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Vale Refeicao

Ticket Restaurant®, agora nas suas duas opcoes
(senha e cartao electrénico), permite uma economia fiscal
de mais 60%, comparativamente com o pagamento em dinheiro.

Vantagens fiscais Subsidio de refeicao em Ticket Restaurant®

" " (em papel ou cartao electrénico)
TSU - isencao total para as empresas (23,75%)

e colaboradores (11%) até 6,83/dia*.
IRS - isencdo até ao limite de 6,83/dia*.
IRC - custo de exercicio.

LIMITE DE ISENCAO POR COLABORADOR

€150,30

Ao atribuir o Ticket Restaurant® aos seus
colaboradores:

* Assegura uma alimentacdo adequada.
* Contribui para o seu bem-estar fisico
e psicolégico.
* Possibilita 0 aumento de produtividade.

* Aumenta o salario liqguido sem encargos sociais.

O Ticket Restaurant® é utilizado numa vasta rede
nacional de milhares de estabelecimentos
alimentares (restaurantes, supermercados e outros
estabelecimentos alimentares).

Consulte a nossa rede em www.ticket.pt

www.ticket.pt



Ticket Servicos® aumenta o salario liquido.

Utilizando os produtos TICKET RESTAURANT®, TICKET INFANCIA®, TICKET ENSINO®
e TICKET CARE®, pode beneficiar de uma poupanca fiscal anual de:

€ 4.780* € 2.440*

para a Empresa, por colaborador para cada Colaborador
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Servica no Ambito do subsidio 4s despesas Servico no ambito do subsidio para: Servica no Ambito do subsidio para:
de educagéo de filhos de colaboradores, - despesas de educagdo de filhos de - despesas com lares de idosos e outras
até aos 7 anos. colaboradores, em qualquer grau de ensino. instituicdes de apoio social.
- formagao profissional de colaboradores. - despesas com assisténcia médica e
Utilizavel em mais de 1000 creches e medicamentosa.
jardins de inféncia em todo o Pais, para Utilizével em mais de 1000 estabelecimentos
pagamento de mensalidades. escolares, institutos de linguas, em formacdo Utilizavel na rede de estabelecimentos
profissional e material escolar. aderentes (lares de idosos, estabelecimentos
Vantagens fiscais de apoio social, clinicas médicas, farmacias e
TSU - isencao total para as empresas (23,75%) Vantagens fiscais outros estabelecimentos de idéntica natureza).
e colaboradores (11%). TSU - isencao total para as empresas (23,75%)
IRS - isen¢ao até ao valor total das e colaboradores (11%). Vantagens fiscais
mensalidades praticadas IRC - custo do exercicio TSU - isencao total para as empresas (23,75%)
IRC - custo com majoracda de 40% e colaboradores (11%).

\\ ‘/ \ / \IRC = custo do exercicio /

*\alores apurados com base nos seguintes pressupostos: Utilizacdo agregada dos 4 produtos, 11 meses/ano, com os seguintes valores mensais:
Ticket Restaurant® - € 150,26 (€6,83 / dia x 22 dias / més); Ticket Infancia® - € 300,00 (mensalidade de despesas de educacao até 7 anos);
Ticket Ensino® - € 300,00 (mensalidade em qualquer grau de ensino); Ticket Care® - € 100 (para despesas de apoio social). Considerados os
beneficios fiscais consignados na Lei: TSU - 23,75% para a empresa e 11% para os trabalhadores; IRC - 24% (23% + 1% taxa de derrama) com
majoracao de 40% no produto Ticket Infancia®.

Né&o sujeicdo de IRS nos produtos TR e Tl (calculada a taxa de retencdo de 28,5%).

Sede Delegacdao Norte Delegaqao Madeira
t Ay, Infante Santo, 23 A/D Rua Jeao Andresen, ) | do Pina
Ic e 1350-177 LISBOA 425 2 PORTO 9050
Bl, 291 225 727 » Fax 2f

Servigos®

Tel. 210420 310 » Fax 210 420 302 Tel. 228 302 900 228 302 904

Delegacdo Sul Delegagdo Centro
Ticket Restaurant de Portugal, S.A. Av. Infa -1° Esg® Rua Alvaro F'm s de Miranda,
Cap. Soc. €500.000 350-17 SB Lt. 46-1° Dto. A = 2400-091 LEIRIA
NIF e Mat. 500 423 849 Tel. 210 420 325 » Fax 210 420 365 Tel. 244 826 378 » Fax 244 823 688
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Nota: nesta edicdo do «Suplemento RH human | OJE, as participacdes das empresas Ticket Restaurant de Portugal (Beneficios Extra-salariais,
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EDITORIAL

O exemplo de um
empreendedor portugués

Esta é a terceira edicdo de 2014 do «Suplemento RH
human | OJE», sendo os temas em foco beneficios extra-
-salariais, formacdo, recrutamento e universidades. Neste
projecto, os temas sao habitualmente desenvolvidos por
especialistas de vérias instituicbes com bastante relevo no
nosso pais em cada uma das areas; no caso da presente edi-
¢ao, o tema dos beneficios surge unicamente sob a forma
de divulgacao dos servicos de um dos principais ‘players’
nacionais, sem o complemento do habitual artigo de opiniao
(o mesmo acontece com duas das empresas participantes no
tema da formacao).

