
do Daniel Alves?

Estou a perspetivar que este seja o
meu melhor ano. Pretendo continuar
a superar-me, superar 2021. Ha nego-
cios em curso e vao surgindo coisas no-
vas e espero ultrapassar largamente a
faturacdao de 2021, manter as angaria-
cOes com qualidade e apreco e man-
ter uma forte relacdo de proximidade
com o cliente. Vou continuar a apos-
tar no marketing e a recorrer a meios
tecnoldgicos.

Que conselho daria a alguém que
esteja a pensar enveredar pelo se-
tor imobiliario?

Isto € um negocio de relagoes. Para
uma pessoa que seja sociavel, que
goste de conversar, que seja extrover-
tida... é o ramo certo. E preciso co-
nhecer pessoas novas para comecar
a angariar imdveis, contactos. E uma
profissao de contactos.

Que mensagem de esperanca quer
deixar aos seus clientes, parceiros
e amigos?

Desejo a todos um excelente ano
2022, com uma vida normal, sem con-
finamentos. Se precisarem dos meus
servicos, ca estou eu.

dbalves@remax.pt

RE/MAX Next - AMI 11310
Rua Adolfo Bordalo, n° 5 R/C Dt°
Lourinha - Lourinha e Atalaia

RE/MAX

(+351) 919 569 466 / (+351) 261 422 400

www.remax.pt/agente/daniel-alves/124181033

CONSULTOR DO MES

OUTURRO NOVEMRRO £ DETEMRRO 2021

RE/MAX
MEXT
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MERCADO IMOBILIARIO
AVEIRO

ACOMPANHAMENTO PERSONALIZADO

E HUMANO A NIVEL NACIONAL

Claudio Rama ¢ diretor-geral da DS AVEIRO VERA CRUZ. O empresarlo, que reune um vasto
curriculo na area comercial e de vendas, decidiu em 2017 arriscar e fundar a propria empresa.
Atualmente, a DS AVEIRO VERA CRUZ e uma referéncia no imobiliario e intermediacao de
credito, tanto na regiao de Avelro, como a nivel nacional, operando em todo o pais. Claudio Rama
conta-nos a sua trajetoria, bem como os planos para o futuro da agéncia.

Quando foi fundada a DS Aveiro Vera
Cruz e como foi a evolucao da empre-
sa ateé aos dias de hoje?

A DS AVEIRO VERA CRUZ abriu em ja-
neiro de 2018. O nosso primeiro ano foi de
aprendizagem, conhecimento do mercado
e aperfeicoamento de estratégias. 2021 foi
um ano de concretizacdao dos objetivos com
que iniciamos. Neste momento, somos uma
empresa com um crescimento sustentado e
que goza de 0tima reputacdo no mercado.

Como foi o seu percurso profissional
até ser diretor da agéncia? Porque de-
cidiu dedicar-se a esta area?

Iniciei 0 meu percurso profissional na
Rosas Construtores como administrati-
vo, em 1997. Em 1999, iniciei na UNICER
com o objetivo de implementar um proje-
to de vendas e, em 2002, foi-me lancado o
desafio de chefiar uma equipa de vendas,
funcdo que ocupei até julho de 2007. Em
agosto desse mesmo ano entro na SONAE
como diretor de loja da SportZone. A drea
financeira e dos seguros era uma paixao e,
por isso, em julho de 2017 decido abracar
este sonho de abrir o meu préprio negocio
onde hoje sou o diretor-geral da DS AVEI-
RO VERA CRUZ.

Os empresarios
enfrentam
sempre inu-
meros de-
safios. Des-

de que lidera a DS Aveiro Vera Cruz
quais foram os principais? A pande-
mia € um deles?

O principal e maior desafio foi o arran-
que e desenvolvimento da empresa, pois
era uma area nova para mim e, por isso,
foi mais desafiante de inicio. No entanto,
com muito esforco, humildade e resilién-
cia, hoje a DS AVEIRO VERA CRUZ é uma
referéncia, nao sé na regiao de Aveiro, mas
também a nivel nacional porque fazemos
negocio em todo o pais.

A pandemia levou-nos a ver a vida de
uma nova perspetiva. Ao sermos obriga-
dos a fechar as portas e a adaptarmo-nos a
uma nova realidade, focamos e investimos
nas interacoes através do online. Através
da minha participacdao no grupo de networ-
king - BNI PRIMUS tive a oportunidade de
conhecer profissionais de diferentes areas
e de diferentes culturas, com quem apren-
di imenso. As restricoes a que fomos su-
jeitos revelaram-se uma oportunidade de
dar visibilidade ao servico 360 da DS Aveiro
Vera Cruz que permite ao cliente obter as
melhores solucdes, poupando tempo, sem
se expor aos riscos desta fase pandémi-
ca, com o acompanhamento personaliza-
do e humano que os nossos colaboradores
proporcionam.

Como podemos verificar na ultima
edi¢ao, a DS Aveiro Vera Cruz presta
um servico 360, com intermediacao
de crédito, imobiliaria, seguros, me-
diacdo de obras e construcio. E esta
ampla abordagem que vos distingue?
Quais os valores que preconizam?

O Servico 360 que a DS AVEIRO VERA

CRUZ presta é um servigo personalizado e
de exceléncia, que desenvolvemos em fun-
cao das necessidades especificas de cada
cliente. Através da nossa experiéncia e
junto das varias entidades intervenientes
nos processos (Crédito, Seguros e Media-
cao Imobilidria) conseguimos as melhores
solucoes de mercado, com uma poupanca
efetiva, visto que alguns destes servicos
sao gratuitos para o cliente. Esta dinami-
ca estd alinhada com os nossos valores que
sdo: entreajuda, profissionalismo, ética e
transparéncia. O alinhamento destes fato-
res resulta numa sinergia que vem facilitar
parcerias com diferentes profissionais, de
varias areas complementares, ajudando o
cliente a aceder a todos estes servicos num
sO espaco, tornando o processo mais facil,
mais rapido e com maior garantia da con-
cretizacdo dos seus objetivos.

Quais os objetivos e projetos que pre-
tende concretizar ao longo do ano de
20227

Um dos principais objetivos em 2022 é
manter a DS AVEIRO VERA CRUZ como
uma referéncia nas areas de Intermediacao
de Crédito e Mediacao Imobiliaria, expan-
dindo para clientes investidores estrangei-
ros e desenvolvendo as restantes areas de
negocio com que trabalhamos. Para concre-
tizar esse objetivo estamos a admitir novos
colaboradores para reforcar a 6tima equipa
que ja temos, e trabalhar a par com estes.
Procuramos profissionais que comunguem
de uma postura dinamica e honesta, com
foco em servir o cliente com ética e profis-
sionalismo, onde o bom negdcio s6 € bom
quando todas as partes sdo respeitadas.




AVEIRO VERA CRUZ

Mediacdo Imobilidria | Intermediacao de Crédito | Seguros

UMA EQUIPA EM CRESCIMENTO
EM AVEIRO

QUER JUNTAR-SE A NOS?

7 Vantagens:

- Apoio inicial e permanente

imobiliario exclusivos

INTERMEDIACAO
DE CREDITO

Ao cliente que necessita de credito
para concretizar os seus projetos
e com base no seu perfil, ajuda-
mo-lo a encontrar a melhor
solucdo do mercado, ja que tra-
balhamos com os 10 principais
bancos a operar em Portugal. O
NOSSO servico assenta na transpar-
éncia e corregcao para com o cli-
ente, sendo este servigco total-
mente gratuito.

Rafael Fonseca
Gestor de Credito e
Consultor Imobiliario

Rentabilidade elevada

Formacao gratuita e diferenciada

Programa de Gestao e CRM

Acesso a multiplas areas profissionais

Credibilidade da marca

Sem limites geograficos

MEDIACAO IMOBILIARIA

Atuamos quer na Angariacao, quer
na Venda.

Na Angariacdo de imodveis trata-
mos de todo o processo, dando
suporte ao cliente vendedor, no-
meadamente a recolha da docu-
mentacdo necessaria e os diver-
sos procedimentos para colocar o
iImovel no mercado, cumprindo as
regras exigidas pelo IMPIC.

Na Venda de imoveis acompanha-
mos o cliente comprador a encon-
trar no mercado o imével que vai
ao encontro das suas necessi-
dades.

Pedro Neves
Consultor Imobiliario

MEDIACAO DE OBRAS

Trabalhamos a Mediacao de obras
e Construcao de Imoveis, onde em
parceria com arquitetos, constru-
tores e demais intervenientes aju-
damos o cliente a aceder a todos
estes servicos num so6 espaco, tor-
nando o processo mais facil, mais
rapido e com maior garantia da
concretizacao dos seus objetivos e
da sua habitacdo de sonho.

Marta Sampaio
Diretora Comercial

MEDIACAO DE SEGUROS

Apesar de alguns dos seguros nao
serem obrigatorios, fazé-los traz es-
tabilidade e seguranca para o seu
patriménio.

Dentro da agéncia, o cliente obtém
uma analise abrangente do seu per-
fil financeiro, o que garante uma
evolucao mais consistente do seu
processo.

Como complemento do crédito imo-
biliario, acompanhamo-lo a encon-
trar as melhores solugdes de Se-
guros, pois a maioria dos bancos ja
permite que sejam contratados dis-
sociados do crédito.

Mariana Cancela
Mediadora de Seguros

decisoesesolucoescom

O SEU SONHO
COMECA AQUI

OLUCOES 360°
MEDIACAQ IMOBILIARIA - INTERMEDIACAO DE CREDITO

MEDIACAO DE OBRAS E CONSTRUCAO DE IMOVEIS
MEDIACAO DE SEGUROS

:ﬂl

CJ Rama Unip. Lda | Lic. AMI 16286 | Lic. Int. de Crédito N° 4525 verificavel em www.bportugal.pt | Med. Seguros Reg. na ASF com N2 409311648/3

Alameda Silva Rocha, N2 99 A | 3800-385 Aveiro | (+351) 234 099 272 | decisoesesolucoes.com/agencias/aveiroveracruz
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ESPECIALISTAS EM IMOVEIS

PREMIUM DE LUXO

Susana Sa Diener e Christopher Diener sao licenciatarios e gerentes da Engel & Volkers Braga —
Guimaraes, em funcionamento desde agosto de 2021. Numa entrevista exclusiva, falam daquela
que é a maior imobiliaria do mundo especializada em 1moveis premium e de luxo e dos desafios
Inerentes a atividade e revelam que nos proximos anos pretendem abrir mais sucursais no dis-

trito de Braga.

O que distingue esta agéncia imo-
biliaria das restantes?

A Engel & Volkers é a maior imo-
bilidria do mundo especializada em
imdveis premium e de luxo. Estamos
no mercado hd 40 anos e temos mais
de 900 lojas em todo o mundo. Mais de
15 mil agentes trabalham sob a nos-
sa marca e 0 numero cresce a cada
dia. Podemos recorrer a varios espe-
cialistas da nossa rede, por exemplo,
especialistas para a venda de adegas,
castelos e palacios, ou o nosso Private
Office, especializado na comercializa-
cao discreta de propriedades de alto
padrdao em todo o mundo.

Também é importante referir que
“Premium” nem sempre significa
que um imovel tem que ter um pre-
co alto, esta categoria caracteriza-se,
por exemplo, ou também, pela otima
localizacdao de um imovel ou pela sua
arquitetura especial. Por esse motivo,
imoveis ou propriedades com estas ca-
racteristicas podem ser incluidos no
nosso portfolio.

Como descrevem a forma de traba-
lho da empresa?

Os nossos clientes sao muito exi-
gentes e esperam de ndés o melhor
servico. Temos como objetivo respon-
der a essas expectativas em todos os
momentos. Para cada uma das nossas
propriedades, criamos um conceito
de marketing individual no qual ana-
lisamos os grupos-alvo que sao depois

ana S'-"'!.Diener e ChristopherBiener

abordados através do marketing dire-
to. E importante para nds proceder
discretamente se for esse o desejo dos
nossos clientes, pois muitos deles es-
tao mais expostos e ndo desejam ne-
nhuma atencao adicional. Algumas
das nossas propriedades sao comer-
cializadas diretamente por meio da
nossa rede global, sem serem sequer
publicadas nos nossos sites.

Que servicos sao disponibilizados
ao cliente?

Acompanhamos os nossos clientes
em todo o processo de compra e ven-
da dos seus imoveis. Apoiamos com-

N,

pradores e investidores nacionais e es-
trangeiros para encontrarem o imovel
certo. Somos profissionais no marke-
ting discreto de imdveis de alta qua-
lidade e oferecemos uma rede inter-
nacional de especialistas para todas as
questoes relacionadas com a compra e
venda de imoveis premium e de luxo.

Claro, ajudamos também a determi-
nar precos de mercado realistas e, se
necessario, podemos ter acesso a va-
rios servicos dentro da nossa rede lo-
cal, como arquitetos, advogados, em-
presas de construcao, decoradores de
interiores, etc. A mediacao de crédito
também esta para um futuro préximo.

GESTAO EMPRESARIAL



Quantos membros fazem parte
da equipa Engel & Volkers Braga
- Guimaraes?

Para além dos dois gerentes, Susana
Sa Diener e Christopher Diener, a nos-
sa equipa € atualmente composta por
quatro agentes e uma chefe de equipa.
Estd prevista a contratacao de uma as-
sistente e a ampliacdao da equipa com
mais seis agentes.

O recrutamento de novos funciona-
rios € um desafio? Porqué?

Como consultor na Engel & Volkers
e como o preco médio dos imoveis que
vendemos é mais elevado, em compa-
racdo com outras agéncias, o rendi-
mento que pode obter €, também ele,
maior. Além disso, os agentes que tra-
balham para nds nao tém custos adi-
cionais, por exemplo, para marketing,
espaco de escritorio ou formacao, pois
todos sao assumidos por nods e o agente
pode manter a comissao que ganhou.

Infelizmente, muitas pessoas e
agentes da regiao ainda nao conhe-
cem bem a nossa marca, nem as nos-
sas condicoes de trabalho e, por isso,
muitas vezes nao véem motivos para
se candidatarem. Mas isto € uma ques-
tao de comunicacdo que levara o seu
tempo.

O nosso objetivo é ser a melhor
agéncia imobiliaria do norte de Portu-
gal. E claro que os agentes que traba-
lharem connosco tém que ter também
este objetivo em mente. Ter iniciativa,
visdo empresarial, criatividade, saber
identificar as oportunidades e falar
pelo menos uma lingua estrangeira
sao consicoes essenciais. Os nossos
valores fundamentais sao competén-
cia, paixdo e exclusividade. Qualquer
pessoa que se identifique com eles e
esteja disposta a interagir com diferen-
tes personalidades nacionais e interna-
cionais, € muito bem-vinda.

Qual o perfil, em tracos gerais, do
vosso cliente e que tipo de imoveis
€ mais procurado?

Nao existe um perfil padrao. Os nos-
sos clientes, proprietarios ou compra-
dores sao muito diferentes. Desde o
empresario que vende a sua casa de
luxo, a familias jovens que procuram a
sua primeira casa ou o reformado que
procura uma casa confortavel para vi-
ver uma nova fase da sua vida. E é isto
que torna o nosso trabalho tao especial
e interessante: todos os dias lidamos
com as mais diversas personalidades
e historias de vida. Isto também nos
enriquece cOmMo pessoas.

Que balanco fazem dos ultimos
meses e o que perspetivam para o
futuro?

O nosso inicio em Braga correu
muito bem. Desde a remodelacao da
loja, que foi um sucesso gracgas ao ex-
celente trabalho prestado pela firma
que escolhemos, aos 6timos colabora-
dores que temos e que ja estabelece-
ram muitos relacionamentos com pes-
soas e instituicoes da nossa regiao. Ja
conseguimos vender varios imoveis,
portanto estamos dentro do que deli-
neamos para o primeiro ano.

