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Seja bem-vindo à primeira edição da Valor 

Magazine de 2025!

Num momento em que se fala muito de li-

berdade – política, de fronteiras, de expres-

são – e quando a União Europeia está mais 

em causa do que nunca, grandes referên-

cias da liberdade deixam-nos. É o caso da 

escritora, poetisa, feminista e ativista por-

tuguesa Maria Teresa Horta. A última das 

“Três Marias”, era coautora, juntamente 

com Maria Isabel Barreno e Maria Velho da 

Costa, do livro Novas Cartas Portuguesas, 

que denunciava a violência e as opressões 

a que as mulheres eram sujeitas, a Guerra 

Colonial e um sistema judicial persecutó-

rio. Numa época em que a liberdade volta 

a estar ameaçada e a posição da mulher 

continua a ter de ser desenvolvida e solidi-

ficada socialmente, a Valor Magazine con-

tinua a trazer o tema “Europa: que futuro?”, 

dando voz a eurodeputados e outros res-

ponsáveis políticos que expressam os seus 

pontos de vista sobre o estado da Europa e 

os pontos essenciais onde importa centrar a 
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paulo rangelatenção atualmente. Além disso, as mulhe-

res. Muito em breve celebrar-se-á mais um 

Dia Internacional da Mulher e continua a 

ser fundamental assinalar o dia e dar voz a 

empreendedoras que mostram, todos os 

dias, que vale a pena trabalhar pela sua liber-

dade, independência e sentido de realização. 

Em destaque, nesta edição, traremos o tema 

Mulheres de Valor: liderar na Saúde, onde 

poderá ficar a conhecer vários exemplos 

femininos de sucesso na área da saúde. 

Ficará ainda a conhecer os exemplos da 

Frutorra e da Rowenta, enquanto Esco-

lhas do Consumidor, falar-se-á, ainda, 

de Depressão e de Sustentabilidade e 

daremos destaque à Medicina Dentária, 

nomeadamente nas áreas relacionadas 

com distúrbios do sono e disfunção 

temporomandibular. O tema Portugal 

Criativo continuará a apresentar exem-

plos de sucesso em português, nomea-

damente nas áreas da Consultoria, novas 

tecnologias, construção civil. 

sara freixo | editora
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Ministro dos Negócios EstrangeirosEuropa: que futuro?

“Os desafios geopolíticos que enfrentamos exigem uma UE mais competitiva”

A Europa tem, hoje, problemas de vária ordem para resolver, sobretudo no que con-
cerne à competitividade e industrialização. Paulo Rangel, atual Ministro dos Negócios 
Estrangeiros, destaca o posicionamento da União Europeia face a estas duas questões 
e a importância de Portugal para as relações externas europeias.

Como avalia a importância destes dois tópicos 
– competitividade e industrialização – para a 
Europa enquanto comunidade e para os países 
que a integram, nomeadamente Portugal? 
A competitividade e a industrialização são es-
senciais ao futuro da Europa e à sua ação no 
mundo. Por isso mesmo, a Presidente da Co-
missão Europeia, Ursula von der Leyen, encar-
regou os ex-primeiros-ministros italianos Enrico 
Letta e Mario Draghi de elaborarem relatórios 
sobre o futuro do mercado único e a compe-
titividade europeia. Só através de um mercado 
único verdadeiramente integrado, e que se esten-
de também à União de Mercados de Capitais – e 
onde a Comissária portuguesa, Maria Luís Albu-
querque, terá um papel central –, garantiremos a 
competitividade europeia num panorama global 
cada vez mais desafiante.

A Europa está a atravessar uma época única, 
considerando as guerras que influenciam o 
espaço europeu e as relações externas desta 
comunidade. Como se pode a Europa posicio-
nar sobre as mesmas, tendo em conta as mu-

danças políticas noutros países e que impacto 
estes conflitos têm na economia europeia, dire-
ta e indiretamente? 
A invasão da Ucrânia pela Federação Russa des-
pertou a Europa para a necessidade de investir na 
sua defesa e de desenvolver uma base industrial 
de defesa, de que a nossa própria indústria pode 
beneficiar. Trouxe também a consciência de que 
não podemos protelar o alargamento da União 
Europeia, sob pena de deixarmos os Balcãs Oci-
dentais, a Ucrânia e a Moldávia à mercê dessas 
potências revisionistas. Não devemos, tampou-
co, descurar o potencial económico para as em-
presas nacionais da reconstrução da Ucrânia e 
a questão da soberania alimentar europeia, que 
seria definitivamente resolvida com a entrada da 
Ucrânia, celeiro do mundo, na UE. Por fim, de-
vemos também procurar aprofundar as nossas 
relações com o resto do mundo, devido às cliva-
gens a que assistimos no sistema internacional, e 
Portugal está numa posição privilegiada, pois os 
laços que nos unem a todos os continentes são 
partilhados por muito poucos países europeus, por 
isso temos um papel central na concertação a nível 
europeu sobre as relações que mantemos com di-

ferentes geografias. 

Quais os pontos fundamentais da política eu-
ropeia que serão cruciais para, em 2025, a Eu-
ropa conseguir crescer e alavancar a sua eco-
nomia? Quão importante é a política externa, 
atualmente, para o futuro da UE e dos seus 
países-membros? 
Os desafios geopolíticos que enfrentamos exi-
gem uma Europa mais capaz e mais compe-
titiva, que seja capaz de mobilizar e alavancar 
investimento público e privado num conjunto 
de setores-chave, como a investigação e a ino-
vação, num momento em que são claras as opor-
tunidades – e os desafios – da inteligência artifi-
cial. Precisamos, por isso, e à luz das necessidades 
do alargamento e do reforço do investimento em 
defesa, de preparar a União para o futuro. Em pa-
ralelo com o processo de alargamento, devemos 
proceder a reformas institucionais e financeiras, 
e as discussões em torno do próximo Quadro Fi-
nanceiro Plurianual apontam já para a criação de 
novos recursos próprios e de um “PRR para a de-
fesa”, a que os próprios países tipicamente mais 
ortodoxos já se mostram abertos.

“A invasão da Ucrânia pela 
Federação Russa despertou 

a Europa para a necessidade
de investir na sua defesa

e de desenvolver uma base
industrial de defesa, de que

a nossa própria indústria 
pode beneficiar”.

Diana Quintela | Portal do Governo

paulo rangel
ministro dos negócios estrangeiros
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ISILDA GOMES Europa: que futuro?

“A UE precisa de uma política industrial interna que reforce a competitividade”

A Europa atravessa uma fase em que há decisões fulcrais que necessitam de ser toma-
das, sobretudo nas áreas da Defesa, da Sustentabilidade e da Competitividade econó-
mica. Isilda Gomes, eurodeputada eleita pelo Partido Socialista, destaca os principais 
aspetos a ter em conta para que a União Europeia se mantenha forte e unida.

senvolvendo uma política externa 
unificada e que promova os seus 
valores, interesses e prioridades.

“A União Europeia enfrenta 
desafios muito sérios, que po-
derão vir a colocar em causa 
os nossos padrões de vida e a 
capacidade de suportar o mo-
delo social europeu”.

Que riscos corre a União Europeia 
e a economia comunitária caso 
não consiga corresponder à capa-
cidade de ser competitiva relati-
vamente às economias chinesa e 
norte-americana? 
A União Europeia enfrenta desafios 
muito sérios, que poderão vir a co-
locar em causa os nossos padrões 

de vida e a capacidade de suportar o modelo 
social europeu. Porém, não será com baixos 
salários e baixos padrões de vida que po-
deremos melhorar a competitividade, mas 
com elevadas competências e alto padrão 
tecnológico. Temos, portanto, de relançar a 
nossa economia, nomeadamente através de 
uma verdadeira Política Industrial em seto-
res estratégicos de elevado valor acrescen-
tado, e com aposta nas pessoas e no desen-
volvimento das suas competências.

A preocupação com os jovens, por um lado, 
e com o envelhecimento da população por 
outro, traz também desafios particulares a 
nível demográfico. Como está a Europa a lidar 
com estes desafios? 
Essas são matérias em que tem havido al-
guns avanços, mas é claro para mim que 
temos de ir muito mais longe. Foram os 
Socialistas Europeus que conseguiram 
que a Europa adotasse o Pilar Europeu dos 
Direitos Sociais, onde são def inidas ações 
e metas para questões tão sérias como o 
aumento do custo de vida, a pobreza ou a 

Considerando as políticas que estão em 
curso e o recente relatório Draghi, parece-
-lhe que a União Europeia continuará forte 
e robusta na concretização destas políticas? 
A premência e pertinência do relatório Dra-
ghi, bem como do relatório Letta, prende-se 
precisamente com o facto de as atuais políti-
cas não estarem a produzir os resultados de-
sejados face aos muito imprevisíveis constran-
gimentos que enfrentamos. Se devidamente 
implementadas as recomendações destes 
dois relatórios, estaremos certamente numa 
posição mais vantajosa para defender os nos-
sos valores e entregar às novas gerações um 
futuro melhor e mais justo.

Quais as áreas em que lhe parece realmente 
importante que o avanço aconteça? 
Numa vertente interna, é necessário um reforço 
da nossa competitividade, através de uma política 
industrial coerente e ambiciosa, que salvaguarde 
a autossuficiência da UE, tornando-a menos 
vulnerável a choques externos. Na vertente ex-
terna, considero que a União Europeia tem a 
necessidade de se expressar a uma só voz, de-

habitação. Foi também por exigência nossa 
que há agora, pela primeira vez na História, 
um Comissário Europeu com a pasta da Ha-
bitação, com o compromisso de lançar um 
Plano Europeu para Habitação Acessível.

António Costa assumiu recentemente a 
função de Presidente do Conselho Euro-
peu. Que características, enquanto político, 
aporta António Costa a esta função que po-
derão revelar-se essenciais, dado o momen-
to que a Europa atravessa? 
Quem circula nas instituições europeias sabe 
bem o prestígio internacional de António 
Costa, considerado um líder muito eficaz, com 
uma grande capacidade de diálogo e de en-
contrar soluções em que todos se sentem en-
volvidos. Essas características são essenciais 
para construir soluções de compromisso entre 
os 27 Estados-membros, e ninguém melhor 
do que António Costa para o conseguir fazer e 
desbloquear muitos dos problemas e desafios 
que a União Europeia enfrenta. 

Isilda Gomes
eurodeputada

“ A União Europeia tem a necessi-
dade de se expressar a uma só voz, 
desenvolvendo uma política exter-
na unificada”.
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Catarina Martins
Eurodeputada do Bloco de esquerda

artigo 
de opinião

Os tempos são duros e exigirão escolhas claras. A reconstrução 
da Europa no pós-guerra assentou no Estado social e nos direitos 
do trabalho, na paz e no direito internacional. Hoje, quem dirige a 
Europa faz por esquecer e enterrar as lições do pós-guerra e das 
décadas que nos trouxeram mais prosperidade e justiça social. 
Com a guerra no continente europeu, a União Europeia quis ser 
inútil na procura da Paz. Estados Unidos, Turquia, Rússia e Chi-
na decidem o que será e a UE assiste. Enquanto isso, coloca-se 
ao lado do genocida Netanyahu e perde qualquer credibilidade 

internacional como guardiã do direito internacional. Esta perda moral, interna e ex-
terna, tem consequências tão graves quanto imprevisíveis. Com a guerra comercial 
entre os EUA e a China, fica destapada também a enorme vulnerabilidade económica 
da UE. Décadas de desindustrialização e uma crença no comércio livre sem paralelo 
(mesmo no outro lado do Atlântico) ditaram a completa dependência. É assim na 
energia, na indústria e no digital. Nem mesmo em áreas onde a inovação é ainda eu-
ropeia, a UE mantém qualquer autonomia. As substâncias ativas de que dependem 
os medicamentos são sobretudo chinesas.  
 
Finalmente, é mesmo de dentro da UE que vem o maior risco para o seu futuro. O 
consenso neoliberal que se foi instalando ditou a privatização dos setores estratégi-
cos e o enfraquecimento do Estado Social e dos rendimentos e direitos do trabalho. 
Nos últimos 20 anos, até os povos de países com Estado Social e contratação cole-
tiva tradicionalmente muito fortes, como os nórdicos, sentiram essa perda. O futuro 
da Europa definir-se-á no confronto entre dois campos. Há um campo que insiste 
na subalternização estratégica aos EUA (mesmo quando lhe chama autonomia), na 
crença absoluta no mercado e que troca a transição justa pelo armamento. É um 
campo vasto e só aparentemente contraditório. Os liberais que recusam políticas pú-
blicas para resolver a falta de investimento e inovação da economia europeia já pro-
varam que se sentem bem na companhia dos “patriotas” europeus que juram fideli-
dade ao americano Trump. E todos servem muito bem Musk e restante broligarquia. 
Conhecemos o trágico futuro desta linha, porque é a tragédia do nosso passado.

Existe outra possibilidade de futuro: colocar a inovação ao serviço do progresso social e 
aprender com a construção popular e democrática que ergueu a Europa das cinzas da 
Segunda Grande Guerra. A enorme esperança está numa maioria social que recuse a 
barbárie e que transporte a exigência de respeito pelo trabalho, de regras na economia 
para o controlo do custo de vida, habitação e transportes, de uma transição justa que 
corresponda simultaneamente a uma nova industrialização da Europa e um territó-
rio mais seguro. Uma esperança que vive ainda na recuperação da credibilidade do 
direito internacional e da comunidade das nações. Com a certeza de que as escolhas 
que fazemos aqui e agora terão um impacto planetário. A União Europeia é a segunda 
economia do mundo. A paz e o antifascismo são a nossa maior responsabilidade.

Europa: O Futuro decide-se agora

europa: que futuro?
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Clínica do OlharMulheres de Valor: liderar na Saúde 

“O reconhecimento e a confiança demoram tempo a serem conquistados”

Já há 16 anos que se dedica, enquanto médica 
e cirurgiã, a tratar as doenças das pálpebras.  
O que a levou a apostar nesta área? 
Durante o curso de Medicina apaixonei-me 
por duas especialidades: a Oftalmologia - 
pela importância da visão e pela minúcia 
das estruturas oculares - e a Cirurgia Plástica 
– pela diversidade de opções cirúrgicas, pela 
arte associada aos procedimentos e pela 
importância do resultado f inal na autoesti-
ma do paciente. Encontrei na Oculoplástica, 
subespecialidade da Oftalmologia que trata 
especif icamente das pálpebras, das vias la-
crimais e da órbita, uma área fascinante, que 
mistura características da Oftalmologia e da 
Cirurgia Plástica e que é muito diversif icada 
na sua especif icidade.