O destaque principal da edi¢ao vai no entanto para a entre-
vista com Miguel Pina Martins, um dos mais bem-sucedidos
empreendedores portugueses, que fundou a empresa de
brinquedos cientificos Sciencetyou aos 22 anos, em 2008.
O projecto ja atingiu uma notoriedade assinalavel em Por-
tudal, apresenta resultados e tem vindo a gerar emprego, e
internacionalmente vai trilhando um caminho seguro, com
presenca directa nos mercados espanhol e inglés e exporta-
¢Oes para diversos paises — os brinquedos da empresa po-
dem ser encontrados em geografias tao diferentes como as
da Grécia, de Mogambique e da Coldmbia, s6 para dar trés
exemplos. Na entrevista, Miguel Pina Martins explica a sua
férmula de sucesso, assente no conhecimento e na diversao
e também, como enfatiza, no «entrosamento entre todos os
elementos da equipa». Na Science#tyou, diz, «privilegiamos
0s recursos que crescem connosco; desde a fundagao, temos
conseguido crescer de forma sustentavel e acreditamos que
sao as pessoas que tém o nosso ADN que nos ajudarao a
crescer e a conquistar novos mercados».

O «Suplemento RH human | OJE» termina com esta edi¢3o o
seu sexto ano de publicagdes. Resultado de uma parceria en-
tre o jornal «OJE» e a revista <humany, privilegia a abordagem
de temas ligados a gestao das pessoas nas organizagdes. &

Anténio Manuel Venda

No editorial, 0 autor ndo segue o novo acordo ortografico para a lingua portuguesa.

Propriedade e Edigao

Just Media Lda

Rua de Sao José, N2 149/159, 12 Dto.
1150-322 Lisboa

Tel. 210 939 695, www.justmedia.pt

Departamento Comercial

Diretora Comercial e de Marketing
Sénia Maia

961 219 531, smaia@justmedia.pt
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Este suplemento é distribuido com a edigdo do jornal OJE de 30.09.14, ndo podendo ser vendido separadamente. Nenhuma parte, incluindo textos e f



% atec

Construimos sinergias. Partilhamos saber. Marcamos a diferenca!

em pratica ha 10 anos.

A ATEC sempre acreditou que a formagao deve ter resultados visiveis. E por isso gue usamos meétodos
e equipamentos avancados que ajudam os formandos nos seus processos de aprendizagem e a superar
todas as expetativas. Prova disso sdo 0s nossos varios casos de sucesso. Mas chega de palavras: a
nossa formacao fala por si. Experimente!

FORMﬂAGﬂD TECNICA / DESENVOLVIMENTO PES§0AL E ORGANIZACIONAL Faca o scan
GESTAO DE SISTEMAS E PROCESSOS / FORMACAO PROFISSIONAL / CONSULTORIA do codigo AR
e aceda ao site
da ATEC

Sustentabilidade na Formagdo e Consultoria:

Volkswagen Autoeuropa @ SIEMENS @ BOSCH

Tecnologia para a vida

www.atec.pt
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«ll Conferéncia human»

A «ll Conferéncia human» vai realizar-se a
nove de outubro, em Lisboa (Novotel Lis-
boa), sobre o tema «Internacionalizagio
e Mobilidade». Havera trés painés (Inova-
¢do e Talento no Mercado Global; Lusofo-
nia RH: Desafios e Boas Praticas; Mobilida-
de e Gestdo de Carreiras) e uma ativida-
de pratica («24 Minutos de Soft Skills»).
O evento dirige-se maioritariamente a
destores de topo e a diretores e técnicos
de recursos humanos, mas também aos
demais interessados nos temas da gestao
do capital humano. Tem almoco incluido.
Informacdes detalhadas em www.human.
pt/conferencia.html.

Il Cmfemmm' iiumun

_dnternacionalizagdo e Mobilidade:

Plano formativo da MJP

A MJP — Mastering Jobs & People tem em
agenda os seguintes eventos formativos:
‘Workshop’ «Perfil de Risco Psicossocial»,
quatro de outubro (Lisboa)/ 17 de out.
(Porto); ‘Workshop’ «Gestao de Talento
e o EU, Unipessoal», 14 de out. (L)/ 21 de
out. (P); ‘Practitioner’ «Selling and Nego-
tiation Skills», 11, 13 e 14 de novembro
(L)/ 24, 25 e 26 de nov. (P); e ‘Workshop’
«WorkEngagement & Burnout: Flow e
Workaholism», quatro de nov. (L)/ 18 de
nov. (P). Mais informacdes: info@fleet.pt.

«CVWarehouse.com»

em Portugal

A «CVWarehouse.com» expandiu as suas
instalagdes para Portugal, com a abertura
do seu escritério em Lisboa. Desenvol-
vida pela empresa com o mesmo nome,
é uma plataforma de recrutamento ‘on-
-line’ que conjuga as capacidades de um
‘website’ de emprego com um sistema de
‘tracking’ dos utilizadores, numa solucéo
integrada e eficiente para responder aos
muitos desafios de recrutamento que as
empresas atuais enfrentam.