Para o futuro queremos estabele-
cer a marca Engel & Volkers em todo
o distrito de Braga e Mondim de Basto
como especialista em imobiliario pre-

MERCADO IMOBILIARIO
BRAGA/GUIMARAES

mium e de luxo e alcancar a lideranca
de mercado neste exigente segmento.
Queremos que as pessoas Nos asso-
ciem a um excelente servico, confia-
bilidade e confianca. Se conseguirmos
isso, fizemos um bom trabalho.

.
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ENGEL&VOLKERS
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GuiMmaraes

R. Eca de Queirds 38
4700-315 Braga

(+351) 253 070 478 N
www.engelvoelkers.com/pt-pt/ Hsass
braga-guimaraes

CARLA BASTO - TEAM LEADER

Desde a sua abertura, em 2021, a Engel & Volkers Bra-

ga — Guimaraes conta com a colaboracao de Carla Basto,
chefe de equipa. Apos 21 anos de trabalho na area da co-
municacao, marketing e gestao de eventos, fol a pande-
mia que a obrigou a desistir da sua propria empresa de
organizacao de eventos e a procurar um novo rumo. En-
controu, assim, uma paixao Inesperada: “Ainda nao fez
um ano e ja parece uma década, tal € a intensidade e gos-
to pelo ramo imobiliario, que nunca imaginel ter”, revela.

A Engel & Volkers surgiu na vida de Carla na altura certa: “Fiz
uma breve pesquisa na internet e apercebi-me que a Engel

& Volkers iria abrir escritorio em Braga para trabalhar a re-
giao do Minho. Conhecia bem e identificava-me com a mar-
ca e com os seus valores e fol al que, através do LinkedlIn,

me propus a fazer parte da equipa”. Descreve o seu trajeto na
agencila como “desafiante e motivador” e elogia toda a equi-
pa. “Trabalho com uma equipa excecional, extremamen-

te organizada, rigorosa e ciente do brio profissional”, acres-
centa a team leader.

“Na Engel & Volkers aju-
damos a construir pro-
jetos de vida e a alcan-
car sonhos. A equipa e
cada um de nos tem de
ser capaz de olhar para
o cliente nao como um
objetivo de venda, mas
como um sonho que nos
cabe ajudar a realizar.

A percecao do cliente

e a leitura que fazemos
dele dao-nos indicado-
Ies preciosos para conse-
guirmos o match perfei-
to, a casa perfeita para

0 seu projeto de vida’,
conclui Carla Basto.

GESTAO EMPRESARIAL
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“UM CLIENTE FELIZ E SATISFEITO E
O MELHOR CARTAO DE VISITA”

Carla Monteiro e consultora na Century 21 Colombo onde, diariamente, tem todo o apoio neces-
sario a sua atividade. Os valores da marca foram decisivos na escolha e garante que a satistacao
do cliente é a motivagao de que necessita para fazer um bom trabalho.

O balanco dos ultimos anos é po-
sitivo para Carla e, mesmo nesta fase
pandémica, 2021 foi um o6timo ano
para a consultora: “Foi um ano com
varios momentos marcantes, bastan-
te trabalho, dedicacao, foco e muita
aprendizagem. Consegui concretizar
o objetivo a que me propus no inicio do
ano, que era ganhar o Galardao Inter-
nacional Diamante (faturacao superior
a €100.000). Na altura nao sabia bem
como iria consegui-lo, sé pensava que
tinha de conseguir”, conta. “Té-lo con-
seguido, deixou-me muito feliz e rea-
lizada, com um sentimento de dever
cumprido”, revela a consultora.

Carla Monteiro desenvolve o seu
trabalho na zona de Lisboa e perife-
ria e, enquanto profissional, diz gos-
tar de desafios, de estar em contacto
com o publico, de conhecer pessoas
novas e tem clientes que se tornaram
grandes amigos. Prima, todos os dias,
por oferecer o melhor servico possi-
vel, sem que o cliente tenha grandes
preocupacoes.

O futuro da consultora passa por
manter a satisfacdo e confianca por
parte dos clientes. “Estou muito grata
a todos os clientes que confiaram em
mim e no meu trabalho e que o refe-
renciam a outras pessoas, grata a to-
dos os que estao comigo e me ajudam

LB 4
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quando necessito, porque nunca con-
seguimos sozinhos, estar numa loja
estruturada com um bom staff nos va-
rios departamentos, sempre prontos
ajudar, é muito importante. Nunca
esqueco aqueles que estao a meu lado
e simplesmente acreditam, apoiam,
motivam e me dizem aquela palavra
que preciso de ouvir nesse momento”,
enaltece a consultora imobiliaria.

Em 2022, o desafio ¢ “dar continui-
dade a aprendizagem e evolucao” do
ano anterior, com vista ao crescimen-
to, “nunca esquecendo as bases”, afir-

ma. “Um cliente feliz e satisfeito é o
nosso melhor cartdo de visita e conti-
nua a ser a minha principal fonte de
motivacao”.

CENTURY 2]

AMI: 7002
Rua Professor Reinaldo dos Santos 14
Loja A | 1500-506 Lisboa

(+351) 914 037 213
carlamonteiro@century21.pt
www.century21.pt/consultor-imobiliario/
carlamonteiro

TESTEMUNHO DO BROKER

A Carla Monteiro tem sido, pelo seu elevado profissionalismo e com-
peténcia, uma referéncia para todos os seus colegas. Considero um
privilegio te-la na nossa equipa pela forma como, tao bem, representa

a nossa agéncia e a nossa marca.

Os resultados de exceléncia que tem vindo a alcancar espelham toda
a sua determinacao, resiliéncia, ambicao e prazer de bem fazer.

Qualquer cliente que venha a ser acompanhado pela Carla Monteiro
tera certamente uma experiéncia marcante, pelo que, garantidamente,
recomendaria os seus servicos a todos os meus amigos e familiares.

Nuno Almeida
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CLAREZA COMO
PONTO-CHAVE NA
VENDA DE IMOVEIS

Paula Franca divide a sua vida profissional por duas
grandes palxoes: 0 ensino e o ramo 1mobiliario. Nos seus
negoclos, nada menos tem para oferecer do que seriedade,
honestidade e clareza aos clientes que procuram a Remax

Focus, em Vila Nova de Gaia.

Nascida e criada em Vila Nova de
Gaia, desde muito cedo que Paula
Franca expressava o seu desejo de ser
professora de educacao fisica. “Tirei o
curso de Ciéncias do Desporto e Educa-
cao Fisica na Faculdade de Ciéncias de
Desporto e Educacao Fisica da Univer-
sidade do Porto. Comecei a trabalhar
nesta area em 1992 e ser professora
de educacao fisica € a minha ativida-
de principal”, comeca por contar. Con-
fessa, ainda, nunca ter ambicionado
outros objetivos profissionais para o
futuro mas, em 2017, deu os primeiros
passos no setor imobilidrio, com a sua
entrada na Remax.

“Sempre gostei de ver e observar
casas de uma forma leiga e informal.
Tenho duas filhas e vivo apenas com
elas e entdo pensei em aliar um gos-
to pessoal a uma vertente profissional
para tentar obter um rendimento ex-
tra. Foram esses 0s motivos que me
levaram a entrar na Remax”, eluci-
da Paula Franca, confidenciando que
esta nao foi uma adaptacao facil, uma
vez que “ser professora de educacao
fisica ndao tem nada a ver com o setor
imobilidrio. E uma drea com vivén-
cias completamente diferentes, mas
iguais numa carateristica: lidar com
pessoas”, explica.

Uma das maiores dificuldades nes-

@ GESTAO EMPRESARIAL

ta adaptacdo passou pela carga
burocratica associada aos pro-
cessos de venda de imodveis,
algo que Paula Franca pensaria
ser bem mais simples. “Nao tinha
a minima ideia da burocracia existen-
te nos processos imobiliarios. Tive
de fazer uma formacao inicial neste
ramo para ser consultora imobiliaria.
Aprendi bastante e nunca pensei que
esta area fosse tao exigente. Existem
muitas dificuldades que nos surgem
no processo de venda de uma casa. A
quantidade de documentacao neces-
sdaria e a necessidade da mesma es-
tar em conformidade, o que por vezes
nao acontece, pode dar lugar a pro-
cessos morosos e complexos”; explica.
No entanto, a consultora destaca o tra-
balho de equipa como fundamental:
“Conto sempre com o apoio dos diver-
sos departamentos da Remax Focus,
que facilitam imenso qualquer proces-
so burocratico, sendo uma mais-valia
para qualquer consultor”, afirma com
satisfacao.

Paula Franca nao hesitou em optar
pela Remax no momento em que de-
cidiu investir na sua atividade nesta
vertente. “Procurei logo a Remax por
ser uma das marcas mais conhecidas
a nivel nacional e internacional. Nem
sequer pensei noutras agéencias imobi-
liarias e esta foi a primeira a que con-
corri e na qual iniciei e permaneci’”,
orgulha-se a consultora, ressalvando
ainda, estar muito satisfeita com o tra-
balho na Remax Focus, representando
uma mais-valia pela dimensao da mar-
ca. “Quando falamos em imobilidrio,
uma das primeiras marcas que surge é
esta, sendo mais mediatica. Em termos
de projecdo, mediatismo e resultados,
considero que a Remax é a melhor”,
remata.

Para Paula Franca, seriedade e ho-
nestidade, bem como a clareza e a
abertura com que faz os seus nego-
cios sdao os pontos-chave do sucesso.

Paula Franca

“Sou uma pessoa muito transparente,
leal e sincera para comigo, colegas e
clientes. Ter empatia e saber colocar-
-se no lugar do outro, é a chave para
conseguir bons resultados e chegar ao
coracao das pessoas; ndao SO no ramo
imobilidrio, como na minha vida pes-
soal e profissional”.

Apesar do gosto pelo ramo imobi-
liario, Paula Franc¢a ndo equaciona
abandonar o ensino, sendo essa a sua
grande paixao profissional. No entan-
to, pretende continuar a dar cartas no
setor imobiliario no ano de 2022, sen-
do que 2021 foi o seu melhor ano no
ramo, uma vez que a pandemia veio
estimular a procura de mais mora-
dias. “Para este ano, desejo o minimo
que é alcancar o primeiro prémio a ni-
vel Remax. Nao defino mais objetivos
tambem, por ter outra atividade pro-
fissional que desejo manter sempre
como primordial: a escola”, conclui a
professora.

RE/MAX

Paula Franca

(+351) 969 537 216

RE/MAX Focus

Fachada Colossal, Lda - AMI 15187
Avenida Infante Dom Henrique, N° 292
V. N. de Gaia - Mafamude e Vilar do
Paraiso

www.remax.pt/agente/
paula-franca/125701035



UMA EQUIPA DE ETICA E RIGOR MILITAR

Jose Dias fez carreira no exercito durante
36 anos. Em 2018, criou a Magna Casa e 0s
seus colaboradores sao militares na reserva
e/ou na reforma. Em entrevista fala-nos dos
desafios encontrados, frisando “Pretendo
uma equipa que se identifique com os meus
PIiNclplos, ou seja, empenho, competéncia,

transparencia’.

José enveredou pelo percurso militar,
onde foi, também, especialista em Siste-
mas de Informacao Geografica. Quando
passou a reserva, percebeu que nao con-
seguia estar parado, “queria continuar
ativo”. A convite de um amigo, frequen-
tou uma formacao na area do imobilia-
rio: “O mercado imobiliario é desafiante
e cativou-me, ndo estava a espera de li-
gar-me tanto a esta atividade”, garante.

Apoés alguns prémios na empresa em
que trabalhava, sentiu ser hora de criar
a sua propria agéncia. Assim surgiu a
JD Imobilidria, em 2016: “Trabalhava a
partir de minha casa e a empresa durou
dois anos. Com o aumento do numero
de clientes surgiu, em 2018, a ideia de fa-
zer nascer a Magna Casa, e a necessidade
de ter um espacgo fisico com condicoes
para receber com dignidade os clien-

Joseé Dias

O QUE DIZEM SOBRE NOS?

tes e também
para a equipa
trabalhar”.

A Magna
Casa atua na
area geografi-
ca do distrito
de Lisboa. Os consultores sao especia-
listas da zona da sua propria residéncia,
como Lisboa, Cascais e Sintra. “A oferta
de imoveis € pouca e a procura € grande,
nao ha casas suficientes para satisfazer
a procura dos clientes compradores e,
nas que hd, o preco tem subido imenso”,
conta o militar.

A forma de trabalho da Magna Casa
passa por priorizar a exclusividade, com
servicos imobiliario de qualidade. Fa-
zemos partilhas com qualquer agente
ou agéncia imobilidria: “O nosso lema é
“Relacoes de Confianca” e o nosso foco
é sempre no cliente e na defesa do seu
interesse, bem como num servico de pro-
ximidade”, esclarece o consultor.

Para José, é importante motivar os
seus colaboradores e dar-lhes boas con-
dicoes de trabalho com formacao obriga-
toria totalmente gratuita.

“Os consultores da Magna Casa nao
pagam um céntimo para exercer a ativi-
dade, é tudo gratuito para eles, incluindo
o marketing pessoal. Se os consultores
precisarem de alguma coisa, sabem que

o0 . negociacao que fiz atraves desta imobiliaria permitiu-me atin-

gir os resultados que esperava, em grande parte fruto da persisténcia, dedi-
cacao e trabalho dos seus colaboradores (particularmente do Manuel Dias),
mas também da seriedade, verdade e honestidade da conduta e do compor-
tamento etico dos mesmos. Por tudo isto recomendo a Magna Casa, por-
que efetivamente faz justica ao seu nome: uma imobiliaria EXCECIONAL.

Constanca Barreira

.99 Gracas a dedicacgao e transparéencia do Sr. Jose Dias, a minha mae
conseguiu tudo o que procurava numa casa. Nao ha palavras que fa-
cam justica ao profissionalismo, simpatia e disponibilidade demonstra-
dos na aquisic¢ao da casa da minha mae. Muito obrigado por tudo.

Romulo Rodrigues

o9 - Magna Casa ajudou-nos a encontrar a casa que procura-
vamos! Quero agradecer todo o profissionalismo, atencao e dedica-
¢cao com que acompanharam todo o processo e a forma como nos
ajudaram para que tudo corresse da melhor forma! O meu muito obri-
gada, especialmente ao Jose Dias e ao Eduardo Henriques.

Rita Dinis
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EquUipa da Magna Casa

é sO pedir”’. Eduardo Henriques, Manuel
Dias, Eduardo Moreira e Miguel Peixoto
sao os nomes que dao a cara pela agén-
cia, juntamente com o seu fundador, e
que trabalham diariamente para o suces-
so da mesma.

BALANCO DOS TRES ANOS DE
TRABALHO E PERSPETIVAS PARA
O FUTURO

José Dias afirma que a agéncia tem
evoluido, rumo as metas que vao sendo
definidas: “Os objetivos da Magna Casa
foram crescendo gradualmente, come-
cei sozinho e fui recrutando mais ele-
mentos, em fases distintas. Todos os ob-
jetivos delineados foram atingidos, o de
2021 foi ligeiramente ultrapassado, quer
em termos de capacidade de captacao de
clientes, quer em termos financeiros.
Dou gracgas por nos termos instalado no
centro comercial das Palmeiras, onde
estabelecemos relacoes de confianca, as
pessoas vém ter connosco para dar e pe-
dir informacoes do mercado imobilidrio
aqui a volta”.

O militar conta que, para se atingirem
os resultados pretendidos, “tem de ha-
ver uma dedicacao total, estar disponivel
para atender o telefone durante a noite
se for preciso. Fazemos uma aposta mui-
to grande na formacao profissional e no
acompanhamento e adaptacao a novas
tecnologias”.