Como caracterizaria o seu percurso, que cul-
minou, mais recentemente, com a fundação 
da Clínica do Olhar? 
Quando se trata de uma especialidade cirúrgi-
ca, o trabalho manual é uma componente im-
portantíssima e que precisa de tempo para ser 
desenvolvida. Tive de ver muitos casos, operar 
muitos doentes, e ir para o estrangeiro várias 
vezes aprender técnicas cirúrgicas com colegas 
mais diferenciados para ter o nível de conheci-

Sandra Prazeres é médica ci-
rurgiã e dedica-se à Oculo-
plástica, subespecialidade 
da Oftalmologia, que trata 
de problemas nas pálpebras, 
vias lacrimais e órbita. Na 
clínica do Olhar, a sua fun-
dadora assume que preten-
de oferecer a cada paciente 
um tratamento personali-
zado baseado na naturali-
dade e na segurança, por-
que cada olhar é único.

mento que tenho hoje. Nesse momento, decidi 
criar o meu projeto para poder oferecer uma 
Medicina inovadora com as melhores e mais 
recentes técnicas de cirurgia plástica ocular 
e um atendimento próximo e personalizado.

O caminho do reconhecimento pelos pares é 
mais difícil quando é feito por uma mulher? 
Alguma vez sentiu que o género estava a ser 
um fator de maior dificuldade na concretiza-
ção dos seus objetivos? 
Na realidade, os oftalmologistas em geral não 
têm grande fascínio pela cirurgia das pálpebras. 
Por esse motivo, e também devido aos bons re-
sultados que eu obtinha, comecei a destacar-me 
nesta área. Foi um caminho moroso, porque o 
reconhecimento e a confiança demoram tempo 
a serem conquistados, mas não posso dizer que 
o facto de ser mulher tenha dificultado o meu 
percurso. Pelo contrário, o facto de ser uma mu-
lher sensível e muito atenta aos detalhes têm sido 
pontos a meu favor na cirurgia oculoplástica que 
é a junção perfeita da ciência e da arte.

O que a levou a criar a Clínica do Olhar, após 
todo o caminho profissional já trilhado? 
Sou verdadeiramente apaixonada pela cirurgia 
plástica ocular e tinha o sonho de juntar, num 
único espaço e pela primeira vez em Portugal, 
todo o conhecimento e tecnologia para dar res-
posta a qualquer problema relacionado com a 
área à volta dos olhos. Este sonho tornou-se real 
há pouco mais de meio ano e tem sido verdadei-
ramente gratificante ajudar quem precisa dos 
meus serviços, realizando apenas o que faço de 
melhor. O propósito da Clínica do Olhar é trazer 
funcionalidade e beleza ao olhar dos outros, e 
quem me procura percebe isso.

“Quando se trata de uma especialidade 
cirúrgica, o trabalho manual é uma com-
ponente importantíssima”.

Que procedimentos disponibiliza na Clínica do 
Olhar? 
Tratamos todo o tipo de doenças das pálpebras: 
pálpebras caídas (ptose), viradas para fora (ec-
trópion) ou para dentro (entrópion), placas de 
gordura nas pálpebras (xantelasmas), verrugas, 
quistos ou sinais e até tumores malignos das 
pálpebras. Tratamos ainda da obstrução do 
canal lacrimal, complicações associadas à para-
lisia facial, à orbitopatia tiroideia e aos portado-
res de prótese ocular.  Dedicamo-nos também 
à cirurgia estética das pálpebras ou blefaroplas-
tia para remover o excesso de pele e bolsas de 
gordura das pálpebras (vulgo papos debaixo 
dos olhos). Na Clínica do Olhar, a blefaroplastia 
tem sempre como prioridade a saúde ocular e 
a abordagem com incisões minimamente in-
vasivas, resultando em cicatrizes impercetíveis. 
Realizamos  ainda tratamentos médicos com 
toxina botulínica para espasmos da face e das 
pálpebras e complicações relacionadas com 
paralisia facial, bem como preenchimento com 
ácido hialurónico de olheiras ou pálpebras su-
periores “encovadas” e tratamentos com laser 
de CO2 para o rejuvenescimento da pele à 
volta dos olhos e da face.

A Clínica do Olhar é a primeira clínica em Por-
tugal dedicada em exclusivo à cirurgia ocu-
loplástica. Esta especialização é o caminho, 
hoje, para os cuidados de saúde verdadeira-
mente personalizados? 
Sim, na Clínica do Olhar tratamos exclusivamen-
te a área periocular porque os procedimentos 
médicos e cirúrgicos das pálpebras merecem a 
máxima especialização. Para além de ser uma 
área de extrema importância por proteger o 
órgão da visão — o olho — a sua posição central 
na face faz com que tenha uma importância 
primordial no aspeto pessoal.  Cada pálpebra 
é única e o tratamento (médico ou cirúrgico) é 
sempre individualizado, tendo como base a ver-
dade, a naturalidade e a segurança.

As pessoas já se preocupam com os seus 
olhos e toda a região periocular de uma 
forma que as leva a procurar ajuda ou 
ainda existe algum desconhecimento 

Clínica do Olhar
Avenida da Boavista n. 117  sala 307 · Porto +351 968 363 030 | +351 226 001 232

contactos:
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Sandra Prazeres
médica cirurgiã oculoplástica

e fundadora da Clínica do Olhar

sobre os tratamentos existentes para a 
zona das pálpebras? 
Como diz o ditado “o olhar é o espelho da alma” 
pois ele transmite muitas vezes o nosso esta-
do emocional. Por outro lado, as alterações do 
olhar provocadas pelo envelhecimento podem 
dar uma ideia errónea das nossas emoções 
ou do nosso estado de espírito. Com o passar 
dos anos, a área periocular é uma das primeiras 
zonas da face a sofrer alterações e a preocupa-
ção com o olhar é uma constante: por exemplo 
as pálpebras superiores caídas ou bolsas por 
baixo dos olhos que dão um aspeto cansado 
quando não é o caso, não conseguir maquilhar-
-se sem ficar borratada, só tirar fotografias com 
óculos, etc. A procura por procedimentos ou cirur-
gias para rejuvenescimento das pálpebras tem sido 
crescente e teve um aumento significativo durante 
a pandemia em que, com o uso das máscaras, o 
olhar era a única área visível da face.

 
“Foi um caminho moroso, 
porque o reconhecimento e 
a confiança demoram tempo 
a serem conquistados”.

Ao longo de todo este seu percurso na área da 
saúde, que características destacaria como 
sendo os mais decisivos e fundamentais para 
conseguir avançar na sua carreira, que queira 
partilhar agora com quem procura também 
evoluir profissionalmente? 
As características fundamentais para se desta-
car na profissão médica são a aprendizagem 
incessante, a resiliência e a empatia. Uma ad-
vertência que posso dar para quem procura 
evoluir na profissão médica é que não é sufi-
ciente conhecer os melhores e mais atuais tra-
tamentos ou técnicas cirúrgicas. Para avançar 
na carreira devemos ter conhecimentos muito 
mais abrangentes e complementares como 
por exemplo gestão, liderança e marketing. 
Assim, o meu conselho para progredir na 
carreira seria procurar desde cedo conheci-
mentos nestas áreas, pois o salto pessoal e 
profissional é muito significativo!
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ClivieiraMulheres de Valor: liderar na Saúde 

Como definiria o seu percurso profissional? 
Ser médica dentista foi sempre algo que am-
bicionou alcançar? 
Sempre quis algo ligado à área da Saúde. A 
vertente de Medicina Dentária surgiu quando 
comecei a acompanhar o meu irmão nos seus 
tratamentos. Quando comecei a parte prática, 
apesar de todos os medos, senti que estava no 
caminho certo. Em S.Paulo, Santiago de Com-
postela e Porto fiz vários cursos para poder apri-

“Fazer o que se gosta é o trampolim para o sucesso”

Rafaela da Nova sabia, desde sempre, que a sua carreira es-
taria ligada à área da Saúde. A Medicina Dentária é uma área 
que a deixa muito feliz e realizada enquanto profissional. Há 
quase cinco anos abriu o seu próprio espaço clínico – a Cli-
vieira – e deixa agora alguns conselhos para quem está a co-
meçar a carreira e se confronta com desafios diários.

morar os meus tratamentos e trazer mais va-
lências às clínicas onde eu trabalhava. Em 2020 
surgiu a oportunidade de ter o meu próprio 
espaço e foi realmente um “boost” na minha 
vida em todos os sentidos. Acresceu a respon-
sabilidade, mas o rescaldo é positivo. Faço pres-
tação de serviços noutro local, mas o “coração” 
da minha vida profissional é na Clivieira.

Quais as suas áreas de especialidade? 
Cirurgia e Implantologia Oral. No último ano 
decidi abrir as portas à Ortodontia, particular-
mente aos alinhadores invisíveis, dada a extensa 
procura no meu consultório.

Enquanto profissional, sente-se realizada 
no seu percurso? O que mais a entusiasma 
nesta profissão? 
Sim. Fazer o que gostamos, seja em que área 
for, é o trampolim para o sucesso. Lidar com 
pessoas, conhecer as suas fragilidades, expec-
tativas e poder ajudar a transformar as suas 
vidas é extraordinário! O poder de um sorriso 
é surreal e transformador. Mais importante 
que um sorriso bonito é um sorriso saudável 
e isso está sempre na primeira linha de qual-
quer plano de tratamento.

Apesar de as mulheres serem a maioria da 
população universitária formada, não é a elas 
que cabe a maioria dos cargos de chefia ou 
coordenação dos espaços de saúde. Porque é 
que isso acontece, a seu ver? 
Lamentavelmente ainda existe este panorama. 
Talvez porque a mulher ainda é considerada o 
sexo frágil, está conotada a uma maior vulnera-
bilidade, encargos domésticos acrescidos, res-
ponsabilidade maior na questão da maternida-
de, educação dos filhos e toda a pressão social 
vinda de fatores culturais remotos. Esta subor-
dinação da mulher perpetuou a ideia de que a 
mulher tem menos disponibilidade de horários/
entrega a uma empresa e consequentemente 

menos produtividade.

Que vantagens traz a mulher, enquanto profis-
sional, ao mercado de trabalho? Que caracterís-
ticas aporta que representam mais-valias para 
o espaço onde trabalha? 
Esta luta pela igualdade não é uma questão 
de superioridade, mas sim de justiça e equi-
dade. Sinto que se está a normalizar a presen-
ça feminina em direções clínicas, bem como 
lugares de destaque em congressos e forma-
ções e isso já nem deve ser alvo de surpresa 
ou estranhez dos demais. Estas limitações 
estão a ser cada vez menores e eu fico muito 
satisfeita com isso, apesar de haver ainda um 
longo caminho a percorrer.

“Esta luta pela igualdade não é uma 
questão de superioridade, mas sim de 
justiça e equidade”.

Que conselhos deixa a quem está agora a ini-
ciar o seu percurso profissional e ambiciona 
construir a sua carreira, evoluindo na mesma? 
Suportar o processo...e ele geralmente acar-
reta dúvidas, desânimos e ansiedades. É aqui 
que devemos gerir as nossas emoções e en-
tender que estes degraus são cruciais em 
qualquer evolução. Querer ser melhor que 
ontem e não melhor que ninguém. Evitar 
comparações e respeitar o nosso ritmo. Inves-
tir muito em formação e ter a consciência que 
em momento algum vamos saber tudo. Usar 
materiais de qualidade e acompanhar as novi-
dades tecnológicas e científicas. Ter um bom 
suporte familiar.  E por fim, mas não menos 
importante, ser um bom ser humano.

Rafaela da Nova
médica dentista
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tecnifisioMulheres de Valor: liderar na Saúde 

O propósito de ajudar que levou à criação de uma clínica única

A Tecnifisio nasceu em Lagos, em 2002. É o resultado da busca da fisioterapeuta Tânia Cami-
lo pelo propósito que a acompanha desde que se conhece: ajudar os outros a curar-se. 
Os serviços disponíveis incluem, além da Fisioterapia, Medicina Tradicional Chinesa, Os-
teopatia, Psicologia e Pilates, todos complementares, para que o utente possa curar-se 
totalmente – ou o máximo que lhe for possível – através dos cuidados atentos destes pro-
fissionais de saúde, que Tânia Camilo lidera.

Há mais de 20 anos que é diretora técnica e 
CEO da Tecnifisio. O que a levou a iniciar este 
projeto? Que desafios novos encontrou e que 
refletiam as novas exigências da função? 
O que me fez tomar a decisão de ter um espa-
ço próprio foi ter trabalhado, inicialmente, no 
hospital, e depois numa clínica convencionada, 
e ter percebido que me sentia muito limitada 
como profissional, no que respeita a tempo pas-
sado com os utentes. A abordagem humaniza-
da, nesta área, é crucial. E quando me deparei 
com o fator “tempo reduzido” para ajudar as 
pessoas, percebi que teria de abrir um espaço 
para poder trabalhar como queria. Inicialmente, 
o objetivo era mesmo só esse.  Porém, os de-
safios da vida mostraram-me, que não iria ser 
esse o caminho. Primeiro, porque ao longo da 
minha prática clínica, percebi que sozinha não 
conseguiria ajudar as pessoas na sua plenitu-
de, já que, em diferentes casos, iam precisar de 
ser atendidas por outros profissionais. Segun-
do, porque percebi, depois de ter um acidente 
de viação e ficar com a coluna fraturada, que 
era muito difícil trabalhar ou conseguir man-
ter algo aberto, se fosse só eu a trabalhar. Hoje, 
conto com uma equipa de 10 profissionais, de 
diferentes áreas, que acreditam no mesmo que 
eu: tratar a pessoa como um todo permite oti-
mizar os resultados dos tratamentos e melhorar 
a sua qualidade de vida!

Enquanto profissional de saúde e mulher, ao 
longo destes últimos 20 anos, que mudanças 
considera terem existido no mercado de tra-
balho que permitiram à mulher uma evolução 
na carreira? 
Sim, a posição da mulher no mercado de tra-
balho tem evoluído imenso. Antes era muito 
difícil – recordo-me de, no início da minha car-

Tânia Camilo
fisioterapeuta

reira, quando trabalhava no hospital, a minha 
opinião ser pouco ou nada considerada. As 
mulheres jovens não eram levadas a sério. Por 
essa razão, quando abri este espaço, tinha de ter 
sempre uma postura assertiva, porque o facto 
de ser muito jovem não abonava a meu favor. 
Hoje, é diferente. As mulheres são ouvidas, valo-
rizamos a capacidade empreendedora e proati-
va e já se ouve a mulher de forma diferente. Se a 
mulher usar a sua inteligência emocional, gere 
uma equipa de uma forma muito mais leve.

“Hoje, é diferente. As mulheres são ouvi-
das, valorizamos a capacidade empreen-
dedora e proativa e já se ouve a mulher 
de forma diferente”.