Milhares de inscri¢des para

recrutamento internacional

O grupo empresarial brasileiro Andrade
Gutierrez (AG) recebeu mais de 20 mil
candidaturas para o seu programa de
recrutamento internacional, denomina-
do «Programa Internacional Trainee AG
2015». Com ele oferece a jovens recém-
-formados (mestrado de Bolonha) a
possibilidade de iniciar uma carreira
internacional num dos maiores grupos
brasileiros, com atuagéo global e negécios
diversificados.

ATEC assina acordo de cooperacao em Angola

A ATEC - Academia de Formagao assinou em Ango-
la um acordo que visa a elevagao do nivel técnico-
-profissional dos quadros das empresas Cuca BGl e
Coca-Cola Bottling. A Cuca BGl e a Coca-Cola Bottling
Angola e suas empresas associadas contam com
mais de 13 fabricas no pais e empregam mais de 12
mil trabalhadores de forma direta, assegurando as-
sim a producdo para oferta no mercado angolano,
que é hoje um dos maiores em Africa no consumo
de bebidas.

A ATEC foi a empresa escolhida para proporcionar
a estes profissionais as competéncias necessarias
para a correta execucdo das suas tarefas, dotando-
-os de capacidades técnicas de modo a tornarem-se
competitivos num mercado cada vez mais exigen-
te e concorrencial. Com esta parceria, ha uma clara
contribuicdo para o desenvolvimento da formacao
profissional no tecido empresarial local, consideram
0s seus responsaveis.

De assinalar que a ATEC é uma associacao sem fins lucrativos constituida em dezembro de 2003, tendo como
promotores a Volkswagen Autoeuropa, a Siemens, a Bosch e a CCILA (ou AHK — Camara de Comércio e In-
dustria Luso-Alema). Tem um plano de atividades que assenta em trés areas: a formacao de desempregados,
quer se trate da qualificacdo profissional de jovens a procura do primeiro emprego, quer do aperfeicoa-
mento, da reconversao ou da reciclagem de desempregados a procura de novo emprego; a formacgao para o
mercado, que tanto pode consistir em oferta formativa promovida pela ATEC como de formagao especifica
requerida pelas empresas clientes; e servigos de consultoria estratégica a pedido das empresas.

Nota: na foto, Pedro Miguel Oliveira (diretor técnico e comercial da ATEC) com responsaveis da Cuca BGI e da Coca-Cola Bottling.

Cinco anos de «Open
Doors» da SHL

Faz cinco anos que a SHL
Portugal comecou a realizar,
para destores de recursos
humanos, as sessdes de in-
formacdo «Open Doors», exa-
tamente sobre temas ligados
a destao das pessoas. Jorge
Horta Alves (na foto), ‘mana-
ging director’ da consultora,
refere-se assim a iniciativa:
«Queriamos, e continuamos
a querer, ser transparentes para clientes e amigos, mos-
trando-lhes quem somos e o que fazemos. Realizamos
mais de 50 ‘Open Doors’, tendo recebido nos escri-
térios em Lisboa e no Porto 764 participantes de 322
ordanizacoes».

O responsavel assinala ainda: «Os temas de recursos hu-
manos que apresentamos e discutimos foram tao varia-
dos como os seguintes — solugdes tecnolddgicas (‘on-line’)
para a gestdo dos recursos humanos, atragao e ‘assess-
ment’ do talento, gestao do desempenho, mobilidade do
talento, ‘coaching’ e desenvolvimento de competéncias’
e ainda ‘gestao da mudanga. Mas houve muitos outros.»

Em breve havera mais uma sessao «Open Doors».

Ligar pessoas, estratégias

e resultados

A Galileu vai promover a 14 e 16 de outubro, em
Lisboa e no Porto, novas sessdes de formacédo na
area das ‘soft skills’ e das competéncias empresa-
riais. Trata-se de uma oficina denominada «Ligar
Pessoas, Estratédia e Resultados», em formato de
‘workshop’, realizada no dmbito do «Atelier Gali-
leu de Competéncias Empresariais».

As duas sessdes serdo apresentadas por José
Bancaleiro (na foto), especialista em recursos hu-
manos e docente do «Fast Track MBA», da Galileu.
Trata-se de uma formacao intensiva, que vai ja na
terceira edicao e que visa o desenvolvimento de
competéncias em ges-
tao, para profissionais
e empresarios sem for-
macao na area.

A sessao de Lisboa sera
a 14 de outubro, no Ho-
tel Olissipo Oriente (das
14H30 as 17H30). E a do
Porto a 16, no Hotel Ipa-
nema (14H30 — 17H30).
Mais informacdes em
www.dalileu.pt/atelier.
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Desde que foi criada por Miguel Pina Martins, em 2008, a Sciencetyou tem protagoni-
zado um percurso de crescimento continuo e exponencial. Conta ja com cerca de 300
produtos, no primeiro semestre do ano faturou um milhao de euros e recentemente
foi anunciada a criacao de 200 novos postos de trabalho e a abertura de 40 novos
espacos comerciais, em Portugal e nao sé. Aliar conhecimento e diversao ao espirito
inovador parece ser a féormula deste sucesso.