Com o ano 2022 ainda no inicio, a pre-
visao € de um progresso ainda mais signi-
ficativo. “Temos objetivos definidos para
este ano, ligeiramente superiores aos do
ano anterior, nao faria sentido estagnar.

Estou confiante de que os vamos atin-
gir’, conclui José Dias.

M C. C. Palmeiras,
Wy

Rua Quinta das Palmeiras
MAGNA CASA 91C, Loja 156, 1° Piso - Oeiras

(+351) 211 633 461 | 961 226 628
www.maghacasa.pt
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INTERMEDIAGAO DE CREDITO

O que é a intermediacao de crédito? O que fazem os intermedia-
rios de crédito? E sobretudo a resposta a estas duas questdes, que
lancou o mote para as paginas que se seguem. Um setor ainda desco-
nhecido de muitos leitores, mas que trabalha na busca e analise das
melhores solugdes de financiamento para o crédito, seja ele, pes-
soal, habitacdo, consolidado, automovel, entre outros. Um servico
levado a cabo por profissionais regidos pelo Banco de Portugal e que
é totalmente gratuito. Fique a saber mais nas proximas paginas.

ANICA
REALIZE PLUS
APM CREDITOS
PCOUTO SOLUTIONS
DOUTOR FINANCAS
PP PARTNERS

ALAMEDA CREDITOS



INTERMEDIAGCAO DE CREDITO ¥
PORTO o2

A UNICA ASSOCIAGCAO
PORTUGUESA
REPRESENTANTE

DO SETOR

Na representacao dos intermediarios de credito junto do Banco
de Portugal (BdP) e bancos mutuantes, a ANICA — Associagao , ¥
Nacional de Intermediarios de Crédito Autorizados ¢ uma enti- [ €

dade com o foco de apoiar a atividade dos seus associados, bem . ANICA
COMO promover a aquisicao de novas competéncias profissionais,

sendo a unica assocliacao representante do setor da intermedia-
cao de credito, em Portugal, com cerca de 6 mil inscritos no BdP.

A ANICA nasce da necessidade de
dar a conhecer a sociedade portuguesa
uma nova profissao: o intermediario
de crédito. “Toda a gente sabe o que
é um médico ou um engenheiro, mas
poucos sabem o que € um intermedia-
rio de crédito. A associacao nasce para
dinamizar junto da sociedade civil o
que ¢ a funcao deste profissional”, co-
meca por dizer Tiago Vilaca, presiden-
te da associacao.

O representante desta associacao,
que comecou a dar os primeiros passos
em 2018, frisa que “se o cliente olhar
para nos como o profissional que lhe
vai gerir todo o processo de crédito,
que o vai aconselhar, mas também re-
tirar o trabalho de procurar no merca-
do a melhor solucdo, vai compreender
qual a importancia e o papel do inter-
mediario de crédito”, ressalva Tiago
Vilaca, acrescentando que, “os inter-
mediarios de crédito sio uma extensao
da distribuicao de produtos financei-
ros de credito dos bancos. A regula-
mentacao da intermediacao de crédito
incide sobre aquilo que sao os particu-
lares, o crédito ao consumo das fami-
lias, regulando o sobre-endividamen-
to das mesmas”. E neste preciso ponto
que incide a grande vantagem da in-
termediacao de crédito, sendo para a
ANICA uma importante bandeira ter
os seus associados como entidades
que se revelam mais-valias. “N0s aju-
damos o cliente a tomar uma decisao
informada e responsavel. Os interme-
diarios de crédito tém de acrescentar
valor a este processo. No fundo, estdo
a aportar o conhecimento que tém, sa-
ber analisar a capacidade de endivida-
mento do cliente, procurar a melhor
solucdo e fazer um processo chave na

mao de intermediacao”, participando
numa melhor gestao financeira das fa-
milias portuguesas.

PORQUE SER ASSOCIADO?

No que respeita a vantagens, “to-
dos os intermediarios de crédito tém
interesse em participar ativamente
na regulamentacao da sua profissao.
Através da ANICA, tém a possibilidade
de escrever Historia nesta profissao,
uma vez que muito hd a fazer”, garante
Tiago Vilaca. “A ANICA engloba os in-
termediarios de crédito registados no
Banco de Portugal, quer sejam vincula-
dos, ndo vinculados ou a titulo acesso-
rio, o que significa que, para fazerem
a inscric¢ao junto da associacao, tém
de ter o registo no Banco de Portugal”,
garantido assim o maximo rigor e exi-
géncia no setor.

Para o cliente, as vantagens sao
também garantidas. “Um interme-
diario de crédito faz o trabalho que
o cliente abdica de fazer. Quando se
pretende fazer um crédito habitacao,
o cliente vai a varios bancos obter pro-
postas que se traduzem numa lingua-
gem complexa. Nao existe, muitas ve-
zes, por parte do cliente uma literacia
financeira técnica”, lamenta o presi-
dente da associacao que pretende ver
nos associados da ANICA profissionais
devidamente qualificados e pedagogi-
cos com o cliente. “Se o processo for
bem gerido, vamos ter mais vantagens
para o cliente em termos de celerida-
de dos processos de credito”, explica.

A ANICA tem vindo a trabalhar na
qualificacdo e formacao dos seus asso-
ciados e acredita que a intermediac¢ao
de crédito serd uma realidade cada vez

esidente da ANICA

mais presente em Portugal, “o que é
do interesse dos bancos”, ressalva Tia-
go Vilaca. “A intermediacao de crédi-
to esta crescente e vai ter um impacto
na sociedade portuguesa, que pode ser
mais positivo se tivermos uma qualifi-
cacao. Para essa qualificacdo, temos
de ter servico e formac3o. E nisto que
estamos a trabalhar na associacao”,
ressalva.

Um dos objetivos da ANICA passa
por aumentar a forca junto dos bancos
mutuantes e Banco de Portugal atraves
do aumento do numero de associados,
bem como continuar a aprimorar to-
dos os servicos de apoio aos mesmos,
onde se destacam o apoio juridico e
0 acesso aos seguros obrigatérios de
responsabilidade civil, para o acesso
a profissdo. Foi criado, ainda, o selo
ANICA para que o consumidor com-
preenda que um associado ANICA “é
um intermediario de crédito com a
subscricao obrigatoria de um Cdédigo
de Etica, que é um profissional devida-
mente informado sobre as alteracoes
normativas da profissao”, conclui o
presidente da unica associacao repre-
sentante do setor da intermediacao de
crédito, com cerca de 6 mil profissio-
nais registados no Banco de Portugal.

‘@

N

ASEOCIOCan h armeadidrios Credile Autarizados

Joaional Irte

Rua de Cedofeita n° 433,
4050-181 Porto

(+351) 220 917 305

geral@anica.org.pt
www.anica.org.pt
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“A SOLUGCAO MAIS ADEQUADA,
COM PERSONALIZACAO,

RAPIDEZ E COMPETENCIA”

A Realize Plus distingue-se no mercado pela real implementacao dos seus valores, aliados a
experiéncla da equipa, de ate 30 anos no setor da banca. Constituida por profissionais altamente
qualificados e competentes, o diretor-geral Orlando Teixeira partilha, em entrevista, o seu exem-
plo de empreendedorismo, revelando também a importancia do trabalho desenvolvido em prol
das familias e empresas nacionais.

E diretor-geral da empresa e ret-
ne largos anos de experiéncia co-
mercial e financeira. Fale-nos do
seu percurso profissional e das
motivacoes que o levaram a ser
empresario.

Comecei a trabalhar muito cedo, com
18 anos, a0 mesmo tempo que estudava.
Sempre me empenhei fortemente nos
desafios que fui enfrentando ao longo da
vida, tentando supera-los. Felizmente,
vivi no seio de uma familia grande com
quatro irmaos mais novos, em que fomos
brindados com uma educacao de ouro.

Assim, trabalhei como vendedor du-
rante sete anos, enquanto me licenciava
em Gestao pelo ISCTE, cumpri o servico
militar, abracei uma carreira no setor au-
tomadvel no Grupo Fiat por dez anos. La
encontrei o meu mentor, o Eng.” Malhei-
ro, o Diretor-Geral na altura, que apostou
em mim num cargo de direcao comer-
cial da Lancia, tinha eu apenas 30 anos
de idade. Ao mesmo tempo, tive uma ex-
periéncia extraordinaria em lecionar no
Conservatorio Nacional, no curso de Ci-
nema durante 15 anos, que me enrique-
ceu muito em contacto com varias gera-
cOes no meio artistico.

Em 1998, encontrei uma nova paixao,
a marca Audi. Passei a ser o diretor co-
mercial desta grande marca, na SIVA
(na altura, Grupo SAG). Em 2005, desa-
flaram-me para liderar, em Portugal, a
marca Skoda como diretor geral. Esta
foi a minha grande missdo, em elevar a
marca a outro patamar, melhorar a sua
imagem, reestruturar a rede de conces-
sionarios e motiva-los.

Como alguns momentos altos, dos
quais muito me orgulho, conseguimos
um aumento de vendas de 41% em 2005,
99% em 2010, 37% em 2014 e 31% em
2015. Ja a gerir concessoes, com cerca de
70 pessoas sob a minha responsabilida-
de, a minha equipa foi eleita pela SIVA/
Porsche Holding, o melhor concessiona-
rio Skoda 2019.

Com a experiéncia acumulada ao lon-
go de mais de 30 anos no setor automo-
vel, desenvolvi competéncias de gestdo
estratégica, comercial e financeira. Du-
rante muitos anos, trabalhei diretamente
com a area financeira em estreita cola-
boracdo com as sociedades financeiras

GESTAO EMPRESARIAL

como a Fiat Crédito, o Interbanco, o San-
tander Consumer e, mais recentemente,
com o VW Bank, quer na concecao de
campanhas de suporte a venda de au-
tomoveis, quer no desenvolvimento de
processos na interligacdo entre estas em-
presas financeiras, o importador e a rede
de concessionarios.

A Realize Plus é franchisada da Ma-
XFinance, quando surgiu a empre-
sa e porque decidiu integrar esta
rede?

A ideia de desenvolver a atividade de
intermediacdo de crédito surgiu ha um
ano, apos um ano sabatico e de estudo
do mercado quanto as oportunidades de
negocio com potencial de crescimento
num futuro préoximo.

A parceria com a MaxFinance, surge
assim como uma evoluc¢ao natural da mi-
nha carreira, potenciando o meu espirito
empreendedor. Encontrei na MaxFinan-
ce um excelente acolhimento, pessoas
competentes que tém apoiado a Realize
Plus a construir os pilares para percor-
rer um caminho de sucesso. E, de facto,
uma boa oportunidade de investimento,
para criar postos de trabalho, prestar um
servico de confiancga, credivel e relevante
para a sociedade, suportado num grupo
dinamico, inovador e solido, como € o
Grupo Ganhar/ Everybody Wins. E um
grupo com visao, lider na area imobilia-
ria (Remax) e na intermediacao de cré-
dito, precisamente com a MaxFinance.

Existe chama, paixao, lideranca, mo-
tivacao, resultados que conduzem ao su-
cesso. Exatamente aquilo que sempre me
vez mover toda a vida.

Sao especialistas em intermedia-
¢ao de crédito com solucoes a me-
dida. Em que consiste o trabalho
desenvolvido? Que servicos dispo-
nibilizam ao cliente?

Os bancos e outras sociedades finan-
ceiras apostam cada vez mais nas parce-
rias com os intermediarios de crédito,
que neste caso concreto, atuam atraveés
de contratos de vinculacao em repre-
sentacdo daqueles. Sdo os chamados in-
termediarios de crédito vinculados nao
exclusivos, que nao cobram qualquer
quantia aos clientes, uma vez que sao

Orlando Teixeira

‘ -
U P4
o
Equipa Realize Plus: Ana Machado,

| Sérgio|Mélice, Rita Almeida, Ana
'~ Aratjoje Orlando Teixeira

remunerados pelos bancos. Por exem-
plo, no caso da Realize Plus, através do
franshise com a Maxfinance, temos pro-
tocolos com nove Bancos (A Banca, Ban-
kinter, BPI, Banco CTT, CGD, EuroBic,
Novo Banco, Santander e UCI), o que nos
permite oferecer um servico financeiro
bastante alargado, com solucoes otimiza-
das face as necessidades dos clientes. Es-
tamos a falar de solugdes para particula-
res/familias como o crédito a habitacao;
transferéncias de crédito a habitacao,
credito automovel, leasing imobilidrio/
mobilidrio, de crédito pessoal, crédito
consolidado e leasing imobiliario.

Quais sao as mais-valias em re-
correr a Realize Plus? O que vos
distingue?

Especificamente, a parceria com a
MaxFinance permite ainda oferecer so-
lucoes como o renting de equipamentos,
o renting, o leasing e o crédito automo-
vel, a assessoria empresarial, seguros
ramo vida e nao vida. Disponibilizamos
ainda imoveis da banca, a certificacao
energética (EDP), remodelacoes (Queri-
do Mudei a Casa/Obras), obras e constru-
cao (Melom).

Assim, a primeira grande mais-valia
consiste na integracao da Realize Plus na
Rede MaxFinance que é lider na inter-
mediacado de crédito, sendo o parceiro



n° 1 da banca em Portugal, associada ao

facto de contarmos com as sinergias do

Grupo Ganhar/ Everbody Wins Group, o

que nos confere uma imensa vantagem

competitiva face aos outros intermedia-
rios de crédito a operar no mercado.

A Realize Plus distingue-se no merca-
do pela real implementacado dos seus va-
lores, missao e visao.

Os Valores sao muito simples, mas
muito fortes e devem ser percecionados
claramente no contacto com a Realize
Plus:

» A Confiancga, transmitindo ao mercado
e aos clientes a credibilidade, serieda-
de, transparéncia e parcerias solidas
com a Maxfinance, a banca e outros
parceiros.

« A Proatividade, pois os clientes aperce-
bem-se de que somos dinamicos e faze-
mos acontecer, analisamos e apresen-
tamos solugdes otimizadas, primamos
pela satisfacao dos clientes, prestamos
um servico de qualidade e muito per-
sonalizado, pois recebemos os clientes
nos nossos escritorios no Taguspark e
estabelecemos uma relacao estreita.
Muitas vezes, os clientes nao tém capa-
cidade financeira para assumir respon-
sabilidades de crédito, mas nos estabe-
lecemos um Plano de Financas Pessoais
para que um dia mais tarde, em data
perfeitamente definida, possamos rea-
lizar os seus projetos de vida.

« O Otimismo, que consiste em partilhar
uma perspetiva positiva da vida, visan-
do sempre melhorar o bem-estar das
pessoas, e em ultima instancia, contri-
buir para realizar os objetivos e proje-
tos de vida.

=

Claudia Silva (Imbbiliaria MC“

Luis Caceres Monteiro (cliente),
0rlando Teixeira e

Cristina Alvim (Imobiliaria MC)

DEPOIMENTO DO CLIENTE

L X Depositel a minha confianca

na Realize Plus para gerir o proces-
so de aquisicao de um apartamento
na zona do Estoril. Tudo correu de
forma muito tranquila. O acompa-
nhamento na organizacao da do-
cumentacao, o delinear da melhor
estratégia e, em particular, a inter-
mediacao do financiamento para a
compra do imovel, tudo aconteceu
de forma muito profissional. Com a
colaboracao desta empresa conseguli,
ainda, boas propostas para escolher
os seqguros multi-risco e de Vida'.

L.uis Caceres Monteiro

Temos paixdo pelo que fazemos, e a
nossa missao € a de apoiar as familias a
realizarem os seus projetos, e a benefi-
ciarem de melhores condic¢oes de vida.

