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Formacao
para executivos
Quando os dirigentes
mudam de vida

As historias de Teresa Regojo, Jaime Lopes, Francisco Fonseca e Miguel
Matias sio relatos de inspiracio. Inscreveram-se em programas de formacio
para executivos porque queriam ser melhores lideres, ter mais competéncias e
ferramentas para empreender. Hoje, as suas empresas conhecem o sucesso.

ANA PIMENTEL

. . A idade néo é

um posto. Aos
50 anos, Teresa Regojo abragou o
desafio de gerir o Grupo Regojo,
empresa portuguesa que explora
marcas como a Massimo Dutti,
Friday’s Project e Nike. Nove fi-
lhos, virias empresas, fibricas e
cerca de 400 colaboradores para
gerir, Era este o desafio. E ultra-
passou-o.

Quando ficou vitiva, Teresa Re-
gojodecidiu complementar afor-
magio que tinhaem Economiae
Finang¢as com o primeiro Progra-
made Alta Direcciio de Empresas
(PADE), da AESE. Objectivo: as-
sumir a direcgdo dos negocios da
familia. Até entdo, ndo tinha tra-
balhado. As empresas tinham fica-
doacargo de Jaime Regojoeaac-
tual presidente tinha dedicado o
seutempoafamilia. “Depois de 20
anos como mée de nove filhos, es-
posa e donade casa, nao meencon-
trava com capacidade suficiente
paradirigir as empresas”, explica.
Quis ajuda. “O melhor que me
ocorreunaalturafoiinscrever-me
no primeiro PADE. Creio que foi
uma inspiragfo divina por todo o
conhecimento que me aportou.”

Com o programa, tornou-se
uma pessoa mais segura, mais ca-
paz de gerir os negdcios. “Depois
de fazero PADEo meumétodode
liderar mudou muito. Abri novas
empresas, tive capacidade de re-
formar as que ja tinha, adquiri
mais visdo de futuro e ajudou-me
a preparar as minhas empresas
parao presente. Seguiram-se os fi-
lhos e, depois, os quadros intermé-
dios. “Nestes tempos de crise, é ne-
cessdrio estar bem preparado para
enfrenta-la. E fui eu, tanto nos
quadros daempresa,comocomos
meus filhos que os incentivei para
que fizesse 0 PADE, oque também
lhes aportou uma grande ajuda”,
diz, Entre 2001 e o final de 2009,
as vendas do grupo aumentaram
55 milhdes de euros, os emprega-
dospassaramaser1515eontime-
ro de lojas mais que duplicou.

“Nos ensinamos 0s nOssos par-
ticipantes a serem melhores: me-
lhores gestores, melhores pessoas,
melhores cidadios”, explica José
Fontes, director-geral da AESE -
Escolade Direcgiio e Negocios, que
celebra, actualmente, 30 anos de
existéncia. “Sei disso, porque eles
regressam, voltam & casa, man-

dam colaboradores.” Conversar
com o director da escola pioneira
no ensino com o Método do Caso
em Portugal é um desenrolar de
nomes, de vivéncias e de geragoes.

Os professores sao dirigentes
de empresas. “Para um dirigente,
ensinar gestio ¢ sempre muito
mais ficil a partir de casos, da sua
propriaexperiéncia. Sentimos que
o Método do Caso ¢ um método
em que os participantes dos pro-
gramas aprendem. E um método
deaprendizagem, nao éum méto-
dode ensino”, refere. Alogica in-
verte-se: em vez do professor ex-
plicarem que consiste determina-
da ferramenta financeira, expoe
um caso pratico e obrigaa que to-
dospensem sobre ele. “Euaplicoa
minha experiéncia, fago pergun-
tas, tomo nota do caso, perguntoa
um amigo”, explica. Depois, ha
uma reuniio de 0ito ou nove pes-
soas, que discutem a mesmasitua-
¢ao. Quando chegam aauladopro-
fessor, ja nao “apanham chuva”,
mas pormenorizam, ajustam, en-
contram e arrumam as ideias que

- jatinham.

Odirectoracredita que os exe-
cutivos aprendem a dialogar.

“Perdem aquelaagressividade de
sercontra, equacionam 0s assun-
tos de forma abrangente”, diz.
Passam aver os problemas como
um todo, sem especificar de que
dreavém,além de mudaraforma
comovém asdificuldades e como
tentam soluciona-las. “Tentam
resolver o problema no dialogo
com os outros.”