A Sciencettyou é a materializacdo de um projeto
académico seu. Foi este percurso que imaginou para
a empresa ou nao lhe tinha passado pela cabega al-
cancar o sucesso a nivel nacional e internacional?
Quando iniciei o projeto da Sciencettyou acreditei,
claro, que este teria todos os requisitos para ser bem-
-sucedido. Nao tinha a certeza sobre se a conquista do
mercado nacional e a expansao internacional iriam ser
tao rapidas como acabou por acontecer, mas acreditava
e acredito muito no potencial do projeto.

Nunca se assustou com os desafios da empresa, so-
bretudo nos mercados internacionais?

Até adora, toda a nossa estratégia de internacionaliza-
¢do tem sido bem sucedida, o que nos faz confiar e acre-
ditar que temos estado a seguir os passos certos. Claro

que posso afirmar que «assusta» o rumo e a dimensao
que a empresa tem tomado, mas é muito positivo na
medida em que nos ajuda a manter a ambigao de con-
tinuar a crescer de forma sustentavel, tanto em Portugal
como noutros paises.

Onde foi buscar a inspira¢ao para o projeto?

A Sciencetyou comecou com um projeto de final de
curso, em que no ambito de uma parceria entre o ISCTE
[Instituto Superior de Ciéncias do Trabalho e da Em-
presa] e a FCUL [Faculdade de Ciéncias da Univer-
sidade de Lisboa] os alunos tinham de desenvolver
planos de negbcio para os projetos apresentados.
Na altura, o projeto que nos foi sorteado foram uns
‘kits’ de fisica, que inspiraram a ideia para a criacdo
da Sciencedyou.

«O sucesso da Sciencetyou
deve-se ao seu conceito
inovador no mercado
portugués. Nos brinquedos
que desenvolvemos temos
sempre o objetivo de juntar
o conhecimento com a
diversao.»

H suplemento R |- SETEMBRO 14
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MIGUEL PINA MARTINS

Miguel Pina Martins (n. Lisboa,
oito de janeiro de 1985) come-
cou o seu percurso escolar no
Seixal. O interesse pela ativi-
dade financeira manifestou-se
desde cedo e fez a sua escolha
académica logo nos primeiros
tempos do ensino secundério.
Determinado nas suas escolhas,
ingressou no ISCTE no curso de
«Finangas», em 2002, e em 2009
terminou o mestrado em «Ges-
tao», também no ISCTE, com
média de 16 valores. Segundo
diz, foi «a necessidade de con-
trolar em pleno a sua vida» que
olevou asair dabancadeinves-
timento em 2007 para apostar,
aos 22 anos, em liderar um pro-
jeto onde o centro das decisdes
seria o proprio. A 30 de janeiro
de 2008 nasceu oficialmente
o seu projeto empresarial, a
Sciencettyou SA, empresa que
se dedica a produgao, ao desen-
volvimento e a comercializagao
de brinquedos educativos e
cientificos.

«Privilegiamos os recursos
que crescem connosco.
Desde a fundacao, temos
conseguido crescer de
forma sustentavel e
acreditamos que sao as
pessoas que tém o nosso
ADN que nos ajudarao

a crescer e a conquistar
novos mercados.»

Sendo uma empresa financiada por capital de risco
e ‘business angels’, teve de mobilizar pessoas, von-
tades e meios. Como foi essa experiéncia?

A partir do momento em que acreditamos verdadeira-
mente no projeto, tudo se torna mais facil. E quando o
projeto é naturalmente bem-sucedido, ainda melhor. A
Sciencetyou foi criada em 2008, em plena crise econé-
mica. Desde entédo, o nosso percurso tem sido de cres-
cimento continuo, o que nos permitiu abrir escritbrios
proprios noutros paises e desenvolver linhas de produ-
toinovadoras, como a Tech#you, que inclui o Mobilettyou,
o primeiro ‘smartphone’ desenvolvido especificamente
para criancas. Com esta evolugdo, a mobilizagdo de pes-
soas, vontades e meios torna-se natural.

Quais foram os desafios decisivos que teve de ultra-
passar até aqui para o sucesso da Science#you?

No inicio do projeto, quando foi criada a Sciencettyou,
tinha apenas 22 anos. Nessa altura, apesar do selo de
certificacdo da Faculdade de Ciéncias da Universidade
de Lisboa, a empresa ainda néo era conhecida e, nesse
sentido, nao foi facil convencer os retalhistas de que os
produtos da Sciencettyou tinham qualidade e credibili-
dade para serem vendidos nesses espagos. Estes foram
passos iniciais decisivos para o crescimento da empresa.

E hoje em dia, quais sdo os principais desafios que
enfrenta?

Os nossos principais desafios passam por conseguir
conquistar em pleno os mercados internacionais onde
estamos presentes, nomeadamente Espanha e Reino
Unido. A médio prazo, queremos continuar com o nos-
so plano de internacionalizacao e chegar a novos pai-
ses em que o mercado dos brinquedos seja representa-
tivo, logo desafiante para nés.

Que outros paises vao ser prioridade?
A curto prazo pretendemos também distribuir os nos-
sos produtos nos Estados Unidos.

Desde 2008, o crescimento da empresa tem sido ex-
ponencial, em todas as vertentes, e ndo s6 em Portu-
¢al. Qual é a vossa dimensao atualmente?