Outra componente da nossa atividade
é a de promover o empreendedorismo
e a inovacao, apoiando os projetos em-
presariais a obterem o desejado sucesso.
Esta é uma area que me é muito queri-
da e, com a Business Finance, podemos
elaborar estudos de viabilidade econo-
mico-financeira, apoiando as PME’s, ou
simplesmente, quem procura a sua inde-
pendéncia através da implementacgao de
uma ideia de negdcio.

Em suma, diria que é uma vantagem
fantastica recorrer a Realize Plus, pois
em pouco tempo analisamos cada caso,
apresentamos a solucao mais adequada,
com personalizacdo, rapidez e compe-
téncia, com um unico interlocutor, sur-
preendendo o cliente pela qualidade. E
assim que tem acontecido, a avaliar pelos
comentarios e testemunhos dos nossos
clientes.

Qual a dimensao da equipa e como
€ que esta se organiza em termos
de trabalho?

Contamos com uma equipa de seis
profissionais, como referi, muito com-
petentes, qualificados e certificados, com
experiéncia na Banca/Financeiras atée 30
anos. Somos uma equipa com um mis-
to de juventude e menos jovens, que vai
continuar a crescer. Gerimos 0s contac-
tos pela via digital e os nossos clientes
sao os melhores embaixadores da Rea-
lize Plus, pois enviam-nos bastantes po-
tenciais clientes. A MaxFinance também
nos envia leads/contactos e, pelo facto
de estarmos localizados no Taguspark,
temos um mercado potencial de 16 mil
pessoas a trabalhar em 150 empresas.

Que balanco estabelece do traba-
lho desenvolvido e como classifica
a relacao com o cliente?

Para uma empresa como a nossa que
arrancou hda apenas oito meses, o ba-
lancgo é extremamente positivo, pois ja
concluimos varias operagdes com suces-
s0, com a maxima satisfacdao dos nossos
clientes. Temos varios processos em cur-
so que se vao traduzir em mais negocios
mas, sobretudo, em cimentar uma ima-
gem de marca que ird alavancar progres-
sivamente a Realize Plus.

Nao posso deixar de agradecer a Max-
Finance e aos seus profissionais, o ex-
celente trabalho que tém realizado, no
apoio, formacao e know how que tem
contribuido para um bom arranque da
Realize Plus. Agradecemos também o
apoio da Banca, tém sido incansaveis
para oferecer os seus melhores servicos
como parceiros a Realize Plus.
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Orlando TeixeitaseManuel Nunes

da Silva, Presidente da Associacao
Portuguesa de Mentoring e a da EMCC
Portugal assinam acordo de parceria

O que espera dos proximos anos?
Algum projeto em vista ou meta a
alcancar?

Os préximos anos serao sempre um
desafio que tera necessariamente de con-
solidar o sucesso do mercado da interme-
diacao de crédito, atraves de parcerias
solidas e duradouras, de profissionais
crediveis e competentes.

Para este efeito, teremos de operar
com elevado profissionalismo, cabendo
ao Banco de Portugal regular com efica-
cia esta atividade, conferindo uma forte
credibilidade ao setor. Sera necessario
implementar uma formacao continua,
pois estamos a falar de um mercado mui-
to dinamico e com um profundo grau de
detalhe de conhecimento.

Na perspetiva da Realize Plus, a nossa
Visdo consubstanciada no nosso Plano de
Negocio e objetivo estrategico, € a de ul-
trapassar a médio prazo os cem milhdes
de capital financiado, com mais de mil
clientes plenamente satisfeitos.

Por outro lado, estamos a apoiar e a
promover o empreendedorismo como
fator de desenvolvimento econémico de
Portugal. Ainda recentemente, estabele-
cemos uma Parceria com a Associacao
Portuguesa de Mentoring e com EMCC
Portugal (European Mentoring & Coa-
ching Council), precisamente para ir ao
encontro deste objetivo.

Julgo que o setor esta a percorrer o
seu caminho com passos solidos, a re-
cente constituicao da Associacdao de In-
termediarios de Crédito Autorizados
(ANICA), é prova disso, visto que vem
contribuir para apoiar e dar mais credi-
bilidade aos seus associados.

Resta-me enderecar uma calorosa
felicitacao a todos os nossos Clientes,
a Equipa da Realize Plus, a MaxFinan-
ce e Parceiros, desejando-vos o maior
sucesso.

ﬁ Realize Plus’
MAYFINANCE

Espago n® 282
Edificio Nucleo Central, 100
2740-122 Porto Salvo

(+351) 961 616 007

realizeplus@maxfinance.pt
www.realizeplus.pt
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¥ INTERMEDIACAO DE CREDITO
=” TROFA

MAIS DO QUE UM PARCEIRO,

UMA GARANTIA DE SUCESSO
E CREDIBILIDADE

Com sede na Trofa e foco na area do credito automovel, a APM Creditos trabalha desde 2004
com o objetivo de dinamizar e potenciar negocios. Orientada para o éxito dos seus clientes, par-
ticulares e agentes, o seu trabalho alicerca-se na confianca dos protocolos estabelecidos com os
principais bancos e instituicoes financeiras, lideres no mercado nacional.

Com uma vasta experiéncia na area
financeira, que incluiu varios anos de
trabalho no Banco Credifin (atual Ce-
telem) e uma rede de contactos distin-
ta, Paulo Monteiro criou, em novem-
bro de 2004, na Pévoa de Varzim, a
APM Créditos. Na Trofa desde 2007 e
atualmente com instalacoes num es-
paco moderno, com mais de 800 me-
tros quadrados, o empresario destaca
a evolucao “gradual, consciente e con-
sistente” da empresa. “Nunca nada foi
feito ao acaso. Tive uma escola fantas-
tica nos sitios onde trabalhei. Apos sair
da Credifin, aceitei o desafio de ser Di-
retor Comercial numa empresa de in-
termediacao de crédito, e juntamente
com a Ana Monteiro (minha esposa),
decidi arrancar com este projeto, que
foi um dos primeiros com esta dimen-
sao de resposta de intermediacao de
crédito na zona Norte”.

Incidindo a sua atividade no crédito
ao consumo, é sobretudo na drea do
crédito automovel que a APM Créditos
disponibiliza solucées com uma maior
diversidade de solucoes. Mas nao so,
também na area do crédito pessoal,
consolidado e distribuicao. “Tratamos
do inicio ao fim todos os tramites de
uma proposta de crédito. O nosso foco
é, de facto, o credito automovel e nesse
sentido estabelecemos protocolos com
stands e concessoes automoveis que
nos direcionam as propostas de cré-
dito. Acompanhamos todo o processo
até ao fim e apresentamos a melhor
solucdo ao cliente, dentro dos protoco-
los e das hipoteses que temos”, explica
Paulo Monteiro.

No leque de respostas ao cliente, a
APM Créditos garante protocolos com
as melhores instituicoes do mercado,
como a Cofidis, Banco Primus, Mon-
tepio Credito, a Abanca que € a mais
recente parceria para a area da distri-
buicdo. “Sao parcerias fortes, que te-
mos o privilégio de poder representar
e que nos acompanham sempre e sem
qualquer tipo de duvida, afirmo que
tém trazido nao so o sucesso a APM
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Paulo Monteiro e Ana Monteiro, fundadores da APM

como a satisfacdao dos nossos clientes
e protocolados. O que somos hoje de-
ve-se em parte e claramente ao nosso
trabalho mas, tudo so foi possivel por-
que existem estas fortes parcerias que
tém acreditado em nds desde o inicio.
Esses acordos muito fortes e de grande
confian¢a mutua sao a nossa mais-va-
lia, porque nos permitem nestes lon-
gos anos criar uma base de confian-
ca solida que nos permite ter algum
privilegio em termos de aprovacao de
crédito, que € isso que os agentes pro-
tocolados e clientes finais pretendem.
Celeridade de processos, confianca e
crédito descomplicado”.

Estudar a melhor proposta para o
cliente, adequada a cada perfil, € uma
das prioridades da nossa equipa. “Cos-
tumo dizer que da mesma forma que
todas as pessoas sdo diferentes, os cré-
ditos também o sdo, porque cada um
tem uma variante diferente. Cada fi-
nanceira tem a sua forma e o seu per-
fil para aprovacao de um determinado
cliente. Nos estudamos e agilizamos
todo esse processo fornecendo a me-
lhor solucdo para o cliente/agente pro-

tocolado. Conseguimos de uma forma
quase automatica concentrar todas as
hipoteses e melhores simulacdes dis-
poniveis em termos financeiros para o
cliente final”, explica Paulo Monteiro.

Com uma grande expressao na zona
Norte na sua area de mercado, a APM
Créditos assume como target stands e
concessionarios. Sem ignorar as solici-
tacoes do cliente particular que procu-
ra diretamente as instalacoes da APM
e que solicita os servicos para aquisi-
cao da sua viatura e outras situacoes de
que possa necessitar na sua vida eco-
némica e financeira. “E por essas vias
que nos chegam os processos e € esse
o nosso publico-alvo. Ainda assim, as
nossas respostas a nivel de credito pes-
soal ou consolidado tém sido muitas,
porque essa procura existe. E, alias,
com toda a experiéncia acumulada e
conhecimento de mercado ao longo
destes 18 anos de existéncia da APM,
os clientes querem a nossa opiniao e
acabamos também por aconselhar o
cliente a nao cair em situacoes que po-
dem ser muito complicadas...”, enalte-
ce 0 empresario.



NOVA APOSTA NA AREA DOS
SEGUROS

Com quatro pessoas a trabalhar em
backoffice, a empresa conta ainda com
uma equipa comercial. O escrutinio e
a capacidade de selecdo, aliado ao co-
nhecimento, foi permitindo, até hoje,
segundo Paulo Monteiro, uma distin-
cdo para a empresa neste nicho de
mercado. “Acho que somos referéncia
também pelo acompanhamento minu-
cioso que damos aos nossos clientes.
Este é um tipo de negdcio que deve ser
acompanhado muito de perto. Quan-
do se tem equipas comerciais muito
grandes, o trabalho acaba por se dis-
persar e perde-se o controlo direto da
atividade”.

Em entrevista, relembra a altura
em que a empresa decidiu expandir-se
para Lisboa. “Chegamos a estar dois
anos na capital mas, alem do negocio
la ter uma realidade diferente do nor-
te, por vezes tinhamos que direcionar
esforcos e acompanhar mais de perto
a atividade. Chegdvamos a ter de ficar
la quatro ou cinco dias, quando tinha
a intencao de estar apenas dois. Isso
fazia com que se descurasse um pouco
a APM na Trofa e a mesma acusasse a
falta da nossa presenca. Foi também
ai que percebi que podemos expandir-
-nos, mas nao dessa forma. Hoje em
dia, prefiro ter uma producdo menor
com uma estrutura que me permite
outro tipo de rentabilidade e uma car-
teira que ao ser mais acompanhada se
torna mais “limpa”. Compreenda-se
com menor risco associado”, eviden-
cia o responsavel.

Na APM, cada processo €, por isso,
tratado como unico e pessoal. “Co-
nhecemos cada processo, cada agen-
te, cada cliente diretamente, porque
todos os contratos sdo assinados aqui
diretamente nas instalacoes da APM
ou no stand, mas sempre com a pre-
senca de um elemento da equipa APM.
E assim, ao surgir alguma situacao, au-
tomaticamente ao consultarmos o pro-
cesso sabemos na hora como agir, o

|

que faz com que seja mais facil resol-
ver qualquer tipo de anomalia. Estrate-
gicamente procedemos a uma triagem
do tipo de agentes/concessdoes com
quem queriamos trabalhar e no mer-
cado nao temos guerra com ninguém.
A concorréncia € saudavel e sé valo-
riza, ndo so o nosso trabalho, como
eleva a APM ao existir o fator compa-
racao. Temos um relacionamento sau-
davel com todos”, destaca.

Para 2022, a empresa prepara uma
nova aposta, como nos revela o seu
fundador: “A nossa ideia é ter uma
panoplia de produtos financeiros e
outros que nos permita oferecer mais
e melhores solucdes aos nossos agen-
tes protocolados. E nesse sentido que
iremos estabelecer um protocolo na
area dos seguros”. Paraisso, a APM ira
avancar com uma parceria na area, re-
sultante de uma grande procura deste
servico no momento de aquisicdo de
automoveis. “A necessidade surgia e
nds nao tinhamos resposta, encami-
nhavamos para terceiros, e neste mo-
mento, vamos estabelecer uma parce-
ria direta no sentido de disponibilizar
essa opgao aos nossos clientes, relati-
vamente a seguros de vida e nao vida”.

Para o futuro, Paulo Monteiro tem
um desejo simples mas ambicioso:
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“Quero ver a APM da forma como esta:
estabilizada, tranquila. Crescer so de
forma sustentada, equilibrada e crite-
riosa. Continuar a estar numa posi¢ao
de escolher e nao ser escolhido. Nao €
nada dificil aumentar producdo mas
se nao existir critério e exigéncia, 0s
custos no final vao ser enormes para
quem nao seguir estes conceitos. Nes-
te momento, temos um nucleo duro
e forte de parcerias, foi com eles que
chegamos até aqui, trouxeram-nos até
ao que somos hoje, quero privilegiar os
que temos que sdo excelentes, e man-
ter esta coesdo vai traduzir-se em cre-
dibilidade para o cliente. Quero que 0s
nossos parceiros e clientes sejam isso
mesmo, durante muitos e bons anos e
que continuem sempre a acreditar em
nos. Acho que estamos ha alguns anos
no caminho certo e € assim que quere-
mos continuar”.

Rua Marqués de Pombal nr. 421 Trofa
(+351) 252 620 263 | 252 624 346
geral@apmcreditos.pt
www.apmcreditos.pt

Intermediario de credito vinculado.
Registo Banco de Portugal nr.000838
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DECIDA MELHOR COM A PCOUTO SOLUTIONS

Paulo Couto decidiu desconectar-se dos bancos e criar o seu proprio negocio como intermediario
de crédito. O empresario desmistifica o papel que desempenha, frisando o essencial: “Ajudamos o
cliente a tomar a melhor decisao financeira”.

Paulo Couto passou duas décadas li-
gado ao setor bancario, mais concreta-
mente no antigo Banco Popular. “Pas-
sei por varios postos. Comecei como
caixa, depois fui gestor de empresas
e particulares até que me fixei como
gestor de particulares”, comeca por
contar. Em 2016, o panorama mudou
e Paulo, bem como os seus colegas,
perceberam a intencdao da empresa
em despedir varias pessoas. Apesar
do bancario nao ter sido diretamente
afetado, o trabalho comecou a ser cada
vez mais para tao poucos trabalhado-
res. E perante tal cendrio que, no final
desse ano, decide dar aquilo que ape-
lidou de “salto” e tornar-se empresario
na area da intermediacao de crédito.
“Achava que tinha mais potencial para
ajudar as pessoas e na banca isso nao
estava a acontecer”, explica. Enquanto
bancario, Paulo percebeu ainda que,
do outro lado, nao existiam pessoas
suficientemente competentes para
prestar este tipo de servico, “percebia
que as imobiliarias, os promotores
que intermediavam o financiamento
entre o cliente e o banco (basicamen-
te sO0 entregavam documentos), nao
sabiam analisar os documentos, mui-
to menos qualifica-los em termos fi-
nanceiros, s6 queriam que o crédito
fosse aprovado” e, na maioria das ve-
zes, esse credito ndo era aprovado. Tal
como refere o empresario, “tinham
que entregar muitos processos, 20 ou
30, para que fosse aprovado um, por-
que faltava sempre documentacao ou
estava incompleta, ou nao dava por-
que a pessoa estava desempregada, ou
por outro motivo”. Percebendo, entao,
que existia uma lacuna no mercado,
em 2017, Paulo Couto decidiu criar o
seu proprio negocio, comecando por
trabalhar como empresario em nome
individual e mais tarde como socieda-
de, a PCouto Solutions também pode
ser encontrada como MaxFinance Di-
rection (franchisado da MaxFinance).

