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Governo ouviu
agricultores

O secretario de Estado da Agri-
cultura, José Diogo Albuquerque,
admitiu durante uma visita ao
concelho de Obidos, avangar com
um projecto de regadio das baixas
de Obidos
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Hospital investe
934 mil euros

O Centro Hospitalar Oeste Nor-
te anunciou que vai investir 934
mil euros no servico de imagio-
logia que ird permitir realizar no
Hospital de Caldas da Rainha exa-
mes como TAC e ecografias.
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CADAVAL

Nova Escola Basica

A Camara Municipal do Cada-
val inaugurou a nova Escola Basi-
ca de Figueiros e descerrou a placa
inaugural das obras de Requalifi-
cacdo Urbanistica da Aldeia.
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Ponte Velha
reaberta

A circulagdo na Ponte Rodovi-
aria, vulgarmente conhecida por
Ponte Velha, na cidade de Peni-
che, foi retomada no passado dia
22 de Novembro. Trata-se de uma
importante obra integrada na Em-
preitada de Recuperagéo do Fosso
da Muralha - 1.2 Fase.
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MCNAMARA PARCEIRO DA NAZARE

Certificacao de ondas gigantes

Armando Fernandes, reco-
nhecido Business Coach da re-

gido Oeste, em entrevista a Mais
QOeste Radio e ao Jornal Mais
Oeste, aborda algumas ques-
toes da actualidade empresarial

e deixa sugestdes sobre a postu-
ra que uma empresa ou empre-
sario deve ter perante a conjun-
tura actual de competitividade e
proximidade com o cliente.
Pags. 22 e 23

A Céimara da Nazaré vai alar-

gar por mais trés anos a parce-
ria com o surfista Garrett Mc-
Namara, que, apds surfar uma
onda de 30 metros, ird desenvol-
ver na vila a certificagdo de atle-
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tas de ondas gigantes.

Garrett McNamara promoveu
uma acgdo de limpeza da Praia
do Norte, no 4mbito do projecto
ZON North Canyon Show 2011.
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Armando Fernandes em entrevista

“Os empresarios também precisam de treino”

Armando Fernandes, reconhecido Business Coach da regiao Oeste, em entrevista a Mais Oeste Radio e ao Jor-
nal Mais Oeste, aborda algumas questdes da actualidade empresarial e deixa sugestdes sobre a postura que uma
empresa ou empresario deve ter perante a conjuntura actual de competitividade e proximidade com o cliente.

Filipa Santos e
Jaime Montez da Silva

Jornal Mais Oeste (MO) Expli-
que-nos o que é o business coa-
ching?

Armando Fernandes (AF):
Coaching é uma palavra do in-
glés, vem de coche, carruagem.
E adaptada a treino. No nego-
cio trata-se de treinar empresa-
rios. E um conceito muito antigo
mas muito moderno e associa-
do a forma como se pode ajudar
e acompanhar os empresdrios,
pessoalmente e profissionalmen-
te, para atingirem objectivos. A
medida das necessidades e objec-
tivos, pessoais, comerciais e em-
presariais, é um processo onde
identificamos a tomada de cons-
ciéncia de situacdo profissional
e pessoal e, através de processos
de mentoring, vamos ajudando-
-os a atingir esses objectivos, tra-
balhando em areas fundamentais
para o desenvolvimento empre-
sarial, que tem a ver com ven-
das, marketing, publicidade, li-
deranga, recrutamento, gestdo de
pessoas, de sistemas. E uma for-
ma muito simples e rapida de um
empresdrio se concentrar no es-
sencial e comegar a ter mais re-
sultados, porque os empresdrios
também precisam de treino.

MO: Como ¢ feita a triagem
entre o que é essencial ou nao?

AF: Um pouco como os mé-
dicos, com um diagndstico. Um
diagndstico e alguma introspec-
¢éo. Obrigar que as pessoas a li-
bertarem-se e contarem as suas
ansiedades e necessidades.

MO: Ja nao ha tanto receio em
partilhar os segredos por detras
do negocio?

AF: Depende. Muitos empre-
sdrios tém esse receio. A questdo
é que tém de perceber que hoje
nao ha segredos. A invencdo ¢é
feita pela associagdo de ideias e a
colocagdo de mais qualquer coi-
sa. Tém de perceber (os empresa-
rios) que estio no mundo com-
petitivo e estdo a ser observados
por outros. Se tém éxito, vao ser
copiados por outros. O que tém
de fazer é como um atleta, ir para
a frente. A grande diferenca hoje
nos negocios estd na centésima
de segundos dos cem metros. Po-
dem fazer tudo muito bem mas
se chegar o momento de deci-
sdo e ndo tiverem o produto nas
devidas condigdes, perdem para
um concorrente.

“Téem de

perceber (os
empresarios) que
estao no mundo
competitivo
e estao a ser
observados por
outros. Se tém
éxito, vao ser
copiados por
outros.”