Em termos de brinquedos, contamos com cerca de 300
produtos, anuncidmos recentemente a contratacdo
de 200 novos elementos até ao final do ano e vamos
abrir 40 espagos comerciais para juntar aos cerca de
20 ja existentes. Contamos com escritorios proprios em
Portugal, Espanha e Reino Unido e exportamos para o
Brasil, a Grécia, a Polonia, a Coldmbia, o Japao e outros
paises. Em termos de faturagdo, no primeiro semestre
do ano atingimos um milhdo de euros e temos como ob-
jetivo anual alcancar os cinco milhdes.

A que se deve esse sucesso?

Acredito que o sucesso da Sciencettyou se deve ao seu
conceito inovador no mercado portugués. Nos brinque-
dos que desenvolvemos temos sempre o objetivo de
juntar o conhecimento com a diversao e isso é um fator
impulsionador de compra para os pais e, a0 mesmo
tempo, entusiasmante para as criangas.

Mas se em Portugal tém pouca, ou nenhuma, con-
corréncia, 0 mesmo hao se passara num mercado
como o inglés, por exemplo. Como conseguiram
entrar e ganhar o vosso espac¢o no mercado interna-
cional?

E verdade que o Reino Unido reflete um mercado alta-
mente competitivo no que se refere ao segmento dos
brinquedos, em comparagao com Portugal. Nestes mer-
cados, acreditamos que sera pelo fator diferenciador e
pela qualidade dos nossos brinquedos que iremos con-
seguir conquistar tanto os pais como as criangas.

Qual a vossa estratégia para continuarem a crescer
quer em Portugal, quer no estrangeiro? Calculo que
as abordagens tenham que ser diferentes...

Para conseguirmos continuar a crescer de forma susten-
tavel, a nossa estratégia passa pelo desenvolvimento de
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novos brinquedos e novas linhas de produto, como
é o caso da linha Tech4you, que inclui a nossa cama-
ra, o ‘tablet’ e o mais recente Mobiletyou, o primeiro
‘smartphone’ em todo o mundo criado especifica-

mente para criangas. B 'T RAI N I NG

Como referiu, pretendem criar 200 novos postos : CONSULTING
de trabalho até ao final de 2014, em Portugal, Es-
panha e Reino Unido. Que tipo de pessoas procu-
ram?

Os 200 postos de trabalho anunciados surgem com o
intuito de reforcar a equipa com recursos humanos
qualificados no que se refere a gestdo dos espacos,
lojistas, desenvolvimento dos brinquedos e arma-
zém. A abertura de novas lojas é também um dos
principais fatores impulsionadores das contrata¢des
que pretendemos fazer até ao final do ano.

Mas que caracteristicas privilegiam no recruta-
mento? Em termos de formacao, idade, perfil...

As caracteristicas dependem do posto de trabalho
em causa, nomeadamente as caracteristicas a nivel
de formagao académica, que tém de estar sempre ali-
nhadas com o cargo que a pessoa vai desempenhar.
No entanto, de um modo geral privilegiamos a contra-
tacdo de pessoas jovens, dinamicas, com vontade de
aprender e espirito empreendedor.

O que considera fundamental em termos de ges-
tao, tanto das pessoas como do negécio?

Para que um negécio seja bem-sucedido, é funda- Através da excel@ncia e talento dos nossos colaboradores,
mental que exista um bom entrosamento entre todos procuramos encontrar solugdes inovadoras que apoiem
os elementos da equipa. Na Sciencetyou privile-
giamos os recursos que crescem connosco. Desde a
fundagao, temos conseguido crescer de forma sus-
tentavel e acreditamos que sdo as pessoas que tém o nivel dos processos e qualidade dos servigos.
nosso ADN que nos ajudarao a crescer e a conquistar
novos mercados.

0s nossos Clientes a antecipar tendéncias e necessidades

de mudanca, de modo a melhorar o desempenho ao

Quais sao os vossos objetivos a curto prazo?

A nossa estratégia de expansao passa por consolidar
a posi¢ao nos mercados onde temos escritorios pro-
prios, Espanha e Reino Unido, para nos conseguirmos
tornar, a médio prazo, uma marca de referéncia em
brinquedos educativos e didaticos, a semelhanca do
que ja acontece em Portugal. Pretendemos também
firmar acordos de parceria com distribuidores, que
nos permitam chegar a novos mercados em todo o
mundo. Para tal, tem também sido bastante impor-
tante a presenca nas feiras de brinquedo internacio-
nais, como a «<London Toy Fair» e a <Hong Kong Toys
& Games Fair».

Quem era o Miguel Pina Martins jovem empreen-

dedor e quem é agora o Miguel Pina Martins em-
presario? Instalacdes: Rua Castilho, 90, 12 Dto 1250-071 Lishoa
Telf. +351 211919 570 | 518 455 001 | Fax: 211931 925

O Miguel Pina Martins € o mesmo, mas cada vez mais . R i
Email geral@b-training.pt | www.b-training.pt

com a certeza de que os nossos sonhos e objetivos sao
concretizaveis e dependem unicamente de nés.
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» FORMACAO

Alberto Antunes, CEO do CaF

«O sucesso é um edificio construido com esforco e muito

trabalho.»

Entrevista com o chief executive officer (CEO) do CaF — Centro de Formacao
a propésito dos 20 anos da empresa. Alberto Antunes fala de um percurso de sucesso,
destacando os muitos obstaculos ultrapassados e muitas pequenas vitérias.