Paulo Coutg

O PROCESSO

A PCouto Solutions trabalha sobre-
tudo com credito a habitacao, credito
automovel, credito pessoal e credito
para empresas. O cliente procura o
intermediario de crédito, que retira a
preocupacao e poupa tempo e dinheiro
aos clientes. O intermediario de crédi-
to solicita todos os documentos neces-
sarios, analisa o processo em termos
financeiros e indica qual a melhor op-
cao. “Nao estamos a vender nada, esta-
mos sim a aconselhar o cliente a tomar
a melhor decisdo financeira”, explica.
Todo este trabalho arduo e complexo é
efetuado gratuitamente. O cliente ndo
paga qualquer valor acrescido por en-
tregar o processo a um intermediario
de crédito tal como refere o empresa-
rio: “Nos ganhamos uma pequena co-
missao da banca. Estamos a trabalhar
para o cliente, procuramos o banco que
melhor se adequa ao mesmo e depois
quem nos paga a comissao € o banco”.

SIGILO E TRANSPARENCIA
ACIMA DE TUDO

A transparéncia, a idoneidade e o si-
gilo sdo os valores que norteiam a em-
presa. Paulo, com algum humor, com-
para a sua profissdo a de um padre:
“Os clientes confessam-se, dizem-nos
0 que tém e nds nao passamos essa in-
formacao a ninguém.” Ainda assim, ha
clientes que ficam mais desconfiados
por ainda nao ser um negocio muito
conhecido. “Para trabalhar como inter-
medidrio de crédito, temos que ser au-
torizados pelo Banco de Portugal, uma
instituicdo regida pelas mesmas regras.
A informacao que um cliente nos passa
é estritamente confidencial”, reforca.

Relativamente ao momento que
o setor atravessa, Paulo Couto consi-
dera que existe “um caminho longo a
percorrer. A ideia do Banco de Portu-
gal em criar esta area de trabalho foi
boa porque, no fundo, também ajuda
os bancos a tomar uma decisdo mais
acertada, no que diz respeito ao cré-
dito a conceder e consequentemente
nao ter tanto crédito mal parado. Atual-
mente, ha muitas pessoas que trabalha-
ram como promotores e estao a traba-
lhar como intermediarios de crédito,
nao digo que estejam a trabalhar bem
ou mal, acho so que deveriam ter mais
formacao. O nosso modelo foi influen-
ciado pelo francés e 1a nao coabitam a
area imobiliaria e a area financeira, em
Portugal, infelizmente, parece que isso
existe. O Banco de Portugal quis distin-
guir estas duas areas mas, pelos vistos,
ainda nao foi conseguido”, defende o
empresario.

Paulo Couto comecou a trabalhar
sozinho, mas agora conta ja com uma
equipa de trés pessoas e o futuro pas-
sa por continuar a crescer, nao sO na
quantidade de trabalhadores, mas tam-
bém na abrangéncia territorial, porque
a PCouto Solutions trabalha maiorita-
riamente na zona Norte.

- sl

MAYFINANCE

Direction

Rua 19 n°® 1253, loja 1
4500-252 Espinho

(+351) 223 248 222 | 919 967 480
paulocouto@pcoutosolutions.pt
www.pcoutosolutions.pt

Intermediario de Crédito registado no Banco de Portugal com o n° 4799
www.bportugal.pt/intermediariocreditofar/pcouto-solutions-unipessoal-lda

Resolucao de Conflitos:

CACCL - centroarbitragemlisboa.pt
CAUAL - arbitragem.autonoma.pt
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No Doutor Financas

ajudamos a tomar melhores
decisoes financeiras

Um intermedidrio de crédito com bom balanco em 2021
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A Doutor Financas Unipessoal, Lda., intermedidrio de crédito registado no Banco de Portugal com o numero 0000420, sem exclusividade
na categoria de vinculado, n@o concede crédito sendo a sua atividade de mera intermediacdo, nos termos legais, para a prestacdo dos
seguintes servicos: apresentacdo ou proposta de contratos de credito consumidores, assisténcia a consumidores, mediante a realizacdo
de atos preparatorios ou de trabalhos de gestdo pré-contratual relativamente a contratos de crédito que ndo tenham sido por si apresen-
tados ou propostos e prestacdo de servicos de consultoria. A Doutor Financas Unipessoal, Lda. exerce a atividade de intermedidrio de
crédito, mediante contrato de vinculacdo celebrado com Cofidis; Banco Santander Totta, SA; Abanca Corporacion Bancaria, SA - Sucursal
em Portugal; Bankinter, SA - Sucursal em Portugal; Banco BPI, SA; Banco CTT, SA; BNI - Banco de Negécios Internacional (europa), SA;
Novo Banco, SA; Banco BIC Portugués, SA; Montepio Crédito - Instituicdo Financeira de Crédito, SA; Union de Créditos Inmobilidrios -
Establecimiento Financiero de Crédito (Sociedad Unipersonal) - Sucursal em Portugal; BNP Paribas Personal Finance, SA - Sucursal em
Portugal; Unicre - Instituicdo Financeira de crédito, SA; 321 Crédito - Instituicdo Financeira de Crédito, SA; Banco Primus, SA; Caixa Geral

de Depositos, SA.
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ESPECIALISTAS EM SAUDE FINANCEIRA

Tratam as questoes financeiras por tu, desempenhando um papel preponderante na literacia
financeira dos portugueses, atraves do portal, onde todos os dias procuram informar e descom-
plicar. Alem desta aposta, a vasta equipa do Doutor Finang¢as acompanha tambem processos de
intermediacao de credito e sequros destinados a particulares e empresas. Sempre com o Intuito
de inovar, fol lancado recentemente o Doutor Financas Energia. Vamos conhecer melhor todos
estes projetos, pelas palavras de Rui Bairrada, CEO do Doutor Financgas.

O Doutor Financas surge com o in-
tuito de ajudar as familias a nego-
ciar os seus produtos financeiros.
Quando surgiu a empresa e como
foi a evolucao até aos dias de hoje?

O Doutor Financas nasceu em 2014
com o objetivo de ajudar as pessoas
a tomarem melhores decisoes finan-
ceiras. Quando nasceu, a empresa era
composta por cinco elementos, tendo
vindo a crescer de forma sustentada
ao longo dos anos. Atualmente somos
169 doutores.

Sete anos volvidos, afinamos ferra-
mentas e solucoes que disponibiliza-
mos aos portugueses e melhoramos
a capacidade de comunica¢ao com
clientes e parceiros. Como interme-
diarios de crédito, fazemos a ponte
com 0s bancos, para que as pessoas
tenham acesso as melhores condicoes
de credito.

Na génese do Doutor Financas esta
precisamente ajudar os portugueses
na sua vida financeira. E € com essa
missdo que temos vindo a trabalhar e
a melhorar os nossos servicos.

Temos trabalhado afincadamente
para ajudar cada vez mais pessoas a
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tomarem as melhores decisoes finan-
ceiras para a suavida, e de forma cada
vez mais transversal.

Atualmente sao responsaveis por
diversos servicos destinados a par-
ticulares e empresas. Concretamen-
te, podem explicar quais sao (es-
ses servicos) e as mais-valias dos
mesmos?

Somos intermediarios de crédito e
atuamos em dois universos: crédito ha-
bitacao e credito consolidado. Nestas
areas procuramos as melhores solu-
cOes para cada cliente e ajudamos as
pessoas a organizarem melhor as suas
financas.

Nos seguros, fazemos o acompanha-
mento dos clientes, apresentado condi-
cOes mais vantajosas (reducao de pre-
mios e melhoria das apolices), atuando
como um parceiro para responder as
necessidades de cada pessoa.

A pensar nos portugueses, lan-
camos em 2021, o Doutor Financas
Energia, que esta a ajudar as pessoas
a conseguirem melhorar a eficiéncia
energetica das suas casas, de forma a
tornarem as suas casas mais conforta-

veis, a0 mesmo tempo que reduzem a
sua fatura energeética.

Ao nivel das empresas, temos o Dou-
tor Finangcas Empresas, cuja missdo é
ajudar os empresarios a encontrar so-
lucdes e caminhos que viabilizem o seu
negocio e permitam uma gestao mais
eficiente.

Atuamos ainda ao nivel da litera-
cia financeira através do portal, onde
sao publicados artigos, guias, textos
de andlise e de opinido, simuladores e
calculadoras, para munir as pessoas de
ferramentas que as ajudam a tomar me-
lhores decisoes financeiras.

De realcar que 0s nossos servi¢os sao
gratuitos para os nossos clientes, seja
na intermediacao de crédito, seja en-
quanto mediadores de seguros ou en-
quanto portal de literacia financeira.

De que forma se distingue o tra-
balho desenvolvido pelo Doutor
Financas?

Uma das coisas que nos distingue é
a experiéncia do cliente na contratacao
de um crédito habitacdo. O processo €
todo digital sendo garantido, ao mesmo
tempo, um acompanhamento dedicado.



Os clientes chegam-nos atraves do
nosso portal, preenchem os seus da-
dos e automaticamente o seu proces-
so € iniciado. Tudo gracas ao sistema
que usamos, a que chamamos Clinica,
desenvolvido de raiz pelo nosso braco
de inovacdo. O facto de sermos uma
Fintech permite-nos melhorar todo o
processo, a experiéncia de clientes,
especialistas e parceiros. Esta estru-
tura permite-nos ter uma capacidade
de resposta e de gestao dos processos
unica.

A titulo de exemplo, em 2021, a Cli-
nica permitiu-nos processar mais de
um milhdo de documentos e trocar
mais de 700 mil mensagens (sms e
emails) com clientes e parceiros.

E ainda que estes numeros possam
sugerir que a nossa relacao com clien-
tes esta assente na tecnologia, a proxi-
midade e a comunicacao personaliza-
da sdo dois pilares na nossa estrutura.
Prova disso foram as 18 mil horas de
acompanhamento telefonico que de-
mos aos nossos clientes ao longo de
2021.

Acredito que um dos fatores que
nos diferencia € a experiéncia que
conseguimos proporcionar aos n0ssos
clientes, num processo cada vez mais
digital, mas em que a componente hu-
mana nao ¢ deixada ao acaso.

Qual a dimensao da equipa e como
é que esta se organiza em termos
de trabalho?

Como referi anteriormente, somos
169 doutores.

As equipas comerciais, que incluem
os especialistas de credito habitacao,
consolidado e seguros e as equipas que
dao apoio, sdo compostas por mais de
100 pessoas.

No departamento de Comunicacgao
e Marketing temos 21 pessoas; na area
de inovacao contamos com 13 especia-
listas. O nosso departamento de Recur-
sos Humanos € composto por cinco
pessoas e a area financeira conta com
quatro colaboradores.

Além destas equipas, o Doutor Fi-
nancas conta ainda com especialistas
que trabalham para melhorar a expe-
riéncia do cliente, ouvindo regular-
mente quem nos procura para per-
ceber o que pode ser afinado. Temos
ainda o departamento de Bussiness
Technology, o departamento de Bus-
siness Intelligence, o de Compliance
e o de Novos Projetos.

Contribuem fortemente para a lite-
racia financeira, sobretudo através
do vosso website. Qual a importan-
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Na genese do Doutor Financas
esta precisamente ajudar os
portugueses na sua vida financeira

cia das funcoes que disponibilizam
online e como classifica a adesao
ao site?

Acredito que o trabalho que desen-
volvemos no nosso portal tem um pa-
pel fundamental. Portugal esta no final
do ranking de literacia financeira na
Europa, de acordo com os dados pu-
blicados em janeiro. Este indicador es-
pelha bem a necessidade de atuarmos
neste campo.

Temos trabalhado afincadamen-
te para melhorar o nivel de conheci-
mento dos portugueses. Publicamos
diariamente quatro artigos, disponi-
bilizamos varios simuladores, desde
o simulador para calcularmos o sala-
rio liquido a simuladores de calculo
do IMI ou do IMT, por exemplo. Tive-
mos mais de 10 milhdes de visitas ao
nosso portal em 2021 e a nossa inten-
cao e reforcar este papel na literacia
financeira.

O que esperam dos proximos anos?
Algum projeto em vista ou objetivo
a alcancar?

O Doutor Financgas nasceu para aju-
dar as pessoas a tomarem melhores
decisOes financeiras. Sete anos volvi-
dos, continuamos focados neste obje-
tivo. Projetos nao nos faltam.

Queremos ser o maior interme-
diario financeiro em Portugal, com
quem os portugueses podem contar.
E, neste sentido, estamos a trabalhar

Rui Bairrada

ativamente no ecossistema do credito
habitacdo, avaliando que mais-valias
podemos acrescentar a vida das pes-
soas. Estamos focados em melhorar
ainda mais a experiéncia do cliente,
tornando-a cada vez mais abrangente.

Além disso, depois de termos reali-
zado estudos de mercado e de termos
avaliado varios cendrios e possibilida-
des, estamos prontos para dar os pri-
meiros passos na internacionalizacao.
Levar para outros mercados a expe-
riéncia Doutor Financas. Este é um
dos grandes projetos de 2022.

A par do negocio de intermediacao,
vamos continuar a apostar na litera-
cia financeira, nomeadamente junto
de universidades e escolas, existindo
ja projetos que incluem uma peca de
teatro infantil, baseada no livro “Dou-
tor Financas e a Bata Magica”.

Queremos continuar a atuar junto
das familias, contribuindo para que
possam ter acesso a ferramentas e in-
formacao, que lhes permitam tomar as
melhores decisoes financeiras. Esta é
a nossa missao.

& doutorfi NANCQS

Av. José Gomes Ferreira, n.° 11, Edif. Atlas
Il, Piso 1 - Sala 11, 1495-139 Algeés

www.doutorfinancas.pt
facebook.com/drfinancas
instagram.com/doutorfinancas.pt
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ESPECIALISTA NA INTFRMEDIAQAO
DE PRODUTOS DE CREDITO AUTO

Fundada em 2016, com o intuito de ser uma das entidades profissionais de referencia no setor, a
PP Partners ¢ especialista na intermediacao de produtos de credito auto, dirigidos aos consumi-
dores. O diretor-geral, Paulo Ferreira, destaca os valores e a missao da PP Partners analisando,

ainda, os desafios do setor no momento atual e no futuro.

A PP Partners desenvolve a ativi-
dade de intermediacao de crédito.
Como descreve a evolucao da em-
presa até aos dias de hoje?

A empresa teve a sua fundacado no
ano de 2016, com a ambicao de ser uma
das entidades profissionais reconheci-
das como tal e de referéncia no mer-
cado, privilegiando o canal fornecedor
como fio condutor para a introducao
da nossa empresa ao consumidor fi-
nal, assumindo maior especializacao
na intermediacao de produtos de cré-
dito auto, dirigidos aos consumidores.

Atuando num segmento de merca-
do muito competitivo, a PP Partners
assumiu, como vetor estratégico de de-
senvolvimento, a celebracdo de parce-
rias com as principais entidades finan-
ceiras em cada segmento de atuacao e
a aposta em elevados niveis de servico,
dimensionando a equipa comercial e
de backoffice ao potencial percebido
de mercado, contando atualmente no
seu elenco com colaboradores expe-
rientes, oriundos de diversas institui-
coes financeiras.

A combinacao e execuc¢ao dos dois
vetores estrategicos acima referidos
revelou-se decisiva para a evolucao
e concretizacdo dos objetivos da em-
presa, na medida em que deu maior
visibilidade e credibilidade ao nosso
projeto, permitiu-nos ser mais com-
petitivos, proporcionar uma oferta di-

Baseamo-Nos
em principios de
cCoOMpPromisso,
disponibilidade,
profissionalismo
e rigor

@ GESTAO EMPRESARIAL

versificada aos consumidores, propor-
cionar niveis de servico adequados e
sermos, hoje, reconhecidos pelos nos-
sos parceiros e clientes como uma ver-
dadeira solucdo no nosso mercado.