MO: Quais sao os principais
factores de diferenciacdo en-
tre um empresario que conse-
gue concretizar e outro que fica
para tras?

AF: O treino é fundamental as-
sim como a preparacio, o planea-
mento e a organizac¢io. A escolha
das pessoas certas para os sitios
certos, a integragdo das pesso-
as, mais do que o recrutamento.
Podemos ir buscar o melhor jo-
gador do Mundo mas se néo fa-
zemos a integragdo e se a organi-
zagdo ndo esta preparada para ele
trabalhar com as suas competén-
cias, ele ndo produz.

MO: O desporto colectivo é
uma boa referéncia para fazer
passar a sua mensagem?

AF: E. Quando um empresario
olha para a sua empresa e diz “eu
tenho uma equipa” tem um posi-
cionamento diferente do empre-
sdrio que vai contratar pessoas
“para fazer isto”

“Podemos ir buscar o melhor
jogador do Mundo mas se nio fa-
zemos a integragdo e se a organi-
za¢do ndo esta preparada para ele
trabalhar com as suas competén-
cias, ele nao produz.”

MO: Nio é entio apologista
do Outsourcing?

AF: O outsourcing, devida-
mente controlado. O outsourcing
ndo é delegar. E abdicar. Alguém
vai fazer este servi¢co por mim.
Quando eu delego, eu devo en-
tregar as coisas e controld-las.

MO: Na sua opinido é preferi-
vel contratar um novo recurso
humano?

AF: Nio. Depende das situa-
¢oes. H4 muitas vezes a incapa-
cidade de algumas organizacgoes
conseguirem ir buscar os profis-
sionais devidos para aquela tare-
fa. Se quiser entregar essa tare-
fa ao outsourcing, tem de saber
qual o resultado final da mesma
e exigir que esse resultado final
seja obtido.

MO: O seu trabalho passa
também por ajudar os empresa-
rios a perceber se, em determi-
nada situacdo, contratar um re-
curso é uma mais-valia ou se é
preferivel recorrer ao outsour-
cing...

AF: Sim. Em primeiro lugar
qualquer empresario tem de
olhar primeiro para os custos-
-beneficios e perceber se os be-
neficios sdo superiores aos cus-
tos.

MO: Ja nao funcionam as con-
tas a merceeiro?

AF: Funcionam as contas a
merceeiro. Neste momento a
complexidade de ferramentas de
gestdo é tio grande associada aos
sistemas informaticos que as pes-
soas se esquecem do fundamen-
tal, que é a conta do merceeiro.

“. Neste momento a complexi-
dade de ferramentas de gestdo é
tao grande associada aos siste-
mas informaticos que as pesso-
as se esquecem do fundamental,
que é a conta do merceeiro.”

MO: Quando falamos de con-
tas a merceeiro significa que se
um produto vale um, vendido
por dois, ganha-se um...

AF: Os empresarios tém de
perceber uma coisa: hoje as em-
presas tém grandes sistemas de
informacédo. Sabem a informacgéo
toda dos clientes e os seus com-
portamentos. O empresério deve
olhar para a folha de caixa diaria
e para a facturagdo e entender o
comportamento dos clientes. Se
perceber o comportamento, tem
o melhor sistema de business in-
telligence para analisar o com-
portamento e seguir estratégias
em funcdo disso.

MO: Cada vez mais se regres-
sa a modelos de negécio do pas-
sado e que agora sdo conside-
rados inovadores. Parcerias e
trocas directas entre empresas
sdo exemplos...

AF: E verdade. Nas grandes
empresas, em paises onde ha um
espirito colaborativo superior ao
nosso, isso ¢ tido em conta. Uma
das criticas que fago a certas as-
sociagdes de empresarios, é que
muitas vezes apenas pretendem
financiamento ao invés de con-
cretizarem politicas colaborati-
vas. Uma empresa especialista na
produgdo de determinado equi-
pamento, tendo em conta que
tem uma empresa ao lado espe-
cialista noutra parte desse equi-
pamento, poderia juntar-se e
produzir marcas diferentes. Isso

Armando Fernandes, Business Coach de Torres Vedras

nao acontece.

“Uma empresa
especialista na
producao de
determinado
equipamento,
tendo em conta
que tem uma
empresa ao lado
especialista
noutra parte desse
equipamento,
poderia juntar-se
e produzir marcas
diferentes.”

MO: Isso significa fusao?

AF: Nio. Significa parceria. O
que acontece em Portugal é que
hd empresas que fazem parce-
rias com empresas estrangeiras
e sdo “comidas” por essas empre-
sas que tém maior capacidade fi-
nanceira.

MO: E importante distinguir
colaborar e corporativar.