)

«Mais do que fornecedores
de servicos, posicionamo-
nos como parceiros de
negdcio, aliviando as
empresas de determinadas
tarefas nas quais nos

especializamos», explica
Alberto Antunes.

) acessivel em www.caf.pt

O que significa para uma empresa completar 20 anos?

Uma empresa sao as pessoas que nela trabalham, e o
facto de o CaF completar 20 anos é um orgulho para to-
dos. Representa ultrapassar muitos obstaculos e atingir
muitas pequenas vitorias, acreditando na aprendizagem
e namelhoria continua. O sucesso é um edificio construi-
do com esforco e muito trabalho. Para comemorar estas
duas décadas, vamos desenvolver vérias atividades du-
rante o corrente ano, tendo sido ja langado o novo ‘site’."”

Essa sequéncia de «pequenas vitdrias» teve como base
algum designio?

Claro que sim. Tentamos sintetizar como visao do CaF
«ser a entidade de formacao de referéncia em termos
do rigor e da qualidade de servico nas areas e nas re-
gides de atuagao», mas também poderiamos dizer que
o designio de toda a equipa do CaF é servir o cliente no
seu melhor. Registo também que é nosso cliente a em-
presa que nos adjudica um servico, o qual prestamos
dando o nosso melhor em prol da sua competitividade,
ou o individuo que aposta em si mesmo, a quem quere-
mos responder em fun¢do do desenvolvimento da sua
carreira. O nosso sucesso é medido pelo sucesso dos
profissionais e das empresas.

O que é que as empresas encontram de melhor no CaF?
Encontram um servigo de parceria. Mais do que fornece-
dores de servicos, posicionamo-nos como parceiros de
negdcio, aliviando as empresas de determinadas tarefas
nas quais nos especializamos. Exemplifico com o servico
de formacao intra-empresa, em que o trabalho é desen-
volvido rigorosamente a medida do cliente. Isto é, os
conteldos, o horério, o calendario, o local, tudo é adap-
tado as reais necessidades do grupo de colaboradores,
alinhados com a estratégia da empresa. Somos «o alfaia-
te da formagao». Esse tipo de servi¢o desenvolvemo-lo
em Portugal, mas também noutros paises.

No exemplo que deu, destaca portanto a responsabili-
dade de a empresa formar os seus colaboradores?

Sim, mas ndo s6. Uma empresa nio deve ter a for-
magdo como um encargo mas sim como o desenvol-
vimento de uma vantagem competitiva. Reside nas
pessoas a diferenciagdo da empresa. Logo, ha que de-
senvolver essa diferenciacdo. Mas o leque de servigos
que o CaF presta as empresas vai muito para além da

execug¢ao da formacao, seja em regime intra-empresa,
seja em regime inter-empresas. Sao servicos de con-
sultadoria préxima de uma empresa, da sua estraté-
gia, das suas necessidades e das suas preocupacgdes.
Procuramos aumentar a eficacia da empresa parceira
pelas candidaturas a financiamentos e a apoios dispo-
niveis, pelo aumento da produtividade dos recursos e
pelo ‘outsourcing’ de questoes administrativas. Acre-
ditamos no provérbio empresarial ‘do your best and
outsource the rest’.

Pode falar-nos da parceria que o CaF tem com o Institu-
to de Emprego e Formagao Profissional (IEFP)?

Essa parceriaremonta a 1998, quando comeg¢amos a mi-
nistrar formagado no ambito do Sistema de Aprendiza-
gem: cursos de longa duracao, dirigidas a jovens, e que
permitem obter uma certificacdo escolar e profissional,
privilegiando a inser¢ao no mercado de trabalho e/ ou
o prosseguimento de estudos de nivel superior. Um
outro projeto de parceria tem a ver com os cursos da
medida «Vida Ativa», formac3do que visa potenciar o
regresso de desempregados ao mercado de trabalho.
Também aqui a parceria com as empresas clientes esta
patente, porque qualquer destes projetos contempla,
além da formagao em sala, formagao prética em con-
texto de trabalho. Este «estagio», sem encargos para
as empresas, é também uma oportunidade para elas
conhecerem colaboradores que podem adequar-se as
suas necessidades. No projeto «Vida Ativa», registamos
até a data uma empregabilidade média de 78%.

Que outros projetos vossos considera de referéncia?
Saliento os projetos que o CaF tem realizado no sector
farmacéutico, onde se destaca a formacao pés-graduada
em «Marketing Farmacéutico», em parceria com a Or-
dem dos Farmacéuticos, assim como os projetos de for-
macao em «Marketing» e «Gestao», em parceria com as
associacoes de estudantes das Faculdades de Farmacia
de Lisboa, Porto e Faro.

E quanto ao futuro?

Esperamos cumprir pelo menos mais 20 anos ao servico
do desenvolvimento de competéncias dos profissionais,
da competitividade das empresas e da economia no ge-
ral. Queremos continuar a garantir a satisfagao dos clien-
tes, que certamente serao cada vez mais. mz

Texto: Mario Sul de Andrade
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> RECRUTAMENTO

Formacao académica e recrutamento

© Fernando Pigarra

Muitas vezes sou questionado sobre
a mais-valia, ou ndo, de ter uma pds-
-graduagao, um mestrado, um MBA
ou um doutoramento. A resposta
nao é linear; ndo devemos colocar
as formacdes académicas ao mesmo
nivel quando lhes associamos uma
funcao profissional.