A empresa esta no TOP 5% Scoring
das melhores PME do pais. Quais os
servicos que prestam e que valores
preconizam e colocam em pratica
no dia a dia?

Para uma empresa relativamente
jovem como a nossa, € muito gratifi-
cante e inspirador receber esta dis-
tincao, que muito nos honra e que
entendemos como um indicador de
que trilhamos o caminho certo, que
nos motiva e que nos responsabiliza
a manter e elevar a nossa dedicacao
a cada dia.

Somos uma entidade que desen-
volve a atividade de intermediacao,
atuando em nome e sob a responsabi-
lidade das instituicoes de crédito com
quem tenha celebrado contrato de vin-
culacao, intermediando contratos de
crédito celebrados entre as institui-
coes de crédito e os consumidores.

No processo de intermediacao
de crédito ao consumo e crédito
habitacdo, prestamos servicos
de assisténcia aos nossos par-
ceiros e consumidores, proce-
dendo a realizacao de todos os
atos preparatorios e diligéncias

pré-contratuais a contratos de crédi-

to, nomeadamente:

+ Apresentacao ou proposta de contra-
tos de crédito a consumidores;

» Assisténcia a consumidores, median-
te a realizacdo de atos preparatoérios
ou de outros trabalhos de gestao pré-
-contratual relativamente a contratos
de crédito que nao tenham sido por si
apresentados ou propostos;

» Celebracao de contratos de crédito
com consumidores em nome dos
mutuantes.

Mantemo-nos fiéis aos nossos valo-
res e focados nos objetivos. Baseamo-
-nos em principios de compromisso,
disponibilidade, profissionalismo e ri-
gor que sdo seguidos pela nossa equipa
nas diversas fases do processo de cré-
dito. Acreditamos serem estas as pre-
missas fundamentais para continuar a
merecer a confianca dos nossos clien-
tes, parceiros e colaboradores.

»

{

Paulo Ferreira



E diretor-geral da PP Partners,
como foi o seu percurso profissio-
nal até fundar a empresa?

Realizei todo o meu percurso profis-
sional na area do crédito. Possuo uma
experiéncia acumulada de mais de 30
anos adquirida como colaborador das
principais instituicdes financeiras do
mercado.

Tive o privilégio e diria, a honra,
de representar instituicoes financei-
ras lideres de mercado, especialistas
no financiamento auto e crédito pes-
soal, nomeadamente, a Técnicrédito, a
Woodchester/Ge Money, o Interbanco
e o Banco Credibom, as duas ultimas
como Diretor Comercial e Regional Sul
e Ilhas.

Foram sem duvida anos muito en-
riquecedores para a minha formacao
e desenvolvimento de competéncias
profissionais, mantendo e aplicando
na PP Partners, desde que entreino ca-
pital da empresa, no inicio de 2019, os
mesmos principios de atuacao de acor-
do com elevados padroes metodicos,
éticos e de profissionalismo.

O papel e a funcao dos intermedia-
rios de crédito sao ainda desconhe-
cidos de muitos leitores. Pode fa-
lar-nos da importancia do trabalho
que desenvolvem?

De facto, a funcio de intermedidrios
de crédito (IC), enquanto atividade re-
gulada e executada de forma indepen-
dente, ainda é muito recente.

Por isso, a melhor forma de per-
ceber a potencial relevancia dos IC
para o negocio da concessao de crédi-
to e, especialmente, para os clientes
particulares que procuram crédito é
extrapolar, para esta nossa ativida-
de, as experiéncias similares noutros
mercados/produtos.

E, a este respeito, a experiéncia e
atual relevancia dos mediadores/cor-
retores no mercado dos seguros (mer-
cado onde a intermediacao é uma rea-
lidade assumida pelos clientes e pelas
seguradoras ha muito tempo) pode
ajudar-nos a explicar o papel decisivo
que a intermediacao de crédito vira a
desempenhar no mercado de crédito a
particulares, nomeadamente:
 Na disponibilizacdo aos clientes de

multiplas solugdes e propostas de di-

ferentes instituicoes de crédito num
unico interlocutor;

» Na procura das solucdes mais ajusta-
das as caracteristicas e necessidades
dos clientes;

» Na orientacdo do cliente para as solu-
cOes viaveis para cada perfil de clien-
te, ajustando as expetativas do cliente
a sua capacidade financeira e assegu-
rando a maximizacao do sucesso do
pedido de crédito;

« Na resolucdo dos problemas pro-
cessuais que se colocam ao longo de
um pedido de financiamento, garan-
tindo que os clientes com créditos
aprovados os consigam concretizar
no minimo tempo e maximo confor-
to possivel.

A intermediacao de crédito € uma
area sujeita a regulacao por par-
te do Banco de Portugal, tendo de
cumprir regras. Neste seguimento,
gostariamos de saber qual a sua
opiniao sobre o momento atual do
setor.

A regulamentacao da atividade de
intermediacao de crédito, ocorrida nos
ultimos anos, teve como objetivo prin-
cipal, por parte do regulador, a profis-
sionalizacdo dos agentes envolvidos
nesta atividade e a criacdo de um con-
junto de regras e procedimentos que
assegurasse a independéncia destes
agentes relativamente as entidades
financiadoras e aos fornecedores de
bens e servicos objeto de financiamen-
to, de forma a permitir um aumento da
transparéncia das ofertas e da capaci-
dade de negociacao dos clientes finais.

Na nossa opiniao, existem trés desa-
fios principais para os intermediarios
de crédito:

» Serem facilitadores de negdcio entre
as entidades financeiras e os clientes
finais, nao esquecendo que existem
produtos ou servicos subjacentes a
qualquer processo de financiamento;

» Garantirem que o cliente final contra-
ta o melhor financiamento possivel,
tendo em conta as suas necessidades
e carateristicas;

» Prestarem um servico que acres-
cente valor aos clientes e restantes
intervenientes.

Naturalmente, sendo uma ativida-
de recente, os operadores ainda estao

Estrada da Portela, N° 5, 4° Piso, Escritorio 1

2790-122 Carnaxide

(+351) 215876 975|918 517 292

info@pppartners.pt

CrediSolucdo, Unipessoal, Lda - Intermediario de Crédito Vinc

Autorizacao Banco de Portugal N.° 3466
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numa fase de ajustamento as regras
impostas pelo regulador e de definigao
do seu espaco no mercado, nomeada-
mente as areas de especializacao de
cada um, procurando garantir uma
escala minima sustentavel de negdcio
sem perder as carateristicas de espe-
cialistas que garantam a sustentabili-
dade do seu papel neste negécio.

E, independentemente dos forma-
tos em que os IC se venham a organizar
no futuro (quer em redes, associados a
marcas ou na criacao e desenvolvimen-
to de marcas independentes ou nichos
de mercado), este € um negocio de es-
pecialistas, muito centrado, quer nas
capacidades técnicas, quer de gestao
de relacionamentos individuais, bem
como no rigor do cumprimento de pra-
z0s e promessas de servico.

Como todas as atividades de servi-
cos — e ainda mais de intermediacao de
produtos comercializados por outros
— € expectavel que o amadurecimento
do setor se torne mais exigente para os
IC - especialmente na gestao do dilema
entre a escala e a diferenciacao - inde-
pendentemente de sabermos que, tal
como em todos os negocios associados
ao crédito, a evolucao da conjuntura
determinara, em cada momento, a di-
mensao e a rentabilidade da atividade
de intermediacao de crédito.

Em relacao ao futuro, que objetivos
e projetos gostaria de concretizar?

Mantendo a opc¢ao estrategica de
nos constituirmos como um interme-
diario de crédito especialista no finan-
ciamento auto, temos como objetivo
potenciar e consolidar este canal de
negocio, mantendo a ambicado de ser
uma das entidades profissionais reco-
nhecidas como tal, de referéncia no
mercado e sustentavel.

Perseguindo as principais linhas es-
tratégicas definidas no ano de 2021, te-
mos ainda como objetivo diversificar
e aumentar o portefolio de produtos e
servicos da empresa, tendo como pro-
jetos ja iniciados e parcialmente con-
sumados a dinamizacao do crédito ha-
bitacao, a comercializacdo de seguros
ramo vida, a presenca ativa nas redes
sociais e a formacao e desenvolvimen-
to dos colaboradores como projeto
continuo.

9
PPPARTNERS

0 seu parceiro para o crddito
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¥ INTERMEDIACAO DE CREDITO
“2” LECA DA PALMEIRA

UM NOVO PARCEIRO EM
LECA DA PALMEIRA

Ricardo Cortes conta com anos de experiéncia no mercado imobiliario,
como consultor e também como assessor de direcao financeira, numa
imobiliaria de renome na zona Norte do pais. Foi esta formacao que o
levou a abracar um novo projeto, com a abertura da DS Intermediarios de

Credito - Leca da Palmeira, a 25 de novembro do ano passado.

Porque decidiu ser intermediario
de crédito por conta propria?

A experiéncia profissional que fui
adquirindo fez com que aos 39 anos
parasse e pensasse que realmente €
uma atividade profissional de futuro,
e cada vez mais, extremamente valori-
zada. A ajuda na realiza¢do dos sonhos
das pessoas que pretendem, por exem-
plo, comprar uma habitacao é gratifi-
cante. Ter alguém que cuide da solu-
cao de um crédito habitacao, de forma
profissional e a medida do cliente, e
ainda por cima, gratuitamente, € uma
mais-valia.

Considero que num futuro proxi-
mo, as familias, mesmo antes de co-
mecarem a procurar casa, venham ter
connosco e pecam uma viabilidade fi-
nanceira daquilo que podem ou nio
adquirir. Um futuro em que a maior
parte dos clientes exijam um interme-

O NOsso Maior
COMPromisso sera
sempre lutar pelas
realizacoes das familias

GESTAO EMPRESARIAL

diario de crédito, para ajudar e acom-
panhar todo este processo.

Quais os motivos que o levaram a
fazer parte da marca DS Interme-
diarios de Crédito?

A DS Intermediarios de Crédito é
a marca com mais franca expansao e
mais lojas fisicas no pais, o que oferece
garantias de sucesso e apoio reconhe-
cido. A marca conta com a experiéncia
de mais de 18 anos do grupo Decisoes
e Solucoes. Os resultados superam-
-se ano apos ano, muito pelo fruto de
profissionais de exceléncia, que se de-
dicam diariamente com a finalidade
de ajudar as familias e as concretiza-
coes pessoais. A DS Intermediarios de
Crédito cresceu face ao ano de 2020,
117,77% em escrituracao. Um feito
fantastico num ano de 2021 marcado
pela pandemia que mesmo assim, fez
com que ninguém neste grupo baixas-
se os bracos. E um grupo de sucesso,
vencedor, e facil foi tomar a decisdo de
me juntar aos melhores.

Quais os valores que defende e
valoriza no desempenho das suas
funcoes?

O empenho e a rapidez na solucao e
concretizacdo dos negdcios. A hones-
tidade e humildade serdao sempre os
valores a enaltecer no nosso carater e
em cada operacao.

Compreender as pessoas, saber ou-
vi-las, ou nao fosse este um negocio
de interligacao pessoal e humana. Nao
fazer promessas, cada caso € um caso,
e a analise financeira ¢ fundamental.

Mas 0 n0sso maior compromisso sera
sempre lutar pelas realizacoes das
familias.

O nosso dever é informar os clien-
tes, ndo fazendo futurismos, mas
sempre deixando todos os cenarios
possiveis.

Quais os servicos que presta e de
que forma representam uma mais-
-valia para os clientes?

Os principais servicos que presta-
mos na DS Intermediarios de Crédito
— Leca da Palmeira, passa muito pela
aprovacao nos parceiros da banca de
crédito para aquisicao de habitacao
propria, credito para aquisicao de ter-
reno e construcao, crédito pessoal,
crédito consolidado, cartdes de crédi-
to e, cada vez mais, a procura de trans-
feréncia de credito habitacao.

Nesta ultima vertente, obedecendo
a algumas condic¢Oes, existem insti-
tuicOes bancarias que suportam todos
os custos de transferéncia de crédito,
notando-se posteriormente uma pou-
panca anual de centenas ou milhares
de euros para as familias portugue-
sas. Nos regemo-nos pelas diretrizes
do Banco de Portugal e esta area é mui-
to rigorosa.

O que pretende concretizar neste
novo projeto?

Tenho o objetivo de ser uma refe-
réncia dentro da DS Intermediarios
de Crédito, e quando isso acontecer,
sera o reconhecimento de um excelen-
te trabalho realizado em equipa. Bre-
vemente, iremos abrir mais vagas para
intermediarios de credito. Crescer, e
fazer chegar ajuda a outros pontos do
pais com a abertura de mais lojas. Esse
foi o projeto inicial, agora é fazer com
que tudo flua positivamente.

Rua Coronel Sarsfield, 286 Leca da
Palmeira | 4450-792 Matosinhos

(+351)917 015 069
lecadapalmeira@dsicredito.pt

Plennus Realize, Unipessoal Lda,
registada no BP como ICV - Registo. N,°
0006501



Renato Oliveira

Licenciado em Gestao de Empresas e
apos 16 anos de trabalho numa institui-
cao bancaria, Renato Oliveira lancou-se
num negocio proprio: “Comecei a ver al-
guns artigos sobre intermediacio de cré-
dito e a perceber que, de facto, é uma
area de que gosto e que pode ajudar as
familias portuguesas. A empresa nasce
em maio de 2021, o espaco fisico abre
em agosto. Foi um ano interessante, de
empreendedorismo, algo novo, criado de
raiz, uma marca propria”.

Com sede em Vila do Conde, a empre-
sa atua sobretudo nessa mesma cidade e
na Pévoa de Varzim, e também acompa-
nha os clientes noutras zonas do Grande
Porto. Além do Renato, trabalha na agén-
cia a Sonia Rocha: “A Sénia ja trabalhava
também com intermediacao de crédito,
numa imobilidria, tratava dos processos
dos imdveis na area do crédito. Fazia-me
falta té-la a ajudar-me na parte proces-
sual e de atendimento a clientes. O meu
dia-a-dia é mais no exterior no contac-
to com os clientes, bancos, a procurar a
recomendacao e a efetuar a prospecao
dos nossos servicos, acompanhamento

Este € um setor que
tem, ainda, muito a dar
as familias portuguesas

das avaliacOes aos imdveis e respetivas
escrituras, regressando a agéncia para
em conjunto com a Sénia analisarmos a
necessidade do cliente e encontrarmos
a melhor solucdo. A Sénia é a minha
retaguarda dando seguimento e acom-
panhamento aos processos”, explica o
fundador.

O empresario garante que o prin-
cipal motivo que o levou a abertura da
Alameda Créditos, foi a necessidade de
fazer chegar este servico as pessoas que
realmente precisam de acompanhamen-
to na area financeira: “Senti que havia
uma lacuna nas familias em termos de
conhecimento para tratarem do proces-
so, por vezes acham que é muito com-
plicado, sobretudo o crédito habitacao,
mas com a minha experiéncia o proces-
so fica simplificado. As pessoas ndo tém
tempo, nem disponibilidade para procu-
rar a melhor solucao. Com isto, sendo eu
da area financeira e conhecido na praca
em que atuo diariamente, senti que po-
deria ser bastante interessante dar con-
tinuidade ao meu percurso profissional
encontrando solucoes para as familias.
No fundo é isso que faco, encontrar uma
solucao para a necessidade que a pessoa
tem no momento. As vezes é muito mais
do que comprar casa ou carro ou fazer
umas obras, € consolidar uma situacao
financeira, é reanalisar um orcamento
familiar no qual, em Portugal, as pres-
tacOes tém um grande impacto”.