Sente-se realizada, ao fim destes anos de 
profissão? 
Sim, eu gosto mesmo muito daquilo que faço. 
Ao longo destes quase 30 anos de profissão, 
exerci em várias áreas da Fisioterapia, nomea-
damente a Neurologia e Músculo-Esquelética, 
mas há muitos anos que faço da Fisioterapia 
Pediátrica e da Saúde da Mulher o meu pro-
pósito. Nos últimos 10 anos, tenho-me focado 
na Fisioterapia Pélvica, a minha área de maior 
intervenção nos dias de hoje. O próximo objeti-
vo, sem querer desvendar muito, será realizado 
ainda este ano, se tudo correr bem, e está rela-
cionado com a área que me apaixonou desde 
que iniciei a minha vida profissional: a Pedia-
tria. Para além disso, gostava de criar algo no 
campo, onde continuasse a aplicar a missão e 
os valores da Tecnifisio, mas numa perspetiva 
de cura em contacto com a Natureza.
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Daniela CostaMulheres de Valor: liderar na Saúde 

Daniela Costa sempre gostou de ajudar os outros. O apelo que sentia 
pela área da Saúde fê-la querer seguir Medicina, no final do Ensino Se-
cundário, mas as notas não lho permitiram. Optou por Podologia: “Este 
curso escolheu-me. Começou a mexer muito com o meu coração e 
percebi que gostava da área. No fim do ano decidi repetir esse primei-
ro ano e ficar na Podologia”.

“os pés são o nosso segundo coração”

“Esta área fascina-me porque os nossos pés são o nosso segundo co-
ração. O facto de, através dos pés, conseguirmos resolver determina-
das necessidades que as pessoas têm, a nível de saúde, e mesmo de 
estética, é gratificante”. Quando terminou a sua Licenciatura, encon-
trar trabalho revelou-se difícil: “Na época a Podologia ainda não era 
muito bem aceite, apesar de já ser considerada uma área da Saúde. 
Ainda me deparava com situações em que me dirigia a uma clínica, 
perguntava se tinham a Podologia e diziam que não, que isso perten-
cia à área da Estética. Só em 2016 é que consegui encontrar trabalho, 
em Lisboa, para onde me mudei com o meu namorado. Aí, comecei a 
ver muitas patologias, a tratá-las, as pessoas gostavam e confiavam no 
meu trabalho, sentia-me entusiasmada”.

A vida haveria, porém, de fazer com que Daniela Costa regressasse 
ao Porto, de onde é natural, já que engravidou e decidiu regressar 
para junto da família: “Optei por recomeçar, literalmente. Falei com 
colegas, que me referenciaram para algumas clínicas, comecei a ter 
várias oportunidades e a própria empresa onde eu trabalhava em 
Lisboa veio para o Porto e voltei para a mesma. A partir daí foi sem-
pre a crescer. Após a pandemia, em 2021, eu decidi que iria avançar 
para a abertura do meu próprio consultório”.

podologia, fisioterapia e osteopatia
complementaridade para melhores resultados

É em Gondomar que se situa o consultório de Podologia Dra. Da-
niela Costa, cujo objetivo é crescer enquanto espaço de saúde. 
Para tal, a podologista conta já com os serviços de mais um co-
lega – f isioterapeuta e osteopata – que são essenciais para com-
plementar o serviço de Podologia. O crescimento deste espaço 
passará por, além de um reforço nas áreas da Podologia e da Fisio-
terapia, uma aposta no Coaching individual e para empresas:  “O 
objetivo é conseguirmos ajudar a pessoa física e psicologicamente. 
Há muita gente que chega aqui ansiosa, depressiva, e acaba por 
desabafar connosco, enquanto estamos nas consultas. Esse tempo 
poderá ser aproveitado para ajudar ainda mais as pessoas”.

Podologia: uma área por descobrir e com margem para crescer

O consultório de Podologia Daniela Costa 
abriu portas em 2021, em Gondomar e, desde 
então, esta profissional só pensa no cres-
cimento do seu espaço. Dotada dos servi-
ços de Podologia, Fisioterapia e Osteopatia, 
junta agora a estas áreas o Coaching, sem-
pre com o objetivo último de ajudar as pes-
soas de forma integral.

Daniela Costa
podologista

a podologia é a área da saúde especializa-
da na investigação, prevenção, diagnósti-
co e tratamento das alterações que afe-
tam o pé. as principais doenças que surgem 
no consultório de daniela costa são unhas 
encravadas; unhas ou pele com micoses; 
palmilhas para alterações posturais; ver-
rugas e calos, e muito mais.
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Vera Malheiro ficou desiludida quando entrou no merca-
do de trabalho, na área da Fisioterapia, logo após con-
cluir os seus estudos. Percebeu que, da forma como o sis-
tema estava organizado, nunca conseguiria dar atenção 
aos seus pacientes. Então, arriscou e criou o seu próprio 
espaço clínico, especializado em áreas onde a oferta era 
menor e trabalhou muito para alcançar bons resultados. 
Hoje, o seu espaço é a prova de que acreditar e trabalhar 
para o sonho é metade do sucesso!

O que a levou a fundar um espaço clínico em 
seu nome? Que impacto e responsabilidade 
isso lhe trouxe? 
Quando terminei a faculdade, estava motivada 
para transformar vidas através da Fisioterapia. 
No entanto, o primeiro contacto com a realida-
de da profissão em Portugal foi desmotivador. 
O modelo predominante, com seis a sete do-
entes por hora, tratamentos padronizados e 
pouca autonomia, não era para mim. Desde 
cedo, percebi que o caminho era a especializa-
ção e a independência profissional. A respon-
sabilidade aumentou significativamente.

Tem traçado o seu percurso na área da Fisiote-
rapia Músculo-Esquelética, bem como nas áreas 
da Fisioterapia Invasiva, Ecografia e Saúde da 
Mulher. Porquê optar por estas áreas? Qu im-
pacto têm na saúde feminina, em particular? 
Optei por áreas onde me pudesse destacar e 
que ainda tinham pouca oferta. A Fisioterapia 
Invasiva, por exemplo, é maioritariamente do-
minada por homens e exige extrema precisão, 
pois os tratamentos são ecoguiados e não há 
margem para erro. No início, questionei-me se 
seria capaz, mas a experiência provou que sim. 
Na saúde da mulher, a minha motivação foi 
cuidar, informar e quebrar tabus. Percebi que 
podia aliar a Fisioterapia Invasiva à Saúde da 
Mulher, uma abordagem pouco comum. Desde 
então, os tratamentos para disfunções pélvicas 
tornaram-se muito mais eficazes e rápidos.

O que é a Fisioterapia Avançada e o que pre-

VERA MALHEIRO 
Fisioterapeuta

“Percebi cedo que o caminho era a especialização e a independência profissional”

VERA MALHEIRO Mulheres de Valor: liderar na Saúde 

tende quando afirma que quer “quebrar o 
conceito do convencional”? 
A Fisioterapia Avançada baseia-se nas técni-
cas mais recentes, é individualizada e coloca 
o f isioterapeuta como prof issional de primei-
ro contacto. Através de uma avaliação clínica 
rigorosa, identif icamos a origem da dor, tra-
çamos um plano de tratamento personaliza-
do e trabalhamos na prevenção de recidivas. 
A Fisioterapia convencional, por outro lado, 
segue um modelo rígido e impessoal. Dou 
um exemplo: duas pessoas com epicondilite. 
Uma desenvolveu a condição por movimen-
tos repetitivos; a outra, devido a uma disfun-
ção no ombro que sobrecarrega o cotovelo. A 
verdadeira f isioterapia analisa estas diferen-
ças e trata cada caso como único.

“Desde cedo, percebi que o 
caminho era a especializa-
ção e a independência pro-
fissional.”

Que serviços presta e como se diferencia das 
restantes clínicas? 
Os meus serviços centram-se na Fisiotera-
pia Músculo-Esquelética, Desportiva, Invasi-
va e Uroginecológica, com uma abordagem 
avançada e personalizada. O que me diferen-
cia é a forma como trato cada caso: não sigo 
protocolos generalizados, mas sim uma ava-
liação rigorosa para identif icar a verdadeira 
causa da dor ou disfunção, ajustando o tra-
tamento a cada paciente.

Que mensagem deixaria às mulheres na área 
da Saúde que desejam ter o seu próprio pro-
jeto, mas ainda estão indecisas sobre a forma 
de o levar a cabo? 
Acreditem nas vossas capacidades e não te-
nham medo de dar o primeiro passo. Especia-
lizem-se, procurem conhecimento e rodeiem-
-se de pessoas que acrescentem valor. Quando 
trabalhamos com dedicação e confiança, os 
resultados surgem, e a satisfação de criar algo 
nosso é incomparável.

www.fisioterapiaveramalheiro.pt
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Terapias & Studio Patrícia ALvesMulheres de Valor: liderar na Saúde 

“Abri um espaço próprio para preencher lacunas na Fisioterapia convencional”

Patrícia Alves criou o Terapias & Studio tendo por base os princípios da Fisioterapia. Perce-
beu, contudo, rapidamente que o conceito poderia ajudar muito mais os clientes se fosse 
integrado com outros serviços, como o Pilates, o Reiki, a Nutrição e a Psicologia, entre 
outros. Para Patrícia Alves, a grande mais-valia de ter um espaço próprio é a liberdade de 
concretizar o seu projeto como quer.

O vosso trabalho vai ao encontro da Fisio-
terapia, do movimento, do Pilates e da sua 
mais-valia para o movimento corporal e 
ajuda à cura. Como descreveria o seu Tera-
pias & Studio Patrícia Alves? 
O Terapias & Studio Patrícia Alves é um espaço 
de saúde e bem-estar baseado nos princípios 
da Fisioterapia: prevenção da doença, promo-
ção da saúde e reabilitação. Destina-se a pes-
soas dos oito aos 90 anos, atletas ou amadores, 
para todas as profissões, ajudando o físico, a 
confiança e autocuidado de cada um. As áreas 
de especialização incluem patologias da coluna, 
exercício clínico e recuperação pós-parto. Além 
disso, formamos profissionais em Pilates e ou-
tras disciplinas complementares à saúde, numa 
abordagem holística. É um ambiente acolhedor 
e descontraído, descrito pelos clientes como 
uma “segunda casa”. Contudo, o cliente é res-
ponsável por, no mínimo, 50% da sua evolução.

O que a levou a abrir um espaço próprio? 
Abrir um espaço próprio foi a resposta para pre-
encher lacunas na Fisioterapia convencional e 
oferecer qualidade, sustentada em anos de for-
mação. Apesar do reconhecimento, sentia-me 
incompleta. Aos 26 anos, abri o meu primeiro 
espaço, mas fechei-o quatro anos depois, de-
vido a razões pessoais e de saúde. Essa experi-
ência trouxe aprendizagens valiosas. Anos mais 
tarde, abro um novo espaço, aplicando a princi-
pal lição aprendida: garantir que a empresa não 
dependa exclusivamente de mim.

Como se caracteriza enquanto profissional? Há 
uma Patrícia antes e outra depois deste projeto? 
Sou exigente, resiliente, proativa e curiosa. 
Tenho espírito de sacrifício e coragem, funda-
mentais para enfrentar desafios e recomeçar. 
Não vejo uma “Patrícia Alves” antes e outra de-

pois. Considero que evoluí com as experiências. 
Sinto-me hoje mais completa e segura, mas sei 
que ainda tenho muito por conquistar.

“Abrir um espaço próprio foi a resposta 
para preencher lacunas na Fisioterapia 
convencional e oferecer qualidade, susten-
tada em anos de formação”.

Quais são os maiores desafios de ter um es-
paço próprio? E as mais-valias? 
O maior desafio, mas também a maior satis-
fação, é lidar com os clientes. No entanto, os 
impostos e as obrigações legais são uma carga 
pesada e, muitas vezes, frustrante. A maior 
mais-valia é a liberdade: desenvolver sonhos e 
ambições, aplicá-los sem depender de terceiros.

Que serviços disponibiliza, além da Fisiote-
rapia? Como se integram para uma recupe-
ração completa? 
O espaço oferece Pilates desde 2004, em grupo 
ou individualmente, em matwork (chão) e com 
equipamentos. Com formação contínua, com-
preendi que o ser humano somatiza emoções e 
traumas. Assim, nasceu a Fisioterapia Interativa, 
que combina Fisioterapia, Pilates e áreas como 
Psicologia, Nutrição anti-inflamatória, Reiki, 
Yoga, Meditação e transmissão energética.

Que balanço faz do projeto até ao momento? 
Existe a possibilidade de continuar a crescer? 
O balanço é muito positivo. É uma honra mar-
car a diferença no mercado pela qualidade e 
pelos resultados obtidos. Ainda há muito por 

evoluir e crescer, e é exatamente isso que espe-
ro para o futuro.

Patrícia Alves
fisioterapeuta



CLINICA SOFIA TAVARES Mulheres de Valor: liderar na Saúde 

15

Com mais de 20 anos de ser-
viço, a Clínica Sofia Tavares 
prima pela sua abordagem 
clínica holística com o pa-
ciente, centrando-se na sa-
tisfação de quem a procura 
e na qualidade dos servi-
ços. A sua fundadora, a mé-
dica dentista Sofia Tavares, 
sempre quis construir um 
projeto próprio no local 
onde reside e concretiza 
todos os dias esse sonho.

“A mulher tornou-se predominante na área da Medicina Dentária”

Que mudanças notou após 
tornar-se responsável pela 
sua própria clínica? 
Sinto que cresci. Tornei-
-me mais confiante nas 
minhas decisões como 
gestora e como profis-
sional de saúde, ao longo 
destes anos. Além da for-
mação académica que 
fui somando, e da própria 
experiência profissional, 
tornei-me mais humana, 
mais atenta às necessida-
des da população, mais 
resiliente relativamente às 
diversidades sócio-econó-
micas da nossa sociedade 
e do nosso país. Acres-
cento ainda que colaboro 
como médica dentista 
numa associação de so-
lidariedade, a ASOT, em 
Torres Vedras, em regime 
de voluntariado.

Como analisa a evolução 
da mulher no mercado 
laboral, particularmente 
na área da Saúde? 
A mulher tem evoluído 
muito na área laboral e na 
área da saúde. Presente-
mente, na área da saúde 
a mulher tem um papel 
muito ativo, particular-
mente na área da Medi-
cina Dentária, a mulher 
tornou-se predominante. 
A mulher tem-se tornado 
muito ativa na sociedade, 
ocupando cada vez mais lugares de chefia e 
com competências e oportunidades iguais às 
dos colegas homens.