A formacao é tao mais importante
quanto mais estiver associada ao
tipo de vaga a que a pessoa se can-
didata. Para fun¢des de natureza
cientifica, ou que impliquem maior
conhecimento teérico, a pos-licen-
ciatura tem um maior pendor na
selecao. Aqui é estritamente neces-
sario mais-valias ao nivel de dou-
toramento, visto que trabalhos de
investigacao, teses e continuagao de
estudos dentro de certos temas ape-
nas podem ser conseguidos com pds-licenciatura, ou até mes-
mo para se conseguir bolsas de investigagao. Para fun¢des de
‘management’, 0 MBA é muito procurado, apesar de em Portugal
nao «garantir» determinado valor salarial (ao contréario do que
acontece no Reino Unido).

better work, better life

E frequente, para quadros médios e superiores, que a formacio
académica surja como fator eliminatério. Mas neste tipo de fun-
¢Oes, mais ‘corporate’, acabam por ser os ‘achievements’ do pro-
fissional, bem como as ‘soft skills’, a fazer a diferenca. No entan-
to, os profissionais que concorrem a estas funcdes, mesmo de
cariz comercial, devem ter uma formagao académica relevante.
Porque os de formagdo superior, mesmo que sé licenciatura,
possuem maior grau de assimilagdo e exposi¢ao a determina-
dos temas.

Ha que diferenciar as necessidades das empresas e o foco dos
profissionais. Um doutoramento é preponderante em areas
técnico-cientificas e onde os conhecimentos teéricos sejam es-
senciais. Ja em segmentos financeiros de nivel médio, fungdes
comerciais, de ‘marketing’ ou de gestao, o doutoramento nao é

Cada mercado tem necessidades especificas, com
parametros de selecao diferentes. Existe mercado
para a diferenciacao, ndao o oposto.

uma mais-valia. Ndo devemos continuar a colocar como objeti-
vo aos estudantes o doutoramento ou outra formagao pés-licen-
ciatura, como garantia de empregabilidade. Cada mercado tem
necessidades especificas, com paradmetros de selecdo diferen-
tes. Existe mercado para a diferenciagdo, ndo o oposto.

Tiago Costa'”

By

www.adecco.pt
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human OJE

Recrutamento especializado

Na atual conjuntura econémica, as organiza¢des sentiram ne-
cessidade de rever todos os processos inerentes a sua gestao
e de uma reorganizacao de todos os processos. A gestao dos
recursos humanos nao foi uma excegao.

Assim, os processos de recrutamento passaram a ser mais exigen-
tes, correndo as organizagdes menos riscos na contratagdo de um
novo elemento para os seus quadros, pois os custos inerentes a
uma contratagao errada sao cada vez mais significativos.

Uma solugao viavel passa por recorrer a empresas de recruta-
mento especializado. Ai, as organiza¢des encontram profissio-
nais que trabalham junto dos candidatos diariamente, tendo
um conhecimento do mercado de trabalho que permite dar uma

Com o recrutamento especializado, as organizagoes en-
contram profissionais que trabalham junto dos candida-
tos diariamente, tendo um conhecimento do mercado
de trabalho que permite uma solugao rapida e eficaz.

solugdo rapida e eficaz para a necessidade que pretendem col-
matar. O processo de recrutamento através de uma empresa de
recrutamento especializado é por etapas, estd bem definido e d&
ao cliente uma solugdo eficaz. Assim, ganha-se tempo em fases
iniciais por que todos os processos de recrutamento passam.

De forma a minimizar este risco de contrata¢des erradas, a Elevus
promove também nos seus processos de recrutamento, e cada

vez mais, a aplicagdo de ‘assessments’, como forma de agilizar
os mesmos, mas principalmente de tornar a metodologia de
contratacdo mais objetiva. Trata-se de ferramentas totalmente
customizados a medida do cliente, que tém em conta nao s6 a
funcédo a preencher mas também a prépria cultura e as compe-
téncias transversais das organizagoes.
Entre as vantagens da aplicacdo de ‘assessments’, além da vali-
dacdo a funcao, diagnosticam necessidades de formacao e per-
mitem enquadrar o candidato com um sistema de carreiras, pois
é possivel avaliar o potencial do candidato para outras fungdes.
Cada vez mais estas ferramentas permitem aliar aos conhecimen-
tos especializados do consultor outras formas mais objetivas e
cientificas para enquadrar os candidatos na funcao a recrutar.
Rafael Santos"”

PESSOAS ALINHADAS
COM A ESTRATEGIA

A Elevus desenvolve actividade na area da Consultoria em

Humanos e utiliza metodologias inovadoras, procurande encontrar solucdes

que proporcionem aos seus clientes vantagens competitivas e elevada

produtividade dos seus RH.