Para o director da AESE, é pre-
ciso gerir melhor. “Umbom lideré
alguém que sabe aproveitar as cir-
cunstincias para fazer coisas que
sfio importantes, mas que nao sio
urgentes. Séassim pode aproveitar
asdificuldades, retirandoo que tém
de positivo.” O que interessa nio é
o conhecimento, mas sim como o
coloca em pratica, como o utiliza
paracontagiar outras pessoas, “Um
bom lidersabe transformaros seus
conhecimentos numa dinimica
positiva de trabalhos e de gestio.”
Mais: deve combaterostress fazen-
dooutrascoisaseevitar “enfrascar-
se” notrabalho. “Seapessoaseen-
frasca, perde objectividade. E ave-
lha histdria; se eu fico junto do
muro, vejoque éenorme. Masseeu
meafasto, vejo que haumaescada,
que tenho umavara, etc.”

continua

0 PAEGI foi um ponto
de viragem na vida
de Francisco Fonseca.
Passou de
administrador

de sistemas a lider
executivo da sua
propria empresa,

a Anubisnetworks.

Francisco Fonseca
CEO da Anubisnetworks
Formacdo
Programa Avanéado
em Empreendedorismo
e Gestao da Inovacdo,
na FCEE - Universidade
Catolica

-
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Pedro Elias

Proteccao ao
empreendedorismo

Francisco Fonseca ja tinha a técnica e a ideia,

mas faltava-lhe a formaciio adequada para poder
transforma-los em negacio. No PAEGI, encontrou
as competéncias ¢ o investidor certo para o projecto.

Francisco Fonseca estava no sitio
certo, & hora certa. Enquanto
apresentava o seu plano de negdcio
no concurso de ideias promovido
pelo Programa Avancado em
Empreendedorismo e Gestdo da
Inovagao (PAEGI), em que
participou, abria a porta para a
criacdo da Anubisnetworks. Dois
dedos de conversa no intervalo e
nascia a empresa que hoje é lider
no numero de caixas de correio
protegidas. As palavras do entdo
presidente da sociedade de capital
de risco InovCapital foram
certeiras. Se 0 negdcio ndo desse
certo, eles perdiam algum dinheiro
e 05 promotores, no maximo,
perdiam tempo. Alguns meses
depois e a Anubisnetworks chegava
ao mercado.

A ideia de criar um sistema de
seguranga de e-mails “anti-spam” ja
era trabalhada ha muito por
Francisco Fonseca e cinco colegas
da empresa onde era administrador
de sistemas. A ideia tinha surgido
na sequéncia de um projecto
abandonado pela organizacdo e o0s
entdo colaboradores trabalhavam
nela “fora de horas”. Quando
encontrou o PAEGI, juntou o util ao
agradavel. Poderia explorar melhor
0 seu produto e ter um
conhecimento mais abrangente
sobre tudo o que implica langar
uma empresa. “Precisavamos de
uma visdo de helicoptero,” diz.
Langaram a empresa no inicio de
2006 comercializando um sistema

de seguranga “anti-spam” para e-
mails, mas em 2010, diversificaram
a drea de negdcio. Hoje, oferecem
um servi¢o mais abrangente, de
seguranca informatica e tém uma
plataforma de detecgdo de
computadores infectados com virus
especificos, que € instalada nas
redes das operadoras. Entre 0s seus
clientes, surgem nomes como a
Vodafone, Portugal Telecom, Sapo e
Sonaecom. No ano passado,
instalaram escritérios em Inglaterra
e ja marcam presenca na Alemanha
e em Espanha. O proximo passo sao
os Estados Unidos da América.
Recentemente, conseguiram a
conta de uma empresa
multinacional com cerca de 120 mil
colaboradores. Em 2007, receberam
o prémio “Switch On Awards”, que
distingue os melhores projectos de
empreendedorismo tecnologico,
promovido pela APDC (Associagdo
Portuguesa para o
Desenvolvimento das
Comunicagdes).