Relativamente à Clínica Sofia Tavares, de que 
serviços dispõem? 
A clínica Sof ia Tavares está localizada no 
concelho de Torres Vedras, na localidade de 
Ramalhal. Temos uma equipa multidiscipli-
nar de excelência, com serviços de Medici-
na Dentária, nomeadamente Implantologia, 
Prótese Fixa, Prótese Removível, Ortodontia, 
Dentisteria, Endodontia e Estética Oral.

Ao fim de mais de 20 anos ao serviço da co-
munidade, o que ainda a entusiasma no tra-
balho que faz? 
Ao f im de 25 anos de carreira prof issional, 
continuo com o mesmo entusiasmo e vonta-
de de aprender, evoluir e melhorar. A minha 
maior realização prof issional é continuar a 
conseguir dar alegria, sorrisos, devolver a 
autoestima e aumentar a qualidade de vida 
dos pacientes. È um privilégio gostar do que 
se faz! Considero a minha prof issão também 
como arte, pois trabalhamos com as mãos e 
é um trabalho de excelência.

SOFIA TAVARES
médica dentista

A satisfação do utente e a sua cura de forma 
holística sempre foram os seus propósitos, 
aquando da fundação deste espaço clínico? 
Desde o início da minha atividade prof is-
sional como médica dentista que procurei 
fazer uma abordagem clínica holística dos 
pacientes, olhando o paciente como um 
todo e não somente centrando-me na cavi-
dade oral. Tento criar um ambiente descon-
traído, prof issional, confortável e conf iante, 
de forma a que o paciente se sinta bem. Na 
primeira consulta, faço uma história clínica 
muito completa, “escuto” com muita aten-
ção o paciente, os seus objetivos e expectati-
vas, observo-o com o olhar “clínico” de forma  
a traçar o seu estado geral de saúde, f ísico, 
emocional e mental. E claro, a partir daí posso 
direcionar-me e olhar com mais confiança 
para a situação clínica oral.

O que a levou a abrir um espaço clínico próprio? 
Sempre quis tornar realidade o sonho de fun-
dar clínica própria, de forma a poder organizar 
e gerir à minha medida. Desta forma, podia 
implementar uma equipa multidisciplinar, 
oferecendo assim uma maior qualidade de 
serviços médico-dentários aos pacientes. 
Apesar de estarmos numa pequena localida-
de familiar na zona do Oeste, sempre acreditei 
e lutei por isso, que conseguia prestar servi-
ços dentários de qualidade e diferenciados, 
equiparados aos que se praticam nos grandes 
centros urbanos. Desta forma acredito que 
posso fazer a diferença nesta comunidade.
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Fisiosteopatia Paula GomesMulheres de Valor: liderar na Saúde 

“A Fisiosteopatia combina duas áreas e ajuda a resultados mais céleres”

A Fisiosteopatia Paula Gomes nasceu em 2020, sob a orientação da profissional de saúde 
que lhe deu o nome – a fisioterapeuta e osteopata Paula Gomes. O objetivo era conjugar 
estas duas áreas da saúde para obter resultados mais rapidamente e assegurar uma recu-
peração praticamente total dos pacientes. 

O que a fez enveredar pela Fisiosteopatia? 
Desde a infância que tinha o gosto pela área 
de saúde e do desporto, motivo pelo qual me 
licenciei em Fisioterapia, em 2011. Contudo, 
após um ano de trabalho, deparei-me com 
uma insatisfação em relação ao trabalho con-
servador da Fisioterapia, por isso iniciei os 
estudos na área da Osteopatia, ficando licen-
ciada em 2019, altura em que decidi formar 
a empresa Fisiosteopatia Paula Gomes, na 
minha terra natal, Barcelos. 

Quais as vantagens de utilizar estas duas 
áreas em simultâneo, aquando do tratamento 
dos pacientes? 
Combinando a Fisioterapia e Osteopatia, 
além de tratarmos a sintomatologia, trata-
mos a causa dela. Tratamos o paciente de 
forma mais global. Assim há uma melhoria 
da dor mais acentuada, da tensão muscular, 
da postura, da flexibilidade, da mobilidade e 
uma prevenção de lesões futuras. 

Porquê apostar num espaço de saúde em 
nome próprio? 
Quando formei o meu espaço, as pessoas e 
as equipas de trabalho com quem trabalhei 
conheciam-me por “Paulinha”, daí o uso do 
nome próprio. Hoje em dia a Fisiosteopatia 
Paula Gomes já é uma equipa, formada à 

minha imagem, da qual me orgulho muito.

Que avaliação faz destes cinco anos à frente 
deste centro terapêutico? O que mudou em 
si, enquanto profissional e pessoa? 
Ninguém nos ensina a gerir e delegar, mas 
posso dizer que o balanço destes cinco anos 
é muito positivo. Ser prof issional de saúde, 
em ambas as áreas, é fundamental para o 
sucesso. É preciso ter paixão pelo cuidado, 
vivenciar as necessidades dos utentes e, 
sinceramente, não quero deixar de exercer 
a minha prof issão. Enquanto prof issional, 
faz com que esteja em contínua formação. 
Como pessoa, estar à f rente de um espaço 

foi a minha verdadeira dif iculdade. Porque 
ser líder, tomar decisões importantes no 
momento certo é um verdadeiro desaf io.

“É preciso ter paixão pelo cuidado, viven-
ciar as necessidades dos utentes”.

Enquanto profissional do setor da Saúde e de-
tentora de um espaço próprio, que mudanças 
nota no mercado de trabalho ao longo dos 
seus anos de experiência? 
Nos últimos anos, têm sido criados mais espa-
ços de saúde de qualidade, com as mesmas 
áreas de intervenção que as nossas, porque há 
uma maior procura de tratamentos de fisiote-
rapia diferenciada e osteopatia. Como deten-
tora de um espaço próprio, o maior desafio 
será ter equipas de profissionais, pois cada vez 
mais, a procura pelas áreas da saúde é  menor 
e os que se formam acabam por emigrar.

“Combinando a Fisioterapia
e Osteopatia, além de
tratarmos a sintomatologia,
tratamos a causa dela”.

Paula Gomes
fisioterapeuta e osteopata
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FISIOTERAPIA EM CASAMulheres de Valor: liderar na Saúde 

Fisioterapia em Casa: uma forma mais próxima e confortável de tratar quem precisa

Vanessa Figueiredo é fisioterapeuta e percebeu, em 2020, que a Fisioterapia estava a ser ne-
gligenciada, pois a população não podia sair de casa para ir aos seus tratamentos. O pro-
jeto da Fisioterapia em Casa nasceu há cinco anos e, até ao momento, tem sido um sucesso. 
A equipa já cresceu e esta profissional de saúde empreendedora espera, inclusivamente, 
expandir os serviços para fora de Lisboa.

Vanessa Figueiredo
fisioterapeuta e coordenadora

Assume que a sua vida é cuidar das pessoas. 
Este projeto da Fisioterapia em Casa era algo 
que sempre tinha querido fazer? 
Sempre fui atraída pela área da saúde, pelo meu 
perfil de cuidadora, e o facto de viver perto de 
Alcoitão também influenciou a minha escolha 
pela Fisioterapia. Na altura, a Fisioterapia ao do-
micílio era pouco comum, mas acabou por ser o 
contexto em que sempre trabalhei e com o qual 
mais me identifico. Tornar-me empreendedora 

não estava nos meus planos, mas a pandemia 
fez-me refletir sobre o futuro e, em 2020, iniciei 
o projeto que, felizmente, teve sucesso.

Em que moldes se desenvolve este projeto? 
Quais os aspetos-chave do mesmo que faz 
questão de manter, enquanto traços identitá-
rios do mesmo? 
A Fisioterapia em Casa oferece um serviço per-
sonalizado que atende às necessidades dos 
clientes, no conforto das suas casas. Garantimos 
proximidade e acompanhamento de qualida-
de, com uma abordagem o mais humanizada 
possível. Tudo isto é sustentado pelos valores 
que definimos enquanto equipa - confiança, 
ética, respeito, responsabilidade e empatia.

“Queremos que cada pessoa sinta que re-
cebe um acompanhamento próximo, em-
pático, de qualidade e o mais adequado à 
sua condição”.

Enquanto criadora do projeto, de que forma 
espera que os seus serviços impactem quem 
vos procura? 
A grande maioria dos nossos clientes está 
numa condição de saúde vulnerável. Logo, 
queremos que cada pessoa sinta que recebe 
um acompanhamento próximo, empático, de 
qualidade e o mais adequado à sua condição, 
ajudando-a a recuperar a autonomia e con-
fiança no seu dia a dia.

Quais os serviços que disponibilizam, no âm-
bito da Fisioterapia? 
Atualmente, disponibilizamos os serviços de 
Fisioterapia Musculoesquelética e Desportiva, 
Neurológica, Respiratória Pediátrica e no Adul-

to, Envelhecimento, Pilates Clínico e Drena-
gem Linfática Manual.

Enquanto mentora deste projeto, que avalia-
ção faz relativamente ao que ele é atualmen-
te e da forma como pode, ainda, crescer? 
Quando divulguei o projeto, em dezembro de 
2020, era a única fisioterapeuta e deslocava-me 
em cinco concelhos de Lisboa. Quatro anos de-
pois, somos uma equipa de 14 fisioterapeutas, 
abrangendo todo o distrito de Lisboa. Tem sido 
um crescimento sólido, com resultados posi-
tivos a todos os níveis. Acredito que ainda há 
espaço para expandir, especialmente através 
de novas parcerias e da inclusão de mais ser-
viços que possam beneficiar diferentes perfis 
de clientes. A médio prazo, poderei equacionar 
alargar o projeto para fora de Lisboa.

Enquanto fisioterapeuta e empreendedora, 
considera que este projeto veio preencher um 
nicho de mercado onde existia necessidade? 
Sim, sem dúvida. A necessidade de fisiotera-
peutas ao domicílio sempre existiu, mas tor-
nou-se mais evidente a partir de 2020, com a 
pandemia. O receio generalizado de sair de 
casa levou à perda de mobilidade e à dimi-
nuição da atividade, especialmente entre as 
populações mais vulneráveis, como os idosos. 
A pandemia também trouxe uma maior cons-
ciencialização sobre o papel da Fisioterapia em 
condições respiratórias, com o atendimento 
ao domicílio a ganhar destaque pela sua ca-
pacidade de minimizar o risco de contágio e 
agravamento dos sintomas. As pessoas tam-
bém começaram a valorizar mais o seu tempo 
e conforto, e a Fisioterapia ao domicílio acaba 
por ser uma solução conveniente, permitindo 
flexibilidade de horários e um tratamento per-
sonalizado no ambiente familiar.

www.fisioter apiaemcasa .pt
ger al@fisioter apiaemcasa .pt

contacto · + 3 5 1  9 2 7  6 8 8  3 5 4



A Fundação Ti Maria de 
Jesus nasceu formalmente 
em 2022, pelas mãos da fa-
mília de Alexandra Luz, mé-
dica pediatra de formação. 
Sendo tão ligada à saúde e 
à importância da literacia 
nesta área, só fazia sentido 
que a fundação que home-
nageia a sua avó paterna se 
virasse para o apoio à co-
munidade, atitude que mar-
cou a vida de Maria de Jesus, 
apoiando e desenvolvendo, 
de forma particular, proje-
tos na área da Saúde.

Carolina Tavares Perdigão
fisioterapeuta e fundadora

“A Fundação Ti Maria de Jesus foi criada à imagem de quem a inspirou”
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 Fundação Ti Maria de JesusMulheres de Valor: liderar na Saúde 

São 20 anos de prática clínica, 14 dos quais 
de especialidade. Que mudanças sentiu no 
mercado laboral, ao longo deste seu tempo 
de prática clínica? 
Existe algum desconhecimento geral em re-
lação ao próprio processo de formação médi-
ca. A licenciatura em medicina tem seis anos, 
sendo que o último já é um ano prof issiona-
lizante e depois ainda se segue um ano de 
internato, a que se chama ano comum, onde 
passamos por diversas áreas e valências, inte-
grando já as equipas. No meu caso, entrei no 
hospital de Leiria, tendo escolhido a especia-
lidade de Pediatria. Aqui, é importante com-
preender que, na época em que estudei, toda 
a gente escolhia uma especialidade, era raro 
quem não tirava, porque, isso sim, era visto 
como a conclusão do processo de formação 
em Medicina - hoje, já não é assim, porque 
não compensa aos colegas estudarem uma 
especialidade clínica, já que, salarialmente, 
serão recompensados de forma semelhante 
a colegas que não têm especialidade. Os que 
tinham melhores notas podiam escolher a 
especialidade que quisessem, outros tinham 
de optar por aquela onde lhes fosse possível 
seguir, academicamente. Assim, depois de 
escolhida a especialidade, seguiram-se mais 
cinco anos de trabalho e formação, que finali-

 Alexandra Luz
diretora da fundação

“Os pais, atualmente, 
têm uma grande

necessidade de
encontrar respostas 

concretas, mas muitas 
vezes não sabem nem 

onde procurar, nem 
como interpretar
o que encontram

online”.
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zam com o exame de saída da especialidade, 
que eu fiz em 2011, tendo sido contratada pelo 
hospital de Leiria. Estive lá até 2019, altura em 
que para mim se tornou impossível de conci-
liar o meu trabalho com a minha família. Sair 
não foi fácil, e abraçar a incerteza do futuro 
tampouco, mas senti-me sem alternativa. 
Mas, no f inal, acabei por encontrar e abraçar 
as minhas alternativas, dentro da prática da 
Medicina Privada e, agora, com as minhas 
funções na Fundação Ti Maria de Jesus.

Como surgiu a Fundação? Como é que ela en-
trou na sua vida? 
Sou uma pessoa que se preocupa muito com 
a Literacia em Saúde. Não é só a Saúde que se 
está a degradar em Portugal, é a própria Edu-
cação também, e acredito que ambas andam 
de mãos dadas.  Não se pode ter melhor qua-
lidade numa se não houver melhor qualidade 
na outra. O que se nota é que, a par de toda 
uma diminuição ou dificuldade em aceder a 
conteúdos-base de informação em saúde – 
como saber o que fazer em caso de febre – a 
transmissão de experiência que parecia existir 
antigamente perdeu-se. Os pais, atualmente, 
têm uma grande necessidade de encontrar 
respostas concretas, mas muitas vezes não 
sabem nem onde procurar, nem como inter-
pretar o que encontram online.  

Com o objetivo de responder a esta necessida-
de de informação e formação, procurei com a 

minha presença nas redes sociais e depois com 
o surgimento da Fundação, criar e difundir con-
teúdo que fosse acessível a todos – e na minha 
página pessoal há um conjunto de recursos de 
vídeos e artigos – que estão acessíveis a todos, 
de uma forma gratuita. Mesmo assim, a difusão 
deste conhecimento e a própria interpretação 
do mesmo nem sempre é fácil.