Depois de um arranque bastante posi-
tivo, a Alameda Créditos pretende man-
ter-se num crescimento sustentado e
gradual: “O objetivo para este ano € dar
a conhecer mais este servico e a agén-
cia e, obviamente, captar clientes, fazer
com que a empresa tenha a possibilidade
de ir crescendo, degrau a degrau. Quero
aumentar o que for possivel, desde a es-
trutura ao namero de funcionarios, mas
nunca descurando o que € fundamental:
atender bem o cliente, ter uma resposta
assertiva, rapida e com conhecimento. E
uma area que requer muita credibilidade

A MAO AMIGA NA
HORA DE ESCOLHER O
CREDITO ADEQUADO

A Alameda Creditos nasceu em meados de 2021 pela mao
de Renato Oliveira, no centro de Vila do Conde. O objetivo
é ajudar o cliente a encontrar a melhor solucao de finan-
clamento possivel para a sua compra ou projeto, num
servigo de intermediagao de credito cujo funcionamento
é alnda desconhecido por uma grande parte da sociedade.
Sabia que este acompanhamento e totalmente gratuito?

INTERMEDIAGCAO DE CREDITO ¢,
VILA DO CONDE "o/

e idoneidade, € preciso transmitir segu-
ranca as pessoas, sao valores de que nao
abdico”, conta Renato Oliveira.

O empreendedor explica a importan-
cia da sua atual profissao: “Sou represen-
tante de varias instituicoes financeiras e
do cliente, sou a pessoa mais imparcial
a que podem recorrer. A grande vanta-
gem do intermediario de crédito é exata-
mente essa, ser imparcial porque é indi-
ferente a instituicdo financeira para que
se encaminha o cliente. O importante é
ser a melhor solucao para a necessida-
de daquela familia, seja para a compra
da casa ou do carro, até mesmo para re-
negociar o crédito habitacdo, quando o
cliente quer verificar se ndo esta a pagar
demasiados juros, faco essa reanalise do
crédito, foi um sucesso o numero de fa-
milias que melhoraram as condi¢bes do
seu crédito habitacdo em 2021”.

E de salientar, ainda, que o servico de
acompanhamento feito pela agéncia de
intermediacdo de crédito é totalmente
gratuito, sendo a empresa remunerada
pelas parcerias e negdcios realizados
com as instituicoes bancarias. “Este é um
setor que tem, ainda, muito a dar as fami-
lias portuguesas”, enaltece o empresario.

Alameda
Créditos

Habitacdo | Pessoal | Automodvel
Intermediario de Crédito

Alameda dos Descobrimentos, n° 56
Centro Comercial Alameda, Loja 8
4480-872 Vila do Conde

(+351) 252 182 623 | 912 298 846
alameda@alamedacreditos.pt
www.alamedacreditos.pt

Intermediario de crédito autorizado
pelo Banco de Portugal com o
numero de registo 0006350
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VERDE MAR HOTEL
ELEBE RESTAURANTE
TD HOTELS

PALACIO ESTORIL HOTEL

-

SAUDE E BEM-ESTAR
CLINICA DLUX




“APOSTAR NA ILHA
ONDE NASCI FAZ

TODO O SENTIDO”

O Grupo Acorsonho Hoteis, composto por quatro unidades
hoteleiras, localizadas em Sao Miguel, tem sido um dos grandes
impulsionadores do turismo nos Acores. Foi fundado por Vitor
Camara, um empresario experiente e conhecedor da realidade
economico-turistica do pais, que em entrevista nos fala do seu
percurso, da evolucao do grupo e dos planos futuros.

Como tem sido a evolucao do gru-
po Acorsonho até aos dias de hoje?

O grupo Acorsonho Lda. tem uma
estratégia de crescimento sustenta-
do, pelo que tem apostado de forma
segura na construcao de novas unida-
des hoteleiras de qualidade, nomea-
damente o Hotel Verde Mar e Spa e o
Pedras do Mar Resort, numa evolucao
constante e muito positiva.

Pedras do Mar"
Piscina interior

Wg do Mar ermzﬂA SP
guarto familiar J

A sua veia de empresario empreen-
dedor e dinadmico tem originado
prémios e distincoes para o grupo.
Fale-nos do seu percurso profissio-
nal e revele-nos as motivacoes que
o levaram a apostar na ilha.

O trabalho dedicado dos nossos co-
laboradores tem sido reconhecido ao
nivel nacional e internacional, facto
que nos deixa muito felizes.

Pessoalmente adoro o negocio ho-
teleiro, talvez por isso acredite de for-
ma entusiasta nas potencialidades que
os Acores oferecem nesta area. Assim,
apostar na ilha onde nasci, Sao Miguel,
faz todo o sentido.

Quando terminei a licenciatura
em Economia fui trabalhar para uma
agéncia de viagens. Depois iniciei o
curso de Gestdo, ap0s terminar esti-
ve no ensino a lecionar a disciplina de
contabilidade, até surgir a oportunida-
de de concretizar o sonho de investir
na area da hotelaria, com a Acorsonho
Apartamentos turisticos.

Como tem sido lidar com os cons-
trangimentos causados pela
pandemia?

Na verdade a pandemia veio afetar
muito negativamente o negdcio, mas

Verde Mar & SPA, que;fto

ONDE FICAR °
SAO MIGUEL, ACORES

Esperamos ainda este ano
Iniciar a construcao de mais
uma unidade cinco estrelas

quem nao esta de passagem e acredi-
ta de verdade, sabe que sera uma fase
a ultrapassar, pelo que temos conse-
guido continuar com conflanca e ate
mesmo a desenvolver novos projetos.

Considera que as entidades com-
petentes estao a fazer tudo o que
tem ao seu alcance para minimizar
os efeitos da pandemia? Em caso
negativo, que medidas extra deve-
riam ser tomadas?

As entidades competentes tém fei-
to o possivel para mitigar os efeitos
nefastos desta pandemia. No entan-
to, como otimista que sou, acredito
sempre que se poderia fazer melhor.
Neste momento, ainda temos algumas
medidas muito penalizadoras, como o
exemplo dos testes que parecem ja nao
fazer muito sentido num pais com um
grau de vacinacdao como 0 nosso.

Apesar das contrariedades, o gru-
po Acorsonho tem novos projetos
em fase de arranque e execucao.
O que podemos esperar do grupo
futuramente?

O grupo Acorsonho continua com a
mesma determinacao, seguindo a sua
estratégia de crescimento com a ofer-
ta de produtos exclusivos e diferen-
ciados. Assim, esperamos ainda este
ano iniciar a construcao de mais uma
unidade cinco estrelas. Continuamos
a desenvolver outros projetos com a
mesma confianca de sempre.

Pedras do Mar Resort & SPA
(+351)296 249 300
reservas@pedrasdomar.com
www.pedrasdomar.com

Verde Mar & SPA

(+351) 296 247 710
reservas@verdemarhotel.com
www.verdemarhotel.com
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MIRACLE DLUX: O METODO PATENTEADO

»

DE SARA BARROS QUE E UM SUCESSO

As clinicas DLux sao o resultado de muito trabalho e dedicagao da empresaria Sara Barros,

na area da estetica. Cada vez mais reconhecido dentro e fora do pais, o metodo Miracle DLux
esta patenteado pela jovem empreendedora, que reune numa massagem So, varias tecnicas,
garantindo resultados mais eficazes.

Sara Barros tem 32 anos, é licen-
ciada em Criminologia e chegou a fre-
quentar o curso de Arquitetura, que
nao concluiu. “Nao me senti comple-
tamente apaixonada pelas areas que
estudei e a minha mae disse ‘Filha, ja
chega, ou optas por algo que gostes ou
vens para o cabeleireiro da tua mae’.
Ndo entrei na area da estética com um
sonho, fiz o curso de dois anos na Esco-
la Europeia de Estética e fui trabalhar
para o espaco da minha mae”, conta.

No entanto, o interesse pela area
foi ganhando forma: “A estética ainda
é muito desvalorizada, as pessoas as-
sociam o termo a depilacoes e unhas.
Quis mudar essa ideia, pensar um pou-
co out of the box e levar as pessoas a
olhar para a estética como algo de
que necessitam. O inicio foi compli-
cado, tinha pouco trabalho, tive dias
em que queria desistir, porque tinha
uma cliente por semana”, explica a
empresaria.

A medida que aprofundava os seus
conhecimentos sobre massagens cor-
porais, o gosto pela arte cresceu e aca-
bou por criar e registar o seu proprio
método. Nascia assim, o Miracle DLux:
“A base é a drenagem linfatica manual,
depois tem o acrescimo de técnicas de
massagem desportiva, deslizamentos
de massagem de relaxamento, técni-
cas de respiracao, abdominais hipo-
pressivos e massagem visceral. Ou

Gama Miracle DLux by Sara Barros
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seja, aqueles fantasticos ‘antes e de-
pois’ que tenho online sao fruto disto.
Nao s6 tem resultado imediato como
a longo prazo. A juncdao de métodos
acaba por dar resposta aos varios ob-
jetivos das clientes, desde a perda de
volume a reducao da celulite”, esclare-
ce. “O nome DLux surgiu num sonho e
significa Drenagem Linfatica de Luxo”,
confidencia.

DA PRIMEIRA CLiNICA EM 2018
ATE AO FRANCHISING

A criacao do metodo foia base para
a abertura da primeira clinica, em
2018, na cidade de Gondomar. “Con-
vencer as clientes a fazer algo que nédo
conhecem foi uma luta diaria. Quan-
do sai do cabeleireiro e abri a minha
primeira clinica, passei de uma clien-
te por semana a dez por dia. J4 era de-
masiado trabalho e precisei de ajuda.
Trabalhava imenso, porque nao que-
ria dizer que ndo a nenhuma cliente”.
Contudo, e apesar do sucesso imedia-
to, esta foi uma fase complicada para
Sara, devido a uma sobrecarga de tra-
balho: “Na altura ainda praticava pu-
gilismo e com todo o stress e pressao
tive um AVC. Fiquei paralisada do lado
esquerdo durante algum tempo, fiz fi-
sioterapia. Tentei deixar a competicao,
0 que sO aconteceu quando parti a mao
e passei a dedicar-me apenas a clini-
ca”, desabafa a empresaria, demons-
trando a veia persistente e resiliente
que a caracteriza.

As solicitacoes passaram a ser cada
vez mais e Sara Barros sentiu neces-
sidade de abrir um novo espaco com
pessoas formadas por si, “percebi que
o centro do Porto (Antas) seria uma

Sara Barros

boa aposta para expansao e a0 mesmo
tempo encontrei o espaco ideal, que
representou um grande investimen-
to. Foi um verdadeiro sucesso e nem
precisou de muita publicidade. Mais
recentemente, abri uma outra clinica,
em Matosinhos, em sociedade com
uma amiga”, acrescenta.

Desde entao, a abertura de novos
espacos continua a ser uma forte apos-
ta da empresaria, agora, em forma de
franchising, modelo segundo o qual
tem ja trés clinicas abertas - em Bra-
ga, na Maia e no centro de Lisboa.

A vertente empreendedora e dina-
mica da empresaria faz com que neste
momento esteja com diversos proje-
tos em simultaneo, como nos revela,
“estou a tirar um curso de Gestao de
Empresas e Coordenacao de Forma-




cao, que aborda franchising, vendas e
marketing, entre outros. Acho que o
empreendedorismo € ter sempre fon-
tes rentaveis, o franchising é mesmo
isso. Estou aberta a novas propostas
para franchising noutros pontos do
pais”, revela a empresaria.

NOVOS PROJETOS EM VARIAS
AREAS

Nas clinicas DLux ha uma grande
variedade de tratamentos, dos quais,
quatro foram desenvolvidos por Sara
Barros. Aléem do conhecido Miracle
DLux, a especialista criou o BB DLux
- BumBum DLux, direcionado para os
gluteos; o SixPack DLux, para a defini-
cao da barriga; e o Mama DLux, ape-
nas para gravidas.

“O Miracle DLux é muito conheci-
do, tenho muitas formandas a nivel
mundial. Na Holanda, Franca, Suica,
também ja fui a Ardabia Saudita. Esti-
ve ao servico da familia real e foi uma
experiéncia incrivel, é outro mundo.
Gostaram bastante e voltaram a con-
vidar-me, mas ainda nao foi possivel
regressar, devido a pandemia”, conta
a formadora.

Tendo em conta a necessidade de
utilizar cosméticos no seu dia a dia,

Clinica DLux
VIP DLux

By Sara Barros

Academia DLux
by S s

a jovem empreendedora lancou uma
gama de produtos: “Queria vender ao
publico e usar o meu proprio produto,
faz sentido ter a minha propria gama.
O anticelulitico, que uso sempre nas
massagens, foi o primeiro. O creme hi-
dratante veio logo a seguir por ser mui-
to utilizado. Espero futuramente, fazer
um oleo de massagem, para completar
a gama. O meu objetivo € vir a ter um
posto de venda de produtos”, explica.

2021 foi um ano complicado para
Sara, a nivel pessoal, o que ndo impe-
diu que a empresa continuasse a cres-
cer. Em janeiro deste ano, foram ja
lancados trés projetos. Além da nova
clinica, em Lisboa, a empresaria abriu
um novo espaco de estética, na clini-
ca de Gondomar: “O VIP DLux by Sara
Barros, um gabinete com excelentes
condicdes, para pessoas que queiram
fazer tratamentos especificos. O obje-
tivo € que o cliente tenha um plano in-
dividual personalizado com acompa-
nhamento diario, ofereco os cremes e
é tudo feito por mim”.

Um dos projetos mais promissores
para este ano € a escola de formacao:
“Senti necessidade de criar uma escola
porque aqui estava limitada no espaco.
Em vez de fazer varias formacoes du-
rante a semana, posso fazer uma para
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um maior nimero de pessoas. E em
Gondomar e ndo tem formacao apenas
dos meus metodos, inclui todo o tipo
de técnicas de estética. Tenho forma-
dores preparados para isso. Chama-se
Academia DLux by Sara Barros”.

A empresaria confessa o orgulho
que sente no que tem vindo a reali-
zar: “Tudo isto foi conseguido em trés
anos, no trabalho, sou muito perfec-
cionista”, enfatiza. Sara Barros é de
facto uma jovem inspiradora, que fu-
turamente, gostaria de “dar grandes
palestras. Gosto bastante da parte mo-
tivacional, coaching, inteligéncia emo-
cional... sou muito espiritual e gostava
de mostrar as pessoas que conseguem
alcancar tudo o que ambicionam, tal
como eu tenho conseguido”, destaca a
empresdria, concluindo: “E 6timo ver
algo que criei estar em expansao pelo
mundo e o impacto que estd a ter na
vida das pessoas’.

Clinica DLux de Gondomar

Clinica DLux do Porto

Clinica DLux de Matosinhos

www.clinicadlux.pt
facebook.com/sarabarrosclinicadlux
instagram.com/sarabarrosclinicadlux

Avenida General Humberto Delgado 500 | 4420-155 S.Cosme GONDOMAR
910 300 348 | 221 112 399 | clinicadlux@outlook.pt

Rua Antonio Borges, 85 | 4200-073 Porto
910 290 420 | 221 142 966 | clinicadluxporto@outlook.pt

Rua Tomas Ribeiro, n° 516 | 4450-295 Matosinhos
911 747 971 | 221 181 204 | clinicadluxmatosinhos@outlook.pt

Encontre-nos também em Maia, Braga e Lisboa; e online:

GESTAO EMPRESARIAL @
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TRADICAO COM UM TOQUE
CONTEMPORANEO: O SUCESSO
DOS RESTAURANTES ELEBE

Carlos e Pedro Torres pertencem a uma familia minhota virada para o ramo da restauracao des-
de 1969. Os irmaos delxaram o grupo Torres, negocio de familia, para se lancarem numa cadela
de restaurantes que tem feito sucesso na zona do Porto, os famosos eLeBe.