0 PAEGI foi “decisivo”. Além de
terem encontrado investidor para o
projecto, obtiveram metodologias
que ainda hoje utilizam. “0 negocio
tem corrido bem, mas com muito
esforco, dedicacao, empenho e
trabalho. Tem sido muito a custa do
talento dos colaboradores, ha uma
aposta, de facto, na inovagao, e
também ajuda acreditar numa
causa”, diz. Entretanto, no ano
passado, voltou a FCEE para fazer
um programa sobre lideranca.
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Reforcar a competitividade
Asempresas devem fomentar uma
culturade exceléncia. “O conheci-
mento ¢ cada vez mais perene e o
contextoem que as empresasope-
ram mais exigente, o que reduz si-
gnificativamente a margem para
erros, ineficiéncias, mé gestao”, ex-
plica Nuno Pereira, presidente da
direcgiio da EGP - UPBS (Escola
de Negdcios da Universidade do
Porto). A formagio é crucial para
reforcar a capacidade de inovar,
criar valor, e reforgar a competiti-
vidade pelaviada qualidade. Nuno
Pereira explicaque 2011 vaiser ca-
racterizado por muita incerteza e
que os lideres devem preparar as
suas organizagoes para lidarem
com cendrios distintos, Recomen-
da que implementem uma gestao
de risco eficaz nos dominios finan-
ceiro, operacional e de negécio.
Mais: devem reforgar a aposta nos
mercados externos, sobretudo nos
asidticos ebrasileiro, bern comona
inovagio e qualificagio dos recur-
sos humanos.

“Para se posicionarem como
competitivas em mercados globais
de forma sustentada, as nossasem-
presas tém de terumaculturade ri-
gor e exceléncia permanente”, diz.
Para isso, tém de ter bons lideres,
que tenham uma visio de longo
prazo paraaempresa, que definam
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uma estratégia consistente, objec-
tivos ambiciosos mas exequiveis e
que consigam mobilizar toda a
equipa na sua concretizagio.

Para Francisco Veloso, um dos
coordenadores do PAEGI - Pro-
grama Avancado em Empreende-
dorismo e Gestéio da Inovagio, da
FCEE - Catdlica, a melhor escola
de negdcios portuguesasegundoo
ranking elaborado pela Financial
Times em 2010, acrescenta duas
coisas: perseverancae obstinagéo.
Os lideres tém de saber o que que-
rem e acreditar nas suas convic-
¢oes. SO assim se formaram gran-
desempresas. Pedro Oliveira, tam-
bém coordenador do curso, di o
exemplo do fundador da FedEx,
Fred Smith, que nuncadesistiude
avangar com a ideia de criar uma
empresade transporte expresso de
correspondéncia, apesar de nin-
guémacreditar nela. Hoje, a FedEx
tem mais de 275 milempregadose
receitas naordem dos 34,7 mil mi-
lhoes de ddlares norte-america-
nos, segundo o relatério anual mais
recente.

Na escola de negécios da Uni-
versidade Catolica, ha vérios pro-
gramas de formacéo para executi-
vos. No PAEGI, coexistem dirigen-
tes que querem aprender a gerir a
inovagio e outros que querem em-
preender. “Pretendemos dar aos

Period.: Semanal

Quando ficou vitva,
Teresa Regojo nao
baixou 0s bracos.
Depois do PADE,
assumiu a lideranca
dos negocios da familia,
abriu novas empresas,
reformou as antigas

e aprendeu a ver

no longo prazo.

Teresa Regojo Otero
Presidente

do Grupo Regojo
Formagao

Programa de

de Alta Direc¢do
de Empresas,
na AESE

participantes as ferramentas ne-
cessarias para criarem as suas em-
presas oudinamizarem um espiri-
to empreendedor no seio da mes-
ma”, explica Pedro Oliveira. No
fundo, para “espicagar” quem por
14 passa. Muitas vezes, os conceitos
fundem-se. Haexecutivos que che-
gam porque querem inovar no seu
local de trabalho e saem com um
projecto préprio que ja tem todos
os meios para andar. E vice-versa.
Eentre colegas que encontram po-
tencias clientes ou sdcios, porque
essa é uma das maiores vantagens
dos programas: a rede de contactos.

“As empresas também sdo mui-
to prd-activas, porque sabem que
a qualificacfio dos seus recursos é
um factor-chave paraa competiti-
vidade”, diz Francisco Veloso. E
Pedro Oliveira confirma: “é uma
drea para a qual as empresas por-
tuguesas estido muito despertas,
sobretudo as mais competitivas”.