A Fundação surgiu nestes moldes igualmente 
pela procura em ajudar os outros e concreta-
mente para mim, pela minha preocupação 
com a literacia e necessidade de investimento 
em Saúde, em Medicina Preventiva. Assiná-
mos a escritura em 2022, mas era um projeto 
que estava para acontecer há bastante tempo. 
Nasceu do propósito de os meus pais – parti-
cularmente o meu pai – querer homenagear a 
minha avó, sua mãe – Maria de Jesus. Ela era 
uma figura muito conhecida na sua terra (Ma-
ceira) por ajudar toda a gente, mesmo com os 
seus poucos recursos. Para mim, com a minha 
formação, fazia sentido criar alguma coisa que 
pudesse ajudar a Saúde e, como tal, ajudar a 
criança, o adolescente e as suas famílias. En-
quanto fundação, temos objetivos em relação 
à proteção e solidariedade social, à não violên-
cia/violência doméstica, mas o nosso objetivo 
principal é a proteção e a promoção da saúde 
da comunidade, particularmente das crianças 
e adolescentes.

Que tipo de pais é que temos nesta nova ge-
ração? 
É um paradoxo interessante. Nós esforçamo-
-nos por dizer “podem andar descalços, por-
que não constipa”; “não coloquem os miúdos 
no banho quando estão com febre, porque isso 
não está recomendado”... Estamos a desfazer 
uma quantidade de mitos em que as pessoas 
acreditavam e que, de certa forma, acalmavam 
alguns receios. Agora, há uma febre e toda a 
gente vai ao Google, encontra uma meningite 
e pronto, está feito o diagnóstico. Na realidade, 
e felizmente, a maior parte das doenças das 
crianças são autolimitadas, o que significa que a 

“Para mim, com a minha forma-
ção, fazia sentido criar alguma 
coisa que pudesse ajudar a Saúde 
e, como tal, ajudar a criança, o ado-
lescente e as suas famílias”.

maioria delas não é grave. Ainda assim, é muito 
difícil manter os pais calmos, às vezes a situação 
resolve-se por si só, mas se nós não responder-
mos os pais entram em pânico. Raramente pen-
sam que seja pouco grave e têm uma grande 
necessidade de segurança externa.

“O que se nota é que, a par de toda uma 
diminuição ou dificuldade em aceder a 
conteúdos-base de informação em saúde – 
como saber o que fazer em caso de febre – 
a transmissão de experiência que parecia 
existir antigamente perdeu-se”.

O que se espera no que respeita à evolução 
da Fundação e à forma como se posicionam 
na comunidade e na sociedade? 
Andamos passinho a passinho. Trabalhamos 
em prol do outro, mas temos de ter uma base 
de sustentação estável. Temos um protocolo 
assinado com a Associação para o Desenvolvi-
mento Económico e Social da Marinha Grande, 
relativamente a instituições de acolhimento, 
onde fazemos não só o suporte necessário de 
medicação e vacinas, mas também em termos 
de formação. Temos outro projeto em vias de 
acontecer com a saúde comunitária da Mari-
nha Grande, com atividades relativas à promo-
ção da saúde materna e infantil. E formação, 
pretendemos apostar muito na formação da 
comunidade, para que esta possa ser, por si 
própria, formadora, e educar os jovens para 
pensarem os problemas, refletirem sobre eles 
e encontrarem uma solução. Gostávamos de 
ser uma mais-valia na comunidade no sentido 
de fornecer ferramentas às pessoas para que 
consigam resolver as suas questões – relacio-
nadas com saúde – de forma autónoma e in-
formada. Conseguir isso seria excelente.

www.alexandraluzpediatra.com
@alexandraluzpediatra

fundacaotimariadejesus.org



Carolina Tavares Perdigão é fisioterapeuta e criou a Clínica MOBE, em Évora, para 
oferecer à comunidade alentejana os benefícios que aliam movimento e bem-estar. 
Filha e neta de mulheres empreendedoras, esta profissional de saúde percebeu que 
o desafio estava em encontrar um espaço onde o cuidado com as pessoas fosse exa-
tamente como ela pretendia. Não o tendo encontrado, criou-o.  Realizada com o que 
faz, o desafio maior, para si, é a conjugação entre trabalho e família.

A Fisioterapia sempre foi a área que preten-
deu seguir? Após a conclusão do curso e al-
guns anos de trabalho, que análise faz a esta 
opção profissional? 
Desde sempre soube que a minha vocação 
era construir uma carreira ligada aos cuidados 
de saúde humana. A paixão pela Fisioterapia 
surge durante a adolescência, ao acompanhar 
a minha mãe aos tratamentos de Fisioterapia, 
por uma condição pós-cirúrgica a um joelho. 
“Ama o que fazes e não terás de trabalhar um 
dia na vida”, é o lema que me acompanha 
desde o dia em que me formei e iniciei a minha 
caminhada profissional. A entrada no merca-
do de trabalho, em 2012, era fácil, mas não 
tinha o posicionamento social na Saúde que 
tem hoje. Tenho vindo a observar e a viver 
um crescimento progressivo da importância 
e valorização desta área, com uma maior ne-
cessidade e conhecimento por parte das pes-
soas sobre a saúde funcional. Hoje, olhando 
para trás, não faria nada diferente.

Por que motivo resolveu apostar na criação 
de uma clínica própria? 
Ao passar, durante mais de 10 anos, por vá-
rias clínicas e gabinetes percebi que formar 
a minha própria equipa, onde os valores de 
cuidado humano, empatia e conhecimento 
técnico se pudessem unir era o meu grande 
objetivo. A MOBE entrega à comunidade do 
Alentejo esse mesmo serviço do movimento 
aliado ao bem-estar dos nossos clientes. É 
totalmente impossível dissociar um conceito 
do outro. Se tivesse de acrescentar uma pala-
vra, talvez acrescentasse “família”.

Porquê optar pelo nome Clínica Movimento 
e Bem-Estar? Estes são os dois grandes obje-
tivos finais desta clínica? 
A MOBE traz à comunidade alentejana um 
local não só centrado de recuperação e pre-
venção de disfunções músculo-esqueléticas 
que se traduzem em dor e incapacidade fun-

cional, mas uma verdadeira clínica de saúde 
funcional, com uma equipa de várias espe-
cialidades que trabalham em conjunto, espe-
cificamente para cada cliente que nos procura. 
Procuramos respeitar todo o contexto pessoal 
que envolve cada cliente, tornando-nos parte 
da “família” e da rede de apoio, ao escutarmos 
cuidadosamente cada pessoa e procurarmos 
proporcionar uma relação de confiança a 
quem nos procura e precisa de nós.

Que impacto a criação de um espaço teve 
em si própria, enquanto profissional? O que 
mudou? O que destacaria como sendo os 
maiores desafios? 
Criar uma clínica minha é como termos mais 
um f ilho. Depende de nós, crescemos com 
ele, dá-nos noites menos boas, mas todos 
os dias voltamos para casa com o sentimen-
to de missão cumprida e de realização. Este 
foi o ponto para que trabalhei nos últimos 
15 anos, e sinto que o caminho é o correto. 
Acima de tudo, porque podemos entregar, 
através do trabalho de uma equipa excelente 
e construída à minha semelhança, o servi-
ço que considero ser o melhor. Ainda assim, 
considero que o maior desaf io é a gestão 
família/trabalho. Nem sempre as exigências 
que implicam sermos empreendedoras e ter-
mos família são totalmente compreendidas e 
apoiadas. A pergunta “e os seus f ilhos estão 
com quem?” já surgiu várias vezes.

Que mensagem gostaria de deixar a quem está 
agora a começar o seu caminho profissional? 
A quem sonha e não sabe se é capaz, não de-
sista nem se deixe absorver pelo medo. Não 
há ninguém que não tenha medo ao longo 
do percurso. E mesmo quando já estamos 
no caminho, as inseguranças e restri-
ções vão aparecendo. Escrevam, no início 
do processo, o que vos motiva a dar este 
passo, e quando “estiver dif ícil” procurem 
a essência da vossa motivação.

Carolina Tavares Perdigão
fisioterapeuta e fundadora

“Segui o exemplo de mulheres fortes que me mostraram como empreender com sucesso”
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CLINICA MOBE Mulheres de Valor: liderar na Saúde 
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JOANA MARQUES MOTA Mulheres de Valor: liderar na Saúde 

“Não se pode separar Estética de Saúde, há uma relação entre emoções e corpo”

A Clínica Joana Marques Mota desenvolve Es-
tética Integrativa. De que se trata? 
A Estética Integrativa é a verdadeira revolução 
na forma como cuidamos do corpo. É uma 
abordagem que olha para a paciente como um 
todo. Não se trata apenas de resultados superfi-
ciais, mas sim de uma visão profunda sobre como 
a saúde, as emoções e o equilíbrio interno im-
pactam a pele e a forma como nos sentimos. Na 
Clínica Pela PELE, trabalhamos a pele como um 
reflexo da biologia e da história de cada mulher.

A área da Estética sempre a fascinou? O que a 
levou a querer congregar a Estética com o cui-
dado psicológico e emocional das pessoas? 
Nunca me vi dentro da estética tradicional, 
aquela que ignora a raiz dos problemas e fo-
ca-se apenas na causa exterior. Para mim, a 
estética foi (e continua a ser) uma jornada 
de amor-próprio. Quando comecei a estudar 
saúde integrativa e mergulhei em áreas como 
a constelação familiar e a relação entre emo-
ções e corpo, tudo encaixou: não se pode se-
parar estética de saúde.

O que trabalha na Academia Pela Pele? A 
quem se destinam estas formações?
A metodologia que desenvolvi ensina prof is-
sionais a oferecerem mais do que serviços: 
a tornarem-se referências. A serem pro-
curadas pelo seu olhar clínico, pelos seus 
protocolos personalizados e pela sua ca-
pacidade de transformar vidas através da 
estética e da saúde.  Que querem dominar 
a Estética Integrativa e Ortomolecular e 
construir um legado na sua área. Porque a 
transformação das pacientes começa com a 
transformação da prof issional.

Joana Marques Mota é uma 
profissional da área da Estéti-
ca que nunca se reviu na forma 
como a Estética convencional 
funciona. Na Clínica Joana 
Marques Mota pratica-se Esté-
tica Integrativa, onde a pele é 
tratada de dentro para fora 
– porque não se pode separar 
Estética de Saúde.

Que impacto tem uma pele bem cuidada e 
saudável no dia a dia de uma pessoa? 
Uma pele saudável não é apenas uma ques-
tão estética. É sobre sentir-se bem. A pele é a 
nossa primeira barreira de proteção, o maior 
órgão do corpo e um reflexo direto do que 
está a acontecer internamente. Quer a nível 
biológico, quer a nível emocional. Se nutrimos 
a mente, mas não nos sentimos confiantes na 
nossa pele, isso vai sempre impactar a forma 
como nos movemos no mundo.

Como se descreve, enquanto profissional? 
Inquieta. Provocadora. Determinada. Não 
estou aqui para seguir tendências passagei-
ras, mas para criar movimentos de transfor-
mação em mulheres. Acredito no conheci-
mento, na personalização e, acima de tudo, na 
responsabilidade que temos enquanto pro-
fissionais. Quem me conhece sabe que não 
trabalho com atalhos – eu ensino o caminho 
para resultados reais, sustentáveis e alinhados 
com a individualidade de cada pessoa.

joana marques mota
esteticista e cosmetologista

“Se nutrimos a mente, mas
não nos sentimos confiantes
na nossa pele, isso vai sempre
impactar a forma como nos
movemos no mundo”.
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A Fisio21 é um espaço de saúde dedicado à Fisioterapia, que também disponibiliza Psicolo-
gia, Nutrição e Yoga Facial. Shanna Soares e Filipa Sousa, fisioterapeutas e cofundado-
ras, assumem que o grande desejo que sempre manifestaram de poder ajudar o outro 
se materializou na conquista de um espaço próprio, onde podem fornecer serviços de 
Fisioterapia personalizados e com identidade própria.

O que vos levou a enveredar pela área da Fi-
sioterapia? 
Desde cedo, ambas sonhámos em trabalhar 
na área da saúde, com o propósito de ajudar 
as pessoas. A Medicina era, para nós, a primei-
ra escolha, mas foi a Fisioterapia que, surgindo 
como segunda opção, se revelou ser o cami-
nho certo. Hoje, consideramos a Fisioterapia 
uma das prof issões mais gratif icantes, den-
tro do setor da Saúde. 

Shanna Soares e Filipa Sousa
fisioterapeutas

“Ter um espaço nosso é construir uma identidade própria”

fisio21Mulheres de Valor: liderar na Saúde 

avenida João XXI  , 43
3º esq, 1000 -299 Lisboa

www.fisio21 .pt
@espaço.fisio21

nº registo ERS: E 161892
960169528

Quando iniciaram este 
espaço clínico, quais 
foram os maiores desa-
fios? Por que razão sen-
tiram necessidade de 
apostar num espaço de 
saúde próprio? 
O maior desafio foi a 
falta de conhecimentos 
em áreas como gestão, 
marketing e liderança. 
Para ultrapassar essa 
dificuldade, investimos 
em formações comple-
mentares. A criação do 
nosso espaço surgiu da 
vontade de construir uma 
identidade própria. Este 
projeto deu-nos a auto-
nomia para decidir o tipo 
e a forma de tratamento 
e assumir total responsa-
bilidade. O nosso espaço 
vai além da prática clíni-
ca: somos um centro de 
formação em Fisioterapia 
especializado na área de 
cabeça e pescoço.

O que mudou na vossa 
vida, tanto a nível pro-

f issional como pessoal, desde que assumi-
ram a gestão do vosso espaço? 
Assumir a gestão de um espaço próprio trouxe 
desafios significativos, especialmente na co-
ordenação entre a vida pessoal e profissional. 
Este esforço exige um compromisso físico e 
mental, sendo o apoio da família e uma boa 
gestão de tempo essenciais para o equilíbrio. 
Mas a sensação de realização pessoal e saber 

que, diariamente, damos o nosso melhor aos 
nossos pacientes é a maior recompensa.

Que serviços oferecem? 
O nosso espaço é focado na prestação de cui-
dados nas áreas de cabeça, pescoço e coluna. 
Temos uma equipa qualificada que oferece 
serviços de Fisioterapia na disfunção tempo-
romandibular, dor orofacial, zumbidos, cefa-
leias, coluna (com destaque para o tratamento 
da escoliose), cardiorrespiratória, ortopédica e 
dermato-funcional. Disponibilizamos serviços 
nas áreas de Psicologia, Nutrição e Yoga Facial, 
promovendo uma abordagem integrada.