Com base numa rede de parceiros, actua nasareas de:

. Recrutamento e Seleccao

. OQutplacement

. Formacdo e Desenvolvimento Pessoal
. Consultoria em RH

. Assessment Center

ALMADA | COIMBRA | GAIA | LISBOA | MATOSINHOS | SINES
BRASIL

Recursos

) Rafael Santos é ‘consultant specialist’ da elevus; info@elevus.pt
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> UNIVERSIDADES

CATOLICA-LISBON Executive Education reforca posicao

internacional

A CATOLICA-LISBON é a Gnica escola de negbcios
portuguesa no «Top 50» do ‘ranking’ global da For-
magao de Executivos, um resultado especialmente
relevante por se tratar de uma area onde a compe-
ticdo é muito forte. A aposta na exceléncia do corpo
docente, a que se alia a colaboragéo estreita com as
empresas e o elevado nivel de satisfagdo dos alunos,
é um dos fatores criticos que tem permitido manter
a presenca nestes ‘rankings’. A dimensao internacio-
nal, que é igualmente um critério muito valorizado ai,
tem sido também uma &rea-chave, com cada vez mais
participantes internacionais nos diversos programas
e também com um aumento da oferta de cursos a ni-
vel internacional.

Lufs Cardoso, diretor da CATOLICA-LISBON Execu-
tive Education, assinala: «<Em termos internacionais,
estamos a aprofundar uma parceria da maior im-
portancia, iniciada em 2010, com a Kellogg School of
Management, a prestigiada escola de Chicago, que
tem vindo a ocupar nos Gltimos quatro anos o pri-
meiro lugar a nivel mundial do ‘ranking’ do ‘Financial
Times' em Executive MBA.» Neste ambito, realiza-se
anualmente o «Kellogg | Catélica Advanced Manage-
ment Program», que decorre em Lisboa e em Chica-
go, envolvendo um grupo de dirigentes de topo de
empresas de referéncia nacionais e internacionais,
constituido por presidentes, membros de comissdes
executivas e ‘senior partners’ de consultoras interna-
cionais. A quinta edicao teve lugar no passado més
de maio, contando ja com um terco de participantes
estrangeiros.

Para Luis Cardoso, «é claro que uma iniciativa como
esta, em face do sucesso obtido, abre grandes oportu-
nidades». Por essa mesma razao, a CATOLICA-LISBON
tem aprofundado significativamente a sua colabora-
¢do em Angola, ndo s6 com programas préprios (que
decorrem localmente ou em Lisboa) mas também
com programas organizados em parceria com a Uni-
versidade Catélica de Angola e com programas cus-

A CATOLICA-LISBON
Executive Education aposta
na exceléncia do corpo
docente, sendo de destacar
a colaboracao estreita com
as empresas e o elevado
nivel de satisfacao dos
alunos. Na foto acima, Luis
Cardoso, o seu diretor.

tomizados para grandes empresas no pais africano.
Este processo de internacionaliza¢do esta a ter de-
senvolvimentos muito relevantes também com a con-
cretizacao de parcerias com escolas e empresas de
referéncia e a criagdo de programas em paises como a
China (Macau em particular) e o Brasil.

«Executive Masters in Management»

Depois do langamento em 2013, comegou em maio a
segunda edicao dos programas de Executive Master
da CATOLICA-LISBON, iniciativa que se enquadra
numa tendéncia significativa que se verifica a nivel
europeu. Foram criados dois programas («Executive
Master in Management with a specialization in
Leadership Development» e «Executive Master in
Management with a specialization in Strategic
Marketing») que visam assegurar uma sélida forma-
¢ao em destao, conjugada com uma formacao apro-
fundada numa determinada area de especializagao.

Novos programas para 2014-2015

Ao longo dos anos, a CATOLICA-LISBON tem introduzi-
do com regularidade novos programas de grande éxito
que visam responder as necessidades do mercado,
procedendo também a atualizagdo dos programas ja
existentes, com inclusao de novos médulos para dar
resposta as exigéncias de candidatos e empresas. Nes-
te préximo ano, serao inclusive langados varios novos
programas, que respondem a necessidades existentes
na sociedade portuguesa e identificam iniciativas que
contribuem para a capacidade de empresas e executi-
vos para a criagao de valor. Aqui, Luis Cardoso destaca
«o programa ‘Estratégias de Internacionalizagao’, que
se destina a quadros que pretendam considerar ou
desenvolver processos de internacionaliza¢do como
parte do desenvolvimento estratégico da empresan.
Sera também oferecido, «a partir do préximo ano, o
‘Leading Brands — Programa de Branding e Gestao de
Marcas’, que pretende desenvolver a capacidade dos
gestores para alavancarem as suas marcas e aumen-
tarem assim a lealdade dos clientes, a vantagem com-
petitiva e a rentabilidade das empresas», refere o res-
ponsavel, para logo acrescentar: «Outro programa que
constitui uma novidade sera o ‘Programa Avancado de
Gestao para o Sector dos Transportes’, que resulta de
uma parceria entre a CATOLICA-LISBON e o Instituto
Superior Técnico (IST); visa dotar os quadros das em-
presas deste sector de conhecimentos, ferramentas e
técnicas atualizadas nas diferentes areas funcionais.
Serdo aindalangados novos programas na area da sad-
de, designadamente programas de gestdo para enfer-
meiros e nutricionistas, e ainda um programa inovador,
designado ‘Health Innovation Program’.»

Texto: Mario Sul de Andrade
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