O caminho para o sucesso esté
na transformagfo e na internacio-
nalizagdo. “Devemos reconhecer
queofendmeno de empreendedo-
rismo que pode mudar o panora-
ma economico nacional é o de
oportunidade, fortemente alicer-
¢ado no conhecimento”, afirma
Veloso. Como Pedro Oliveira diz,
“é nas subidas que se ganham as
corridas”,
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Cortar a meta

Desde que tirou 0 MBA na Escola de Negécios da
Universidade do Porto, a carreira de Jaime Lopes

s0 tem conhecido um sentido: o da ascensao.
Consigo, levou mais trés ex-alunos da mesma escola.

Quando Jaime Lopes decidiu
aventurar-se num MBA j tinha
dez anos de experiéncia
profissional. Foi na EGP-UBS -
Escola de Negécios da
Universidade do Porto que voltou
a sentar-se na cadeira dos alunos,
no inicio da década de 90. Quatro
anos depois, comegava a sua
jornada na Amorim Imobilidria. Foi
responsavel pela criagdo da marca
“Shoping Centers Dolce vita™ e
pela implementagdo de 16 centros
comerciais. Quando integrou a
administracao da empresa,
conduziu o processo de
internacionalizagdo da marca. Foi
vice-presidente executivo da
empresa, que em 2007 foi
adquirida pela Chamartin
Imobilidria, onde ocupou o cargo
de CEO. Dois anos depois,
empreendeu: langou a Fitout.
Quando se inscreveu no MBA,

resolveu dedicar-lhe todo o seu
tempo. “Procurava, sobretudo,
preparar a dificil transicdo de
técnico para gestor. Hoje,
recuando 20 anos, posso dizer que
esses objectivos foram
alcangados”, diz. Jaime Lopes
acrescenta que o curso foi
fundamental para a sua entrada
no Grupo Amorim.

Depois da escalada “por conta de
outrém”, tinha chegado a hora de
avangar com um projecto seu. Foi
com outra maturidade que langou
a Fitout, empresa promotora de
servigos do sector imobilidrio,
especializado no segmento
“retail”, e que esta presente em
mais quatro paises: Brasil,
Roménia, China e Espanha. “A
Fitout surge na sequéncia de 15
anos de forte actividade
imobilidria no Grupo Amorim e,
sobretudo, na drea dos Centros
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Comerciais.” Actualmente, a empresa
dedica-se a exportar 0 “know-how”
portugués nesta matéria para o Brasil.
“0 MBA fomentava o lado
empreendedor de cada um. Tive a
sorte de ao longo dos anos ter de
tomar muitas decisdes de gestdo, o
que me permitiu reforcar esse lado
empreendedor”, explica, sem esquecer
0s colegas de formagdo, “todos com
carreiras fantasticas”, que Ihe
permitiram criar uma rede de
contactos para toda a vida. Nao hesita
em dizer que o MBA foi decisivo na sua
carreira e no langamento da Fitout.
Mas alerta: apesar deste tipo de
formacdo fornecer as ferramentas,
cabe a cada executivo aproveita-las
como considerar melhor. Para quem as
sabe usar, Jaime Lopes acredita que
facilitam o dia-a-dia.

“A questdo da lideranga é vital nas
organizacdes. £ provavelmente o
factor de maior peso no sucesso de
uma organizagao. O MBA permitiu-me
ter uma visdo global da gestdo e
preparou-me para melhor perceber as
competéncias necessdrias para se ser
melhor lider.” Talvez tenha sido por
i550 que recrutou trés ex-alunos da
EGP para trabalhar consigo. £ o caso
de Paula Soares, 34 anos, e directora
financeira da Fitout, no Brasil.
Trabalhava ha cinco anos na Sonae
Sierra, quando a empresa Ihe propds
que fizesse um MBA. Como sempre

Depois do MBA,
Jaime Lopes criou
a marca de centros
reiais Dolce vita,
esidente

aria e CEO
Chamartin
1obiliaria. Em 2009,
turou-se a “solo”
e lanco i

Jaime Lopes
Presidente da Fitout
Formacdo

MBA na EGP - UPBS

quis completar a sua formagao
académica com outra mais genérica,
aceitou. Em Dezembro de 2005,
terminou-o.