Áreas de intervenção: disfunção temporo-
mandibular; cefaleias; zumbido; dores de 
cabeça; pós-cirúrgico cabeça e pescoço; 
distúrbios do sono e coluna.

Que balanço fazem do vosso trabalho até ao 
momento? A Fisio21 vai continuar a crescer? 
Acreditamos que, todos os dias, a nossa equipa 
dá o seu melhor para oferecer serviços de exce-
lência. Estamos focados em melhorar continu-
amente os serviços que prestamos, investindo 
tanto na formação profissional como pessoal. 
O nosso objetivo passa por expandir as forma-
ções, capacitando ainda mais profissionais de 
saúde. Queremos crescer de forma sustentável 
e consolidar-nos como uma referência nacio-
nal nesta área. Não queremos que a Fisio21 seja 
apenas um espaço físico. Pretendemos que 
seja vista como um lugar onde cada pessoa 
encontra uma equipa empática, especializada 
e pronta para ajudar da melhor forma possível.
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REINVENTARMulheres de Valor: liderar na Saúde 

“O amor por esta área já me fez evoluir muito a nível pessoal e profissional”

Carla Neves é Fisioterapeuta e criou o Reinventar juntamente com os pais de uma criança 
com Paralisia Cerebral com QUEM já fazia terapias. O sonho cresceu e, hoje, este centro é 
especializado em neurologia e desenvolvimento, para crianças e adultos.

Já conta com mais de 10 anos de serviço na 
sua área profissional. Como começou esta 
paixão pela Fisioterapia, nomeadamente nas 
áreas da Neurologia e Desenvolvimento? 
Sempre adorei o movimento e essa é a base da 
Fisioterapia. Iniciei a minha formação a achar 
que a minha vocação seria a área do Desporto, 
mas rapidamente comecei a apaixonar-me pela 
complexidade da Neurologia, inicialmente mais 
direcionada para o adulto, mas num curto espa-
ço de tempo comecei a trabalhar também com 
crianças e fiquei completamente rendida. Com 
o tempo apercebi-me que o desenvolvimento e 
a neurologia andam de “mãos dadas” e come-
cei a usar cada vez mais as bases do neurode-
senvolvimento nas minhas intervenções não só 
com crianças, mas também com adultos.

Como desenvolveu a sua profissão, nestas 
áreas de especialização? 
Quando comecei a trabalhar na área da Neu-
rologia e Pediatria, apercebi-me que a minha 
formação base não conseguia dar as respostas 
que pretendia nas minhas sessões, por isso, 
comecei a procurar conhecimento fora de 
Portugal, com formação mais especializada, 
alguma dela com base na intervenção com 
intensivos, como Método Therasuit, Método 
Padovan, Método Cuevas Medek Exercise 
(CME), RMTi, entre outras.

Tendo por base a sua evolução profissional, 
que análise faz ao seu crescimento enquanto 
fisioterapeuta? 
Sei que o amor que tenho por esta área já me 
fez evoluir muito, não só como profissional, 
mas também como pessoa. A procura por mais 
conhecimento, para conseguir dar resposta a 
quem me procura, não acabou e nunca vai aca-
bar. Pretendo dar sempre o melhor por quem 
procura a minha intervenção.

Como caracteriza o ReInventar? 
O ReInventar surgiu de um sonho de três pes-
soas que se conheceram em contexto terapêu-
tico, pai e mãe de uma criança com paralisia 
cerebral e fisioterapeuta, que se juntaram para 
criar um espaço que se caracteriza por ser um 
porto de abrigo, onde quem nos procura não só 
encontrará os melhores serviços de reabilitação, 
assim como o carácter humano que nos carac-
teriza, tornando o ReInventar num espaço onde 
quem entra considera uma segunda casa.

O que vos distingue das restantes clínicas 
de Fisioterapia? 
O que nos distingue é mesmo o sonho que 
nos moveu. Olhamos para quem nos procura 
como um todo, procurando dar respostas não 
só às necessidades dos nossos utentes, assim 
como às necessidades dos cuidadores, daí al-
guns dos nossos serviços serem mais direcio-
nados para os cuidadores.

Carla Neves
fisioterapeuta e diretora

“O facto de conseguirmos asso-
ciar diferentes valências como Fi-
sioterapia, Osteopatia, Terapia da 
Fala, Terapia Ocupacional, Psi-
cologia e Nutrição num só espaço 
permite um trabalho multidisci-
plinar mais coeso”. 

Que impacto tem tido este centro junto da po-
pulação? Existe a possibilidade de crescer, nos 
serviços prestados? 
O facto de conseguirmos associar diferentes 
valências como Fisioterapia, Osteopatia, Tera-
pia da Fala, Terapia Ocupacional, Psicologia 
e Nutrição num só espaço permite um traba-
lho multidisciplinar mais coeso, com respostas 
muito mais eficazes nas nossas intervenções, 
assim como uma maior tranquilidade a quem 
nos procura de saber que vai encontrar todas as 
respostas de acompanhamento para a reabili-
tação num só espaço. É bom sentir a confiança 
de quem nos procura, e isso claro que nos faz 
querer crescer cada vez mais, melhorando sem-
pre a qualidade do nosso serviço, mantendo 
sempre o carácter humano e profissional que 
tanto caracteriza a nossa equipa.
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“Nutrição impacta corpo e mente, vai muito além do emagrecimento”

RAQUEL CRUZ Mulheres de Valor: liderar na Saúde 

RAQUEL CRUZ ATRAVESSOU, A NÍVEL PESSOAL, PROBLEMAS LIGADOS 
À ALIMENTAÇÃO, APÓS ENGORDAR SIGNIFICATIVAMENTE, NA ADOLES-
CÊNCIA. FÃ DOS PRATOS COZINHADOS PELA SUA AVÓ MATERNA, FOI 
QUANDO PERCEBEU QUE A DIETA QUE IMPÔS A SI PRÓPRIA LHE TRA-
ZIA CULPA e AO DEGUSTAR UMA DESSAS REFEIÇÕES PERCEBEU QUE 
QUERIA SER NUTRICIONISTA. HOJE, É NUTRICIONISTA FUNCIONAL E O 
SEU LEMA É SER SEMPRE MELHOR PARA OS SEUS UTENTES.

Sempre quis ser nutricionista? O que a fasci-
na nesta área da saúde? 
Lembro-me de ser pequena e adorar cozinhar 
com a minha avó materna, ela fazia pratos in-
críveis, tanto típicos, como “fora da caixa”. À 
medida que fui crescendo ganhei muito peso 
e aos 16 anos decidi mudar o rumo da minha 
vida. Emagreci 25 kg, mas sem ajuda ou acon-
selhamento, o que me levou a alguns distúrbios 
alimentares. Quando ganhei mais maturidade, 
perto da candidatura para a universidade, olhei 
para um dos meus pratos favoritos (feito pela 
minha avó) e percebi que não era capaz de o 
comer, pois sentia culpa. Foi aí que decidi ser 

nutricionista. Hoje, digo com orgulho que posso 
fazer e comer uma boa sopa de tomate. Para 
mim a nutrição é saber viver com qualidade! 
Somos aquilo que comemos e através da comi-
da podemos transformar vidas!

É uma nutricionista funcional. O que significa 
isso? Que casos concretos pode ajudar a re- 
solver ou melhorar? 
Como o meu lema é passar conhecimento tam-
bém às outras pessoas, cheguei a uma certa al- 
tura que percebi que só o curso de Ciências da 
Nutrição não era suficiente. Comecei a tirar for 

Raquel Cruz 
nutricionista

mações em muitas áreas, como desporto, cólon 
irritável, alimentação infantil, entre outras. Mais 
recentemente quis aprofundar  o meu conheci-
mento, pois conseguimos ir à causa da doença e 
preveni-la. A Nutrição Funcional serve para isso 
mesmo, prevenir a doença, ir à causa do proble-
ma e resolver através da alimentação, com novos 
hábitos e alguma suplementação. O nosso papel 
não é só tornar as pessoas mais magras, mas sim 
dar-lhe saúde e qualidade de vida.

Existem doenças que podem ser combatidas 
ou amenizadas grandemente através da ali-
mentação? As pessoas têm noção disso? 
Grande parte da população ainda encara um 
nutricionista como um profissional de saúde 
para ajudar a emagrecer. Porém urge quebrar 
alguns tabus, trabalhar em equipa juntamente 
com outros profissionais e mostrar aos nossos 
utentes que sim, é possível prevenir, combater e 
amenizar algumas doenças! Todas as patologias 
provêm de um processo inflamatório, por isso 
o meu foco é diminuir sempre a inflamação do 
corpo do utente, assim vamos inibir a doença. 
Trabalho há 15 anos e orgulho-me de dizer que já 
tratei e preveni muitas patologias (colón irritável, 
lipedema, artrite, depressão).

Que planos existem para 2025, que possa reve-
lar, a nível de projetos? 
Desde que fui mãe a minha vida mudou. Se 
antigamente corria muitas terras alentejanas 
para dar consultas, hoje é bem diferente. Há 
sete anos entrei num dos maiores desafios 
profissionais, juntamente com a minha irmã 
Rita Cruz: abrimos o nosso espaço em Évora, a 
Gaveta d´Ingredientes. Conseguimos fundir a 
restauração vegetariana, mercearia a granel de 
produtos mais equilibrados e as consultas de 
nutrição. O nosso espaço tem evoluído muito 
nestes sete anos e pretendemos continuar a 
crescer. Tenho já algumas palestras, workshops, 
participação em atividades desportivas e outras 
participações agendadas. Ingressei numa Pós-
-Graduação em Medicina Integrativa, que com-
bina a medicina convencional com abordagens 
complementares baseadas em evidências. 
Quero conseguir marcar a diferença na nutri-
ção, sendo melhor para os meus utentes.

www.gaveta-dingredientes.pt

@gavetadingredientes
geral@gaveta-dingredientes.pt

@raquelcruz.nutricionista
raquel .saudavel@gmail .com



25

“A MTC, hoje, é reconhecida pelos seus resultados”

JESSICA ZHANG Mulheres de Valor: liderar na Saúde 

Jessica Zhang é médica, for-
mada em medicina convencio-
nal e em medicina Tradicio-
nal chinesa (mTc), na China. 
Ao longo dos 17 anos em que 
exerce a sua prática clínica, 
a medicina Tradicional chi-
nesa mudou muiTo e isso foi 
muiTo positivo para esta área 
e para os pacientes.

Ao longo destes 17 anos de prática clínica no 
país, o que mudou para a Medicina Tradicio-
nal Chinesa? 
O setor da MTC mudou radicalmente nestes 
17 anos, passámos de uma área sem qualquer 
regulamentação para uma área regulamen-
tada com terapeutas acreditados e com um 
ganho enorme para os pacientes. A MTC é 
hoje uma medicina alternativa reconhecida 
pelo seu mérito e resultados.

Como é que a mudança do mercado e a forma 
como as pessoas veem, hoje, a Medicina Tra-
dicional Chinesa também a fez evoluir en-
quanto profissional e pessoa? 
Sendo de origem chinesa, a MTC tem para 
mim um significado muito particular e próxi-
mo. Todos os chineses sabem da mais-valia da 
MTC, nem sequer há dúvidas. É um conheci-
mento milenar chinês reconhecido, mas em 
Portugal a situação era e ainda é diferente. A 
mudança no setor permitiu-me ser capaz de 
fazer crescer a minha clínica e ter acesso a te-
rapeutas qualificados e acreditados.

Que mais-valias existem em ter o seu pró-
prio espaço? 
A mais-valia principal é ter o meu nome e a 
qualidade do meu trabalho no mesmo espa-
ço e ser capaz de controlar o atendimento e 
qualidade de serviço.

A que doenças consegue a Medicina Tradicio-
nal Chinesa dar resposta? 
A MTC não vê doenças, mas desequilíbrios 
nos órgãos vitais do nosso corpo. Há quem 
lhe chame energia, outros chi (palavra chinesa 
com o mesmo significado). A MTC trata todos 
os sintomas e o check-up que fazemos no início 
de cada consulta serve exatamente para iden-
tificar onde está o problema. Eu tenho uma 
vantagem pessoal: sou formada em medicina 
ocidental, por isso estudei os sintomas das do-
enças, as análises e a forma ocidental de olhar 
para as doenças. Por isso tratamos um leque 
de sintomas desde alergias, sinusites, insónias, 
diabetes, dores musculares, depressão, inferti-
lidade, infeção urinária e doenças autoimunes.

www.drajessicazhang.pt
2 1 5  8 3 6  8 8 3  |  9 2 4  3 2 2  7 2 6

info@dr a jessic a zhang.pt

Seria importante que as pessoas percebes-
sem a importância de conjugar a Medicina 
Tradicional Chinesa com a Medicina que se 
pratica nos hospitais públicos nacionais? 
Penso que a conjugação das duas medici-
nas só tem vantagens e pode até em mui-
tos casos ajudar imenso a clínica geral nos 
tratamentos, deixando de facto só os casos 
mais complexos para os hospitais. Uma si-
nergia bastante reconhecida é no trata-
mento do cancro onde a MTC conjugada 
com a quimioterapia e radioterapia permite 
resultados muito bons.

Que balanço faz da sua vida enquanto médi-
ca? Como acredita que esta profissão muda 
quem a desempenha e quem dela usufrui? 
A minha vida mudou quando vim para Por-
tugal, mudou novamente quando conheci 
o meu marido e mudou quando comecei a 
exercer MTC na Meihua e desde aí cheguei 
onde me vejo hoje, com a abertura da minha 

jessica zhang
médica

“Todos os chineses sabem da mais-
-valia da MTC, (...) mas em Portugal 
a situação era e ainda é diferente”.

clínica. Tenho orgulho no caminho que segui 
e no impacto que os meus tratamentos ape-
nas à base de agulhas (não uso qualquer me-
dicamento alternativo) têm trazido aos meus 
pacientes e até à minha família. O balanço é 
muito positivo, sinto-me uma pessoa realiza-
da, respeitada e a quem as pessoas recorrem 
mesmo antes de “ir ao médico”.
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angela Leal é fisioterapeuta há quase 20 anos e iniciou a sua 
carreira mal terminou os estudos. Enquanto desenvolvia a 
atividade profissional, compreendeu a importância de dedi-
car tempo aos pacientes e percebeu que só num espaço pró-
prio conseguiria levar a cabo um trabalho que a realizasse 
enquanto profissional de saúde. Surgiu, assim, a VÉRTICE.