AF: Sim, é verdade. Alids, o
meu raciocinio é idéntico ao que

referi em relagio ao outsour-
cing. Seja qual for a empresa, ndo
se deve desligar das suas com-
peténcias e capacidades. Deve
controlar, delegar e ndo, abdi-
car. Quando criamos mecanis-
mos de colabora¢io com outra
pessoa e abdicamos, estamos a
entregar-lhe a lideranga. A em-
presa ndo pode perder lideranc¢a
sobre a sua autonomia e activi-
dade. A empresa, por outro lado,
deve ser entendida como equi-
pa e ndo como um modelo tra-
dicional de patrdo e empregados.
E uma entidade colaborativa, tal
como o futebol. Cada pessoa tem
a sua funcdo e actividade. Cada
um sabe o que tem a fazer para
atingir um objectivo comum.

MO: Fale-me do Programa Fa-
zer, formagdo para empresarios,
que estara disponivel até ao final
de 2011.

AF: E um sistema de coaching
de grupo. De competéncias de
formacgdo em sala, a empresarios,
tendo em conta a especificida-
de das matérias, que sdo simples
como equilibrar uma empre-
sa, como montar um marketing,
como motivar e criar condi¢oes
para vender, como admitir cola-
boradores, como criar um negé-
cio que dé rentabilidade e liber-
dade. Estas coisas sio dadas em
grupo, depois ha a componente
de trabalho individual. O empre-
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sario nao fala das suas estratégias
e dos segredos de negdcio peran-
te os outros, mas fa-lo comigo.

“O empresario
nao fala das suas
estratégias e
dos segredos de
negocio perante
os outros,
mas fa-lo comigo.”

MO: Ha portanto, uma anali-
se interna da empresa, do em-
presario mas também da relagao
entre a empresa e o consumidor
final.

AF: E verdade. Passa muitas
vezes por um empresario enten-
der o seu mercado. Tenho encon-
trado imensos empresarios que
mandam fazer estudos de merca-
do que sdo, muitas vezes, ajusta-
dos aos resultados que as pesso-
as pretendem. A primeira coisa
que um empresario tem de ter
perceber é a sensibilidade de sa-
ber quem sdo os seus clientes e,
a partir dai, pode montar comigo
uma estratégia de aproximagio e
desenvolvimento dos seus clien-
tes. Temos de nos lembrar que
68% das pessoas deixam de nos
comprar porque os ignoramos e
nao por causa do prego.

MO: O conceito de topservice
encaixa nesta situacao?
AF: Encaixa sim.

MO: A vertente de proximi-
dade e o servico de acompanha-
mento é essencial e esta a ser
adoptado pelas grandes empre-
sas?

AF: As grandes empresas tém
cartoes de fidelizagdo que sdo da-
dos por grandes superficies para
fazer isso. E uma proximidade
impessoal, mas no fim quando
aparece uma conta, ndo diz quan-
to gastou, diz em letras garrafais
“Vocé tem ndo sei quantos euros
para receber”. As empresas, prin-
cipalmente tradicionais, tém de
pensar como pensava o merceei-
ro, que sabia os gostos pessoais da
familia toda. Isto é a diferencga. As
grandes empresas investem seria-
mente nesta situacio, é evidente
que também investem noutras. O
pequeno empresario tem alguma
dificuldade mas tem uma capa-
cidade que as grandes empresas
ndo tém. Pode ajustar a sua acti-
vidade a inova¢ao neste mercado.
E errado alguém criar uma em-
presa e ir tentar conquistar mais
mercado, quando o vai fazer, s6 o
consegue combater com o prego.
Se ele preparar um produto, e tra-
balhar seriamente neste merca-
do, tem potencialidade de ter éxi-
to. Nao digo que o terd, porque ha
outros componentes.

“As empresas,
principalmente
tradicionais,
tém de pensar
como pensava o
merceeiro, que
sabia os gostos
pessoais da
familia toda.”

MO: O que gostaria de acres-
centar mais?

AF: Sou um cidadao do Oeste,
trabalhei muitos anos em Lisboa.
Sou torreense e hd quatro anos
decidi trabalhar com esta activi-
dade de business coach. Vim tra-
balhar para o Oeste porque estou
perto da minha familia e também
porque deixei de entrar na con-
fusdo do transito em Lisboa, far-
tei-me em vinte e tal anos. De-
cidi fazer algo que me déa gosto.
Consigo verificar resultados e
entendé-los. Decidi ajudar a eco-

Seminério

nomia local e os empresarios a
terem negocios mais rentaveis e,
assim, ajudar também a econo-
mia regional. Tenho servigos de
coaching, de formagdo, de recru-
tamento e integracdo de pesso-
as e, quando trabalho, trabalho
sozinho. E isto devido a ques-
tdo da confidencialidade. Tenho
também o principio de, se estou
a trabalhar com um negdcio, sé
passado um ano, trabalharei com
uma empresa com a mesma acti-
vidade. |

= Empresas Familiares

Desafids de gestio

Por Armando Fernandes

Armando Fernandes em sessdo de Business Coaching
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