Foiem 2011 que os jovens empreen-
dedores Carlos e Pedro decidiram es-
tar na hora de ter um negdcio proprio.
Optaram pelo Porto por ser um bom
mercado na area da restauracao, rela-
tivamente perto de Braga, cidade em
que cresceram. “Comecamos a procu-
ra e fomos parar a Leca do Balio, ao
centro empresarial Lionesa, dai o nos-
so nome ser €Lebé, “LB”, de Leca do
Balio, os trés “E” servem apenas para
dar mais um pouco de extensao grafica
ao nome”, explica Carlos Torres.

A primeira casa eLeBé, que ja nao
se encontra em funcionamento atual-
mente, nao trabalhava como um sim-
ples restaurante, tendo também ser-
vicos de cafetaria e self-service, com
uma vasta equipa que servia centenas
de refeicoes por dia. “Como tinha uma
area de jardim muito grande e parque
privado, fizemos inumeros eventos
como batizados, comunhdes, casa-
mentos”, acrescenta o gerente.

Em 2013, surgiu o éLeBé da Baixa,
na Rua Santo Ildefonso, em pleno cen-
tro do Porto. “Alteramos um bocadi-
nho o nosso conceito sem fugir das
nossas origens, fazendo sempre a co-
zinha tipica portuguesa e minhota com
um toquezinho contemporaneo. Nao
somos um restaurante gourmet, ape-
nas fazemos uma apresentacao mais
moderna, adequada ao que os tempos
de hoje nos pedem”.

O sucesso foi notorio e, a certa al-
tura, as reservas tinham de ser feitas
com quatro semanas de antecedéncia.
Foi assim que, em 2015, nasceu o éLe-
Bé do Centro, na Rua da Conceigao,
focado no peixe e marisco cozinha-
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Nao somos um restaurante gourmet, apenas
fazemos uma apresentacao mais moderna,
adequada ao que os tempos de hoje nos pedem

dos em forno a carvao, sempre com
produtos frescos e de qualidade. “Fe-
lizmente, tivemos sucesso e, em 2016,
fomos convidados a abrir na Povoa de
Varzim, na Fortaleza, ao lado do casi-
no. Fomos bem sucedidos novamen-
te, apesar das dificuldades iniciais
por ndao conhecermos o mercado da
Povoa. Hoje € uma casa que trabalha
muito bem, sobretudo no verao, mes-
mo com a Covid”, conta Carlos.

Em 2018, os irmaos e socios abri-
ram o €LeBé Entreparedes, também
no Porto. Desta vez, com um conceito
luxuoso, com o objetivo de atrair tu-
ristas. Com uma carta de pratos tipi-
cos portugueses, foi feita uma seccao
em homenagem aos avos. “A nossa co-
zinha” é a parte dedicada as receitas
originais com que os avos abriram o
restaurante Torres, em 1969, com um
empratamento mais moderno. “Hoje
em dia sdo mais os portugueses do que
os turistas” a visitar o espaco, afirma
Carlos Torres.

Segundo o socio-gerente, a pande-
mia nao teve grande impacto no ne-
gocio: “Temos conseguido trabalhar
bem. Conseguimos manter as nossas
equipas, nao despedimos ninguéem,
pelo contrario, subimos alguns sala-
rios, fechamos mais meio dia para dar

mais tempo de folga, vamos continuar
a subir salarios e vamos aumentar as
nossas equipas de trabalho. Estamos
no bom caminho, somos uma empresa
estruturada”.

O foco dos restaurantes éLeBé € a
autenticidade: “Nado copiamos receitas
de ninguém e até temos loucas dese-
nhadas por nos proprios, achamos que
sdo muito iguais em todos os restau-
rantes”. Todas as ementas pretendem
manter um equilibrio entre a comida
tradicional portuguesa - sobretudo a
minhota - e a contemporanea. “Tudo
0 que temos no nosso restaurante é
confecionado por néds, desde o pao
as sobremesas, nao compramos nada
pre-feito. Ate ja temos uma marca
de vinhos préprios, chamada Oupa”,
conclui.

“O objetivo € que cada momento,
em cada éLeBé, seja diferente e que
nao se consiga encontrar em mais lado
nenhum o que se saboreia nos nossos
restaurantes”, explica Carlos Torres. O
jovem chef garante que nao faz gran-
des planos para o futuro do negdcio:
“Passo a passo e dia apos dia, o que ti-
ver de acontecer, acontecera. O nosso
ponto forte € mesmo a dedicacdo e o
gosto pela profissao”.

éLeBé Entreparedes
(+351) 221 126 603 | 913 659 546

entreparedes@elebe.pt

éLeBé Povoa
(+351) 224 942 985 | 967 010 144
povoa@elebe.pt

élLeBé Baixa
(+351) 222 032 455 | 913 659 546
baixa@elebe.pt

éLeBé Centro
(+351) 222 011 651 | 913 659 546
centro@elebe.pt



ANGOLA

MOCAMBIQUE

HOTELS
30anos

Welcome
back.

A TD Hotels da-lhe as boas-vindas
para uma experiéncia unica.

Numa viagem de negocios ou
num momento de lazer, desfrute
de uma estadia atenciosa e
personalizada. Dispomos de
uma equipa focada na arte

de bem receber e de espacos
pensados ao pormenor para

o seu conforto e bem-estar.

Trabalhe, descontraia ou
saboreie bons momentos
num dos nossos restaurantes.

Com oito hotéeis em localizacoes
privilegiadas de Angola,
Mocambique e Portugal,
escolha o destino ideal.

ACEITE O NOSSO CONVITE!

T: +351 217 912 424
- info@tdhotels.com
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LISBOA
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LU
PARA UMA ESTADIA
EM LISBOA

O Palacio Estoril Hotel, Golf and Wellness
localiza-se na costa lisboeta, € um dos mais
emblematicos hoteis portugueses e ofere-
ce servigos de luxo. Perto das cidades de
Cascals e Sintra — esta ultima, Patrimonio
Mundial da Unesco —, o Palacio Estoril cele-
brou 90 anos de existéncia em 2020.

E de salientar que esta unidade hoteleira é membro
do prestigiado “Small Luxury Hotels of the World” (pe-
quenos hotéis de luxo no mundo) e foi distinguida com o
prémio “Best for Targeted Healing” (o melhor para trata-
mento direcionado), marca Banyan Tree Spa, na conhe-
cida revista Condé Nast Traveler.

O hotel dispoe de 156 quartos, incluindo 32 Suites onde
ja pernoitaram varios convidados como alguns membros
da realeza europeia. Podera contar com um servico de
exceléncia, com a autenticidade e o charme que caracte-
rizam o Palacio Estoril.

%ﬁf

PALACIO ESTORII

Rua Particular
2769 - 504 Estoril

(+ 351) 21 464 81 46
reservations@hotelestorilpalacio.pt
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. "PANDEMIA: COMO
" ESTA PORTUGAL?

O setor turistico comecouy, nas ultimas
décadas, a ganhar destaque a nivel
global, acompanhando o desenvolvi-
mento economico e tecnologico dos
paises. Viajar €, agora, muito mais
facil e comum do que era haalguns
anos. Esta tendéncia de crescimento
fo1 afetada pela pandemia da Covid-19,
desde o inicio do ano 2020.

Nos primeiros nove meses de 2021, entre janei-
ro e setembro, o turismo em Portugal atingiu um
valor superior ao registado em todo o ano 2020,
com 9,8 milhoes de hospedes e 25,8 milhoes de
dormidas em territorio nacional. Ainda assim,
os numeros estao muito longe da realidade pre-
-pandemia, em comparacio ao mesmo periodo
em 2019, no qual se contabilizaram 21,3 milhoes
de hospedes e 56,2 milhoes de dormidas.

A distribuicao geografica dos turistas em Por-
tugal caracteriza-se por uma maior concentracao
na Area Metropolitana de Lisboa, seguida pela
regiao Norte e Algarve.

O pais tem, ainda, muito para oferecer aos
seus visitantes!
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INDUSTRIAS DA METALOMECANICA, MOLDES E MAQUINAGCAO
SANTO TIRSO

METALOMECANICA NACIONAL
DE QUALIDADE

Jose e Vitor Rodrigues sao irmaos e criaram a Zevimetal em 2018, que junta o nome dos dois a
materia-prima que utilizam diariamente. A producao de pecas metalicas tem-se revelado uma
boa aposta e, em entrevista exclusiva a Gestao Empresarial, os jovens empreendedores falam
sobre este negoclio, em ascensao no mercado nacional e internacional.
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José e Vitor Rodrigues .. "
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O gque fazemos questao de frisar,

No gue nos distingue

e sem duvida,

a qualidade das nossas pecas

Com sede em Santo Tirso,quando e
como surgiu a Zevimetal e quais os
objetivos iniciais?

A empresa surgiu no ano de 2018,
depois de um regresso do Vitor as suas
origens, apos alguns anos emigrado.
Numa conversa, em casa, dissemos “E
porque nao?”. Juntando o util ao agra-
davel, o José na parte técnica e o Vitor
na parte financeira e administrativa,
decidimos avancar.

Foram muitas coisas novas, mui-
to trabalho a fazer e estavamos bem
cientes das dificuldades que estavam
para chegar mas, acima de tudo, esta-
vamos confiantes nas nossas capaci-
dades. Tivemos de lidar com algumas
burocracias mas, a partir do momento
em que as maquinas fizeram o clique
do “start”, s60 dependiamos da nossa
motivacao para conseguirmos crescer
com a Zevimetal.

GESTAO EMPRESARIAL

Que servicos disponibiliza a Zevi-
metal e em que fase se encontra
a empresa?

A Zevimetal fornece aos seus clien-
tes servicos de metalomecanica, tendo
como principal atividade a execucao
de pecas atraves das suas maquinas
de CNC, dispondo, neste momento,
de cinco centros de maquinagao CNC
e dois tornos de maquinacao CNC.

Neste momento, e depois do choque
inicial da Covid-19, encontramo-nos
numa fase de crescimento com a aqui-
sicdo de novos equipamentos e com a
contratacao de novos colaboradores.

O que distingue a Zevimetal das
restantes marcas no setor? Que va-
lores defendem?

O que fazemos questao de frisar, no
que nos distingue €, sem duvida, a qua-
lidade das nossas pecas, assim como

0S n0ssos prazos de entrega. Até se
pode comprar muito barato mas, se
nao se cumprir com os prazos de en-
trega ou se as pecas nao estiverem bem
executas, no final, isso vai prejudicar
toda a gente. Portanto, queremos, aci-
ma de tudo, manter uma postura de
confianca com 0s nossos clientes.

Que materiais sao mais utilizados e
que tipo de pecas produzem?

Na nossa industria trabalhamos
com varios tipos de matéria-prima,
mas 0s mais comuns na Zevimetal sao
os aluminios, os acos e os plasticos
onde, dentro de cada um deles, pode-
mos variar conforme as exigéncias do
cliente e a finalidade das pecas.

Por quantos funcionarios é com-
posta a equipa?

Somos uma equipa pequena, mas
com vontade de crescer. Num ano,
multiplicamos a nossa equipa para seis
funcionarios e continuamos a procura
de novos colaboradores, somos uma
equipa jovem, unida e sempre com
vontade de fazer mais e melhor. Tra-
balhamos todos para o mesmo e com
o objetivo de todos crescermos, tan-
to a nivel profissional, como a nivel
pessoal.
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De que forma tentam captar mais
clientes?

Numa fase inicial e, uma vez que
estavamos mais direcionados para o
mercado interno, a nossa abordagem
foi um pouco no sentido de ir a porta
de potenciais clientes. Com o avancar
do tempo, ja conseguimos chegar a al-
guns clientes externos, atraves de fei-
ras, algumas visitas e, agora, estamos
numa fase em que alguns clientes que
temos ja nos vém bater a porta, o que
para nos € bom porque, significa que
estamos a passar uma boa imagem da
nossa empresa.

Vendem mais para o mercado in-
terno ou externo?

Visto que somos uma empresa re-
cente, inicialmente o nosso mercado
era mais direcionado para o merca-
do interno, neste momento estamos
numa fase de transicdo em que ja te-
mos 0s nossos clientes diretos e ja ex-
portamos para o mercado externo.

Que balanco fazem desde a criacao
da empresa, em especial de 2021?

Neste momento o balanco que faze-
mos € positivo, numa empresa recém-
-criada os primeiros anos nunca sao
faceis. Tivemos de lutar muito pelos
nossos clientes nos primeiros meses
e, depois, quando esperavamos come-
car a crescer apareceu a Covid-19 e a

incerteza instalou-se. Mas fomos a luta
e conseguimos um ano de 2021 muito
positivo, em que atingimos os objeti-
vos que tinhamos tracado e projetdmo-
-N0S para 0s proximos passos.

Que futuro se prevé para a Zevi-
metal? Como planeiam crescer no
setor?

Uma vez que somos uma microem-
presa, ainda temos uma margem de
progressao bastante elevada, quere-
mos focar-nos cada vez mais na orga-
nizacao e planeamento de trabalho,
para depois podermos crescer com

maior capacidade de resposta a nivel
de maquinacdo e com melhores prazos
de entrega.

LEVIMETAL

"\ W Metalomecénica

Zona Industrial Alto da Cruz rua B Lt.8
4780-739 Santo Tirso

(+351) 221 109 779
geral@zevimetal.pt
zevimetal.pt
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Rua Dr. José Nunes da Ponte | 9600-525 Sao Miguel, Acores
A . l (+351) 296 247 710 | reservas@verdemarhotel.com
www.verdemarhotel.com

Desconto de 15% sobre a tarifa de balcao/reservas com o cédigo promocional: gestaoempresarial

'ﬁ'ﬁ, PP
A(ORSONHU) RESORYT ¢ Rua da Terca, n.°3 Fenais da Luz | 9545-229 Sdo Miguel, Acores

~_ 7 (+351) 296 249 300 | reservas@pedrasdomar.com
— www.pedrasdomar.com




Credito Pessoal
Nada tao pessoal como um
crédito ajustado as suas
necessidades e aos seus projetos!
Damos crédito aos seus sonhos!

-

Q@ Rua Marqués de Pombal nr. 421 Trofa @ www.apmcreditos.pt
. 252620263 geral@apmcreditos.pt
252 624 346

Intermediario de crédito vinculado. Registo Banco de Portugal nr.000838




ESTA A PENSAR EM

COMPRAR

OuU VENDER
UM IMOVEL?

Fstd a uma chamada
de encontrar a casa
perteita para si.
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Sintra, para venda Moradia T4 -, Sintra, para venda : . el . Moradia 76 -, Viana do Cs
Moradia TS -, Benavente, para venda  SHRIA, POrs Venda arrendar e vender

1150 000 € Venda: 780 000 € | Arrenc

e —_ i 9 :_' &50 m° | 595 OOO c ] 511 ery? n NGO rry? =R 6 a > *4 450 m " -

=4 o2 M 3Em? M 20750 m?

REFERENCIA NO MERCADO

O meu nome é Ana Morgado e sou mediadora imobiliaria. mobiliario da QUINTA DA BELOURA

Trabalhamos iméveis de luxo na Quinta de Beloura (Sintra),
Até 2021, AMP fechou mais de

25.5 MILHOES DE EUROS EM VENDAS
Ja ajudei muitas familias a concretizar os seus sonhos 76% DAS VENDAS séo de iméveis

e objetivos. Quero ajuda-lo/a a si também! referentes a QUINTA DA BELOURA
8 ANOS DE EXPERIENCIA

Salvaterra de Magos e Benavente (Santarém).

SAIBA O QUE PODEMOS —ﬁIﬂ ANAMORGADOPROPERTIES.COM V) +351 914 595 654

FAZER POR SI, AQUI >> K} /anamorgadoproperties [ /ana.morgado_properties