Há 18 anos, iniciou a sua carreira logo após o final 
do seu curso. Que impacto teve, para si, enquan-
to profissional, iniciar funções e descobrir ver-
dadeiramente a importância da Fisioterapia? 
Percebi essa importância logo nos estágios da 
licenciatura! O Fisioterapeuta integra-se em 
diferentes contextos terapêuticos e tem um 
impacto enorme, não só na componente prá-
tica da reabilitação de lesões, mas também no 
ensino e educação para a saúde e no incentivo 
para estilos de vida saudáveis.

Criou a marca VÉRTICE, para trabalhar na área 
da Fisioterapia. Que conceito pretendia desen-
volver e fazer chegar aos seus pacientes? 
Depois de 12 anos a trabalhar em contexto 
de clínica convencionada, percebi que queria 
trabalhar melhor. Dedicar-me de forma indivi-
dualizada aos pacientes, com tempo.

Como me especializei em disfunção temporo-
mandibular, dor orofacial, cervical e ombro, senti 
que precisava de trabalhar com equipa que me 
complementasse nas outras áreas. Daí surgiu 
a VÉRTICE, uma Unidade de Fisioterapia Espe-
cializada, na clínica QUANTUM Global Care.

Enquanto mulher, esta é uma área onde se 
vê, de facto, realizada? É uma área da Saúde 
onde existem mais mulheres do que homens 
a desempenhar funções? 
Sim, claramente! Estou numa fase da minha 
carreira em que sinto que estou a fazer exata-
mente o que quero, onde quero e com quem 
quero. É de facto uma área onde o rácio mulher/
homem ainda é prevalente para as mulheres, e 
isso reflete-se na minha equipa, onde atual-
mente somos 8 para 1.

Desempenha atualmente funções de Fisiote-
rapeuta diretora na VÉRTICE. Que responsabi-
lidades diferenciadas lhe traz esta função? 
Tenho a responsabilidade de gerir uma equi-
pa e os seus processos, bem como fazer uma 
seleção de qual o Fisioterapeuta mais indicado 
para o paciente, tendo em conta não só a dis-
função/patologia que o leva à Fisioterapia, mas 
também as suas características pessoais, estilo 
de vida, desporto que pratica. Estes pormenores 
vão fazer a diferença no sucesso da reabilitação.

angela Leal
fisioterapeuta e fundadora

“As lideranças femininas criam ambientes focados na confiança e bem-estar”

VÉRTICE BY QUANTUMMulheres de Valor: liderar na Saúde 

Acredita que as mulheres podem desempe-
nhar cargos de coordenação e liderança e 
contribuir de forma diferenciada para a me-
lhoria dos aspetos técnicos e relacionais de 
uma equipa? 
Acho que a competência não vem ligada ao gé-
nero. Tem sobretudo a ver com características 
pessoais, formação, experiência e dedicação. 
As lideranças femininas trazem vantagens, 
como fortes capacidades de comunicação e 
empatia, permitindo gerir as necessidades 
da equipa e lidar com conflitos de forma 
mais construtiva. Líderes femininas tendem 
a criar ambientes com foco em conf iança 
e bem-estar emocional, promovendo coo-
peração e respeito, com equipas motivadas.

www.verticebyquantum.pt vertice@quantum.pt Tel : +351 910 813 763

“As lideranças femininas trazem 
vantagens, como fortes capaci-
dades de comunicação e empatia, 
permitindo gerir as necessidades 
da equipa e lidar com conflitos de 
forma mais construtiva”

Como avalia o seu percurso até ao mo-
mento e como planeia a sua evolução pro-
f issional? 
Fui convidada a trabalhar num grande grupo de 
saúde ainda durante um estágio curricular. Aí, 
juntamente com formações complementares, 
desenvolvi competências técnicas, gestão de 
recursos espaço/tempo e trabalho em equipa. Saí 
para desenvolver a minha marca pessoal e tra-
balhar de forma independente. Até surgir o de-
safio de criar a VÉRTICE, onde temos os serviços 
de Fisioterapia em que acredito! Intervenções 
diferenciadas, com níveis de excelência, num 
espaço incrível, muito bem equipado, cheio de 
luz, no centro de Lisboa. A evolução que desejo é 
o crescimento da VÉRTICE e a consolidação da 
marca como uma referência de Fisioterapia de 
qualidade em Portugal.



Clínica CeftaipasMulheres de Valor: liderar na Saúde 

27

A Clínica Ceftaipas celebra 
28 anos, e está há 10 anos 
sob a direção de Cristiana 
Silva e Fernanda Silva. As 
duas profissionais de saúde 
investiram em tecnologia, 
em novas instalações e em 
formação para que todos 
os colaboradores manti-
vessem a qualidade no aten-
dimento à população.  

“Temos um profundo orgulho naquilo que conseguimos construir”

Av. dos Bombeiros Voluntários nº 438
(Edifício dos Bombeiros)

4805-096 Caldas das Taipas, Guimarãeswww.ceftaipas .pt

contacto · +3 5 1  2 5 3  5 7 9  8 2 4
[chamada para rede fixa nacional]

Há 10 anos que a Clínica Ceftaipas está sob a 
vossa direção. Que mudanças surgiram no es-
paço e no funcionamento desta clínica quan-
do a mesma entrou sob a vossa direção? 
Quando assumimos a direção da Clínica Ceftai-
pas há uma década, a clínica já tinha um histórico 
no atendimento à saúde, mas havia espaço para 
melhorias significativas. Desde então, investimos 
em diversas áreas para modernizar tanto o espaço 
físico quanto os processos de atendimento. Uma 
das primeiras alterações foi a mudança de insta-
lações. Criamos infraestruturas modernas, garan-
tindo um ambiente que promove o bem-estar 
dos pacientes. Adicionalmente, implementamos 
tecnologia moderna em equipamentos médicos, 
para garantirmos um atendimento mais eficien-
te. No que diz respeito ao funcionamento da clí-
nica, temos investido na formação contínua dos 
nossos colaboradores. 

Que impacto acreditam que tem, para a po-
pulação, a existência de uma clínica como 
a Ceftaipas? 
A Clínica Ceftaipas tem exercido um papel fun-
damental na comunidade de Caldas das Taipas, 
impactando positivamente a vida dos seus habi-
tantes de diversas maneiras. Com um enfoque na 
promoção da saúde e bem-estar, a clínica ofere-
ce uma gama abrangente de serviços de saúde, 
desde consultas médicas até tratamentos espe-
cializados, contribuindo para o acesso a cuidados 
de qualidade. Além disso, a clínica tem sido um 

ponto de referência para 
o atendimento a sinis-
tros, em campanhas de 
sensibilização e educa-
ção para a saúde, abor-
dando temas como a 
prevenção de doenças, 
a importância do auto-
cuidado e a promoção 
de hábitos saudáveis.

Que análise fazem ao 
percurso trilhado até 
ao momento, no ano 
em que completam 
10 anos da vossa ad-
ministração? 
Sentimos um profundo 
orgulho pelo que con-
seguimos construir. O 
percurso não foi isento 
de desafios, mas cada 
obstáculo enfrentado foi 
uma oportunidade de 
aprendizagem e cresci-
mento. A construção de 
uma reputação sólida na 
comunidade e a fideliza-
ção dos nossos pacientes 
foram conquistas que va-
lorizamos imensamente. 
A Clínica Ceftaipas, ao completar três décadas de 
atuação, revela-se como um farol de excelência na 
área da saúde e do bem-estar, refletindo um per-
curso notável e transformador.

As vossas áreas de trabalho, na Saúde são, 
respetivamente, a Podologia e as Análi-
ses Clínicas. O que vos fez optar por estas 
áreas? 
A Podologia, em particular, é uma área que mui-
tas vezes é subestimada, mas que desempenha 
um papel crucial na qualidade de vida dos pa-
cientes, especialmente daqueles com condições 
crónicas que afetam os pés, como a diabetes. A 
escolha pelas Análises Clínicas surgiu pela pai-
xão desde sempre, de trabalhar em laboratório, 
daí ter seguido pela área da microbiologia. Neste 

Cristiana Silva e Fernanda Silva
codiretoras

momento a nossa atuação está predominante-
mente voltada para a recolha de produtos bioló-
gicos, com ênfase na gestão clínica.

Enquanto profissionais de saúde, esperavam 
tornar-se gestoras do vosso próprio espaço? 
O que vos levou a avançar? 
Sempre nutrimos o desejo de ter um espaço pró-
prio. Essa ideia surgiu da vontade de criar um am-
biente que refletisse a nossa visão sobre a saúde 
e o bem-estar, permitindo-nos oferecer serviços 
personalizados que respondessem às necessida-
des da nossa comunidade. A oportunidade de 
implementar práticas que reconhecessem a sin-
gularidade de cada paciente, aliada à promoção 
da saúde que considere a pessoa como um todo, 
foi uma grande motivação.



artigo 
de opinião

“Senhoras e Senhores Deputados, muito bom 
dia. Está aberta a sessão. Peço aos senhores 
agentes da autoridade o favor de abrirem as ga-
lerias ao público.” Inicia assim a brilhante peça que 
tive oportunidade de assistir este mês: “Guião Para 
um País Possível”, no Teatro Carlos Alberto, Porto. 
A linguística discorrida e com curiosas sobreposi-
ções textuais, reúne intervenções parlamentares 
dos últimos 50 anos, desde a Assembleia Cons-
tituinte de 75, até à crise pandémica, abarcando 
um panorama geral da nossa democracia. O in-
sólito está presente, bem como a tensão e a espe-
rança, no plano das possibilidades, mas este terri-
tório é também marcado por ausências, do muito 
e do quase-nada que se fez e vem fazendo em 
matéria de direitos humanos, de lá para cá.

Introito feito, em Portugal, surge pela primeira vez no Código Penal de 1982, (arti-
go 153.º), sob a epígrafe “Maus tratos ou sobrecarga de menores e subordinados ou 
entre cônjuges”, a criminalização dos atos de violência doméstica. Temos de consi-
derar os princípios gerais que norteiam o sistema jurídico português em geral, no 
que concerne à regulamentação penal da violência doméstica. O nosso sistema de 
direito penal baseia-se no princípio da legalidade, construído na base do princípio da 
dignidade humana. Reflexo para o sistema penal é o fato das penas de prisão terem 
como moldura máxima os 25 anos, sendo a finalidade das penas a prevenção, temos 
ausente a pena de prisão perpétua. O nosso ordenamento jurídico acredita na resso-
cialização do infrator, e daí a liberdade condicional. Os tribunais aplicam geralmente 
penas leves e a prisão é frequentemente suspensa (cumprindo o arguido/a determi-
nadas condições propostas pelo Tribunal).

A sensibilidade do tema remete-nos indubitavelmente, para aspetos do comportamen-
to e seus processos mentais. “Mata-me, se me tens amor”, esta parece ser a mensagem 
subliminar (permissiva) que a vítima (inconscientemente) transmite ao agressor. A mis-
siva atinge o seu destino no cérebro humano subconsciente e lá dança a sua moda a 
seu bel-prazer. “O mundo é um palco e a vida um jogo de som e de fúria, representa-
do por um louco” (Erasmo de Roterdão). Mata-me doce(mente), uma e outra vez, com 
odes de raiva e prevaricação. Serve-te do meu manto escuro para que olhos avalia(dores) 
não alcancem a complacência do “nosso” crime. Cúmplices ambivalentes? Se queres 
viver porque não queres a vida? Bem, temos um histórico coletivo do qual não nos po-
demos apartar. A nossa sociedade tende a romantizar os atos de ciúme e de violência 
passiva/ativa nas suas diversas formas, considerando a base essencial de uma relação 
amorosa, mas isso não é, nem nunca foi, amor. No que toca à criminalidade, nenhum 

Carla Teixeira da Silva 
advogada estagiária, professora e escritora

ca r m t s @ h o t m a i l . c o m

Mata-me se me tens amor

carla silva
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ato de violência pode ser romantizado. Não 
sendo exclusivo, o crime de violência do-
méstica, está grandemente relacionado 
com as condutas de cônjuges, ex-cônju-
ges, relação de namoro ou relação seme-
lhante à dos cônjuges. Importa enfatizar 
que o abuso numa relação, não começa 
com violência física ou ameaça de morte, 
o que não significa que a dor e o trauma 
sejam menos intensos ou perturbadores. 
Aliás, pode até dar os primeiros sinais com 
o “Love bombing”, (síndrome de personali-
dade narcisista) e posteriormente ou alterna-
damente com o Gaslighting, para aproximar 
e envolver a vítima de tal forma, fragilizan-
do-a e prendendo-a a estes psicomanos de 
alto escalão. Desequilibrados/as, ausentes 
de si próprios/as, whatever, uma relação é 
uma maratona, não é um sprint. Assim sen-
do, alerta máximo aos primeiros sinais, eles 
estão sempre lá e não devem ser ignorados 
nunca. A realidade não muda, o que muda 
são as lentes de quem vê, na esperança vã de 
“quando isto amainar, vai ficar tudo bem”, 
ou “é só uma fase”. Só que não! A nossa 
mente, mente. Vivemos o passado e o futuro 
na esperança de mudar o presente. Nós es-
tamos a viver o hoje! Ninguém pára o vento 
e a metáfora é apenas para não extrair a fé 
e a dignidade da vítima enquanto pessoa, 
capaz e digna, de atrair relações saudáveis 
no seu contexto relacional.

Bom, carácter ou transtorno psicológico, 
a psicologia forense com as suas caracte-
rísticas adequadas, será a prova pericial e 
cabal na definição de linhas diretrizes na 
identificação/definição do infrator, aju-
dando a nortear o combate a este tipo 
de crime. Desajuizado da minha parte 
seria discorrer sobre os meandros intri-
cados da psicologia, pois muito haveria a 
dizer pelas mãos acertadas dos peritos e 
especialistas, mas há um trivial de senso 
comum no qual sempre nos apraz. Sabe-
mos, ou deveríamos, que um relaciona-
mento tóxico/abusivo é prejudicial para 
a saúde mental, emocional de todos nós. 
O direito penal esquece ou omite muitas 

realidades, oriundas do foro psicopatoló-
gico, muitas vezes irreversíveis. Ter saú-
de mental é muito mais do que apenas 
a ausência de doenças ou transtornos 
mentais, relaciona-se com a qualidade 
de vida, que muitas vezes nunca chega 
a ser recuperada na totalidade nos ca-
sos das vítimas de violência doméstica, 
em virtude dos encalços produzidos 
pelo agente agressor, polarizados à pos-
teriori em diversos problemas, como 
ansiedade, desenvolvimento de fobias, 
síndrome de pânico, stress pós-trau-
mático, depressão e outros transtornos 
do foro psíquico.