0 convite para trabalhar com Jaime
Lopes surgiu depois. A equipa da Fitout
no Brasil inclui, além de Paula Soares,
outros dois portugueses, com quem o
presidente j4 tinha tido oportunidade
de trabalhar. “Além de se tratar de um
projecto novo, & um projecto que
procura valer-se das competéncias
técnicas da sua equipa e da
capacidade de gestdo para vencer num
mercado altamente competitivo”, diz.
Para a directora financeira, a grande
mais-valia da formagao foi a aquisicao
de novas competéncias
comportamentais, que, neste processo
de internacionalizagdo, tém sido
“essenciais”. A necessidade de lidar
com um contexto econdmico e social
diferente do portugués exige
competéncias de gestdo de mudanca,
de recursos e relagdes, temas que
foram “altamente desenvolvidos nas
disciplinas leccionadas” segundo a
directora.

Mais do que formagao para executivos,
0 MBA deve ser um agente de
mudanca. “Sem duvida que uma
formagao adequada permite um
refor¢o da competéncia”, acrescenta
Jaime Lopes, 0 que deve ajudar a
mudanga gradual do tecido
empresarial.

Energia por conta propria

Miguel Matias era administrador executivo da Galp eNova, mas nada o impediu
de langar a Self Energy, dois anos depois de concluir o MBA.

Ganhar competéncias de gestdo e
direcgdo. Era este o objectivo de
Miguel Matias, quando se
inscreveu no Executive MBA da
AESE. “A minha formagdo base é
de Informatica e a minha carreira
na consultoria permitiu-me
crescer bastante nas
competéncias técnicas e no sector
da Energia, mas menos nas de
Gestdo Integrada”, explica. Na
altura, era administrador
executivo da Galp eNova, com os
pelouros de eBusiness e Inovagao.
Também ja tinha sido nomeado
administrador executivo de outras
empresas do grupo. Foi ai que
percebeu que as suas
competéncias técnicas ndo eram
suficientes para a
responsabilidade de gestdo que
detinha.

Inscreveu-se no Executive MBA da
AESE, teve uma ideia de negdcio
e dois anos depois, era CEO da
Self Energy, a primeira empresa
de servicos de energia
portuguesa criada para que a

energia seja produzida por cada
individuo, com menos custos. “A
ideia partiu da experiéncia que fui
tendo noutros sectores e numa
tendéncia global para o conceito
“self”, ou seja, de cada pessoa ou
empresa querer ter autonomia e
poder de decisdo sobre como e
quando utilizar um determinado
servico.”. £ 0 que acontece na
banca com o “self banking”, na
informdtica com o “self
computer” ou nas
telecomunicagdes com o “self
phone”. Ao ser a primeira
empresa portuguesa deste tipo,
quer liderar o sector. “E 0 que &
interessante é que estes servigos
tanto se aplicam nos paises
desenvolvidos como nos paises
em desenvolvimento, que
poderdo montar as suas infra-
estruturas ja com este novo
paradigma. E o que ja estamos a
fazer em Mogambique.”

Numa aula no IESE de Barcelona,
o professor disse aos alunos que
se apos dois anos, a ideia de

negocio se mantiver viva e
oportuna, entdo o melhor &
implementd-la ou poderdo passar
a vida a pensar gue o poderiam
ter feito e ndo o fizeram. Nao
esqueceu. Esperou esse tempo, a
ideia ganhou mais sentido e saiu
da Galp Energia para a
implementar. A formagao foi
“ssencial” para Ihe dar
confianga, pois enfrentaram todo
o tipo de problemas que um
gestor se depara, dos Recursos
Humanos as Operagdes. E em
todos os casos fizeram o papel do
lider. Hoje, depara-se com
situages semelhantes no dia-a-
dia. A experiéncia ajudou-o a
estar mais confiante na decisdo,
tendo sempre a nogdo de que
nada se repete. A Self Energy
nasceu no dmbito da criagdo de
um projecto de negécio,
necessario a conclusao do seu
MBA, Em Dezembro de 2007, a
Naves SCR, fundo de capital de
risco ligado a AESE, tornou-se
sdcia da Self Energy.

Migue! Matias inscreveu-se no Executive MBA da AESE, porque queria reforcar
as competéncias de gestdo e direccao necessarias para 0 cargo que detinha
na Galp Energia. No final, criou a Self Energy.

Miguel Matias CEO da Self Enerfy Formacdo Executive MBA AESE/IESE
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Gpstores
VAo
a escola

Teresa Regojo. Jaime Lopes, Francisco Fonsecea
¢ Miguel Matias, Fstes sao os nomes de quatro
aestores que frequentaram programas

de formacao para se tornarem melhores lideres.
Saiba o que ganharam com a decisio.

Pedro Elias
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SUPLEMENTO

Gestores
que apostam
na formacao

de quadros