Em jeito de conclusão, na minha mo-
desta opinião, a morosidade processu-
al, nomeadamente no processo penal, 
constitui-se como uma preocupação 
que deve ser coletiva. As suas causas são 
atribuídas a vários fatores, que não im-
portam muito para aqui. O que importa 
é a tónica que continua a enfasar não 
no ideal da celeridade processual, (sa-
bemos, prejudicial à justiça), mas no da 
realização da justiça em tempo útil, sob a 
justificativa de uma melhor proteção da 
dignidade humana, a todos os atores no 
processo penal, mas subvalorizando não 
raras vezes, a dignidade humana da víti-
ma, para acautelar antes de mais, a digni-
dade do potencial agressor/a.

Estamos perante um crime violador dos 
princípios básicos dos direitos humanos, 
portanto, na esfera mais elementar dos di-
reitos, revestindo-se de crucial reflexão no 
que toca ao desenvolvimento de políticas 
muito responsáveis de intervenção. O di-
reito penal cuida de acautelar a dignidade 
da pessoa humana. Mas de que falamos? A 
vítima de violência doméstica, sublinhe-se 
vítima, é alguém que sofreu um atentado 
à sua integridade física ou mental e isto 
não pode ser subvalorizado! As penas não 
refletem a gravidade dos atos e a sensação 
de impunidade ou de punição leve é gran-
demente difundida para a comunidade. 
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O crime de violência doméstica, na práti-
ca teorizada, não existe. Não existe como 
crime devidamente valorado, diferente da 
violência doméstica não existir de todo. Su-
cede que na maior parte das vezes, este, é 
praticamente impune à luz das leis que nos 
regem e do sistema que nos salvaguarda. 
Um crime de violência doméstica vale me-
nos de meio quilo numa balança dispare 
e desregulada que coloca frente a frente 
agressor e vítima (é preferível salvar um 
culpado do que condenar um inocente). 
Acontece que em 99% dos casos (passo o 
exagero, se exagero), não há inocentes.

O sistema quase sempre sabe, nós sabe-
mo-lo. É uma amostra singular da locu-
ção “a lei existe porque é lei, não porque é 
justa”, porque convenhamos, a maior par-
te dos infratores por este tipo de crimina-
lidade vaporosa, seguem por aí possantes 
e refalsados, empreendendo as suas in-
vestidas vezes e vezes, aproveitando qual-
quer frincha descuidada para se infiltra-
rem, deixando um rastro nauseabundo 
de merda por todo e qualquer lugar onde 
passam (toque de Midas subvertido). Afi-
nal, o crime compensa...A sociedade (di-
ga-se, com o seu fundamento), descre 
muitas vezes da justiça e não cabe con-
denar. O processo de ressocialização urge 
revisitar-se. A tónica (do protecionismo) 
tem obrigatoriamente que transmutar os 
seus domínios. A vítima será sempre víti-
ma, o/a agressor/a será sempre agressor/a. 
O quê, e quem pretendemos tutelar?

Não há mão pesada na justiça portugue-
sa nos casos de violência doméstica. Uma 

grande maioria dos casos são arquivados 
por falta de provas, ou desvalorização 
delas, já para não falar nas diferenças de 
tratamento dos arguidos mediante a sua 
classe social/económica. A prisão preven-
tiva é aplicada residualmente, sendo o 
mais comum a aplicação da pena do Ter-
mo de Identidade e Residência. E sim, os 
agressores têm privilégios de pena sus-
pensa após julgamento e condenação. 
Penas acessórias são escassas, quando 
em minha opinião, a proibição de contac-
to com a vítima de imediato (por exem-
plo) deveria ser fundamental. Esta é, in-
felizmente a realidade dos tribunais. E o 
que dizer disto senão a tradução da frus-
tração da vítima e a vitória do agressor?

A agressão psicológica é largamente des-
valorizada, quando a investigação judicial 
se centra na perícia forense do dano físi-
co, secundarizando os danos psicológicos 
em que as perícias não alcançam. Aten-
te-se que a maior parte dos casos deste 
tipo de crime são sobretudo de violência 
psicológica, alternando com a violência 
física. As condenações efetivas dos infra-
tores têm uma expressão residual e isto 
não pode ser só um mero elemento esta-
tístico, tem de ser alvo de crítica analisada 
com profundidade, de olhos bem aber-
tos. O sistema trata de resolver, mas não é 
sensível, fruto das próprias raízes culturais 
que integra. Trata-se antes de mais, de 
um problema de mentalidade, um esta-
do psíquico social, que urge sanar antes 
que se fechem as galerias ao público.
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Nuno Proença e Marina Barbosa constituíram, há cerca de 
cinco meses, a Proença & Barbosa, cujo objetivo empresarial 
máximo é simplificar a compliance corporativa. Os dois têm 
anos de experiência nos setores público e privado, enquanto 
colaboradores especializados, e isso permitiu-lhes criar um 
projeto novo, mas com muita experiência agregada.

PROENÇA & BARBOSA consultingportugal criativo

“A Compliance deve ser integrada na cultura organizacional”

Como é que se transforma um processo que, 
por regra, é difícil e complexo, em algo sim-
ples e eficaz? 
Estabelecemos uma marca distintiva e reco-
nhecida que passa pela simplificação de mo-
delos de governação, cada vez mais complexos. 
A chave está no domínio do conhecimento, 
tanto do complexo técnico-normativo para o 
qual as organizações foram empurradas, como 
do conhecimento da forma de funcionar “por 
dentro”, das organizações. O nosso foco está na 
objetividade, garantindo que a Compliance seja 
integrada na cultura da organização sem buro-
cracias desnecessárias.

Que impacto tem o vosso trabalho no dia a 
dia das empresas? 
Os sistemas de Compliance obrigatória e facul-
tativa pressionam as empresas, criando a ideia 
de que a sua atividade de negócio é secundária 
em detrimento das obrigações de Compliance, 
pelo caráter sancionatório que podem gerar. 
Não o é! Ter conhecimento efetivo do funciona-
mento das organizações, especialmente as que 
têm funções de fiscalização e gestão sobre o 
mercado, é uma marca distintiva da nossa em-
presa que nasceu fruto da experiência individu-
al das pessoas que a constituem.

Que formações fazem e a quem se direcionam? 
Um dos grandes vetores de formação atuais 
encontra-se ao nível dos fundos europeus e 
dos sistemas de controlo interno inerentes 
à contratação pública e canais de denúncia, 
bem como do modus operandi como são re-
alizados os controlos pelas entidades públicas, 
domínio em que não existe formação espe-
cializada. Consequentemente, instalou-se um 
nível caótico de “estratégia de sobrevivência” 
nestas áreas, particularmente crítico.

Os fundos comunitários são, hoje, um desafio 
para as empresas. Qual o papel da Proença & 
Barbosa nesta ajuda às empresas? 
Este é talvez um dos domínios mais importan-
tes da nossa atuação e o mais procurado. Fruto 
de uma experiência anterior do CEO de mais 

de oito anos na área pública e de investigação, 
aliado a uma forte equipa de gestão de proje-
to liderada pela CFO, com experiência no setor 
privado, oferecemos soluções equilibradas, para 
simplificar esse caminho tão intrincado de nor-
mas e diretrizes infinitas.

A proteção de dados, incluída na parte regu-
latória das empresas, obriga também a algum 
cuidado por parte das empresas. Como se en-
caixa a Proença & Barbosa neste processo, 

junto das empresas? 
Obriga a todo um especial cuidado, sob pena 
de fortes penalizações. Tudo está relacionado 
e interligado; é precisamente este o desafio 
da simplificação. Claro que tudo isto implica 
investimento por parte das organizações que 
têm que ponderar os riscos e níveis de imple-
mentação do RGPD. Capacitamos as organi-
zações para que o seu negócio seja, de facto, 
a atividade principal, revertendo a falsa ideia 
que o RGPD é um entrave à vida corporativa.

Nuno Proença e Marina Barbosa
ceo e cfo

“Os sistemas de Compliance pres-
sionam as empresas, criando a ideia 
de que a sua atividade de negócio é 
secundária em detrimento [destas 
obrigações], não o é!”

geral@proencaebarbosa.pt @proenca-barbosa-consulting +351 965 433 571
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Mooddie Digital Data CONSULTINGportugal criativo

Disrupção, criatividade e alegria ao serviço das tecnologias de informação

A Mooddie Digital Data 
Consulting é uma empresa 
100% Portuguesa, recente 
no mercado, mas onde os 
seus fundadores acumu-
lam décadas de experiência 
no setor das tecnologias 
de informação. Desde sem-
pre, compreenderam que 
os dados são a chave para 
o crescimento e a evolução 
das empresas, especialmen-
te em setores críticos como 
o logístico-portuário. Ca-
tarina Almeida, CEO da Moo-
ddie desde a sua funda-
ção em 2022, explica o que 
levou à criação da empre-
sa, partilha a visão da Moo-
ddie, os desafios da ado-
ção de tecnologia e como 
os dados podem ser muito 
mais do que números—são 
a matéria-prima essencial 
para decisões inteligentes, 
antecipação de tendências 
e crescimento sustentável.

A equipa fundadora da Mooddie tem uma 
vasta experiência na área da tecnologia e di-
gitalização, com mais de 25 anos de trabalho. 
O que os levou a criar a Mooddie Digital Data 
em 2022? 
A Mooddie nasceu há exatamente três anos, 
impulsionada pela profunda motivação dos só-
cios fundadores, em criar algo verdadeiramente 
disruptivo, focada no compromisso e dedicação 
com as equipas de trabalho e na entrega de so-
luções de excelência aos nossos clientes. A ideia 
de “estabilidade” e “conforto” não faz parte do 
nosso vocabulário e com mais de 25 anos de ex-
periência acumulada no mercado de TI e uma 
vontade de abraçar o empreendedorismo, pro-

curamos um novo desafio que alinhasse as nos-
sas capacidades e vontade de entrega, com as 
necessidades do mercado.  Deixamos de lado 
paradigmas mais tradicionais e rígidos, a nosso 
ver, e optamos por modelos de gestão mais 
flexíveis em áreas como mobilidade – trabalho 
remoto, avaliação de equipas, processos opera-
cionais mais ágeis e muito importante, o foco 
nas relações sólidas e duradouras. Hoje, somos 
três sócios e a caminho das 20 pessoas.

O que aconteceu quando a vontade de em-
preender começou a emergir? 
A minha vontade de empreender foi-se forta-
lecendo logo após a conclusão do IXMBA no 
IE entre 2007 e 2008 e que expandiu e culti-
vou significativamente a minha mentalidade 
empreendedora. Quando conheci o Francisco 
Câmara, onde trabalhámos juntos no projeto 
Janela Única Portuária entre 2010 e 2012 e, mais 
tarde, no projeto da Janela Única Logística entre 
2018 a 2021 para os portos nacionais, partilhá-
mos frequentemente em conversas informais, 
essa vontade de criar uma empresa 100% por-
tuguesa, combinando os conhecimentos e ca-
pacidades de cada um. A liberdade de tomar as 
nossas próprias decisões, o querer abraçar uma 
área específica de um negócio e a capacidade 
de responder rapidamente às nossas equipas e 
aos nossos clientes foram fatores decisivos para 
avançar com a decisão de se criar a Mooddie.

“O nosso objetivo é tornarmo-nos um ver-
dadeiro aliado e parceiro na implementa-
ção de soluções disruptivas”.

Porquê o nome Mooddie Digital Data? 
A origem do nosso nome…boa pergunta! É 
sempre um excelente ponto de partida para 
uma conversa, porque representa muito do 
que somos e do que queremos transmitir 
enquanto empresa. Desde o início, sabía-
mos que queríamos continuar a fazer o que 
já fazíamos, mas de uma forma diferente—
mais humana, mais próxima das pessoas 
e da sua realidade. O nome Mooddie tem 
uma origem muito especial, inspirado na 
palavra Mood, porque acreditamos que os 
diferentes estados de espírito moldam as 
pessoas e, consequentemente, as organiza-
ções. Todos temos altos e baixos, e o nosso 
trabalho deve respeitar essa dinâmica. A 
verdadeira essência de uma empresa está 

na identidade de quem a compõe—sejam 
colaboradores, clientes ou parceiros. Por 
isso, o nome Mooddie Digital Data nasce da 
união entre dados, inovação e tecnologia 
com um elemento essencial: o respeito pelo 
fator humano. Cada mood, cada experiên-
cia, cada interação contribui para a dinâmi-
ca do nosso trabalho e para a forma como 
criamos valor. No fundo, não trabalhamos 
apenas com dados—trabalhamos com his-
tórias, com relações e com impacto real.

Catarina Almeida
ceo da mooddie



“O nosso objetivo é
tornarmo-nos um
verdadeiro aliado

e parceiro na
implementação de

soluções disruptivas, 
utilizando a tecnologia 

em benefício dos nossos 
clientes e trabalhar

para nos divertirmos”.
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Têm, nas vossas redes sociais, o selo da Great 
Place To Work. Como foi para vocês ganhar 
este selo, sendo que tinham pouco mais de 
dois anos de Mooddie? 
É um grande orgulho para nós! Foi algo inespe-
rado, mas um desafio que agarrámos de ime-
diato, porque nos inspira a continuar a ser cada 
dia melhores e a nunca cruzar os braços ao que 
de mais importante temos ao nosso redor: as 
pessoas. Essa conquista foi o reflexo do nosso 
trabalho individual e coletivo – a nossa identida-

de - que reflete a nossa cultura organizacional. 
Simplesmente extraordinário! As pessoas 
são, sem dúvida, o nosso ativo mais valioso, 
e colocá-las no centro das nossas decisões é 
a fórmula do nosso sucesso e a chave para a 
satisfação dos nossos clientes.

Que visão e estratégia aplicaram, ao criar a 
Mooddie? Como é que esses aspetos foram 
fundamentais para o relacionamento com os 

clientes e o crescimento da empresa? 
O relacionamento com clientes sempre foi uma 
fonte de motivação e uma verdade absoluta – 
sem clientes e/ou clientes satisfeitos, não há 
projetos. E foi sim, um fator determinante na de-
finição da visão da Mooddie, que acaba por ser 
pautada por uma forte motivação em se tornar 
uma empresa de referência na transição digi-
tal, tanto para as pequenas e médias empresas 
(PME’s), quanto para outras de maior dimensão. 
Tudo isto, sempre com um forte compromisso 
com os nossos colaboradores e com os nossos 
clientes e parceiros. Definimos uma estratégia 
clara e abrangente, focada em três pilares fun-
damentais e que, a nosso ver, promovem uma 
transição digital suave e sustentável: Integrar 
soluções digitais e automação alinhadas com a 
estratégia do cliente; transformação operacional 
com a reestruturação e otimização de processos 
operacionais e flexibilidade e adaptabilidade 
para capacitação e confiança na adoção digital.

“Este setor é um exemplo ins-
pirador. Veja, um porto é 
uma infraestrutura essen-
cial, uma verdadeira porta 
de entrada e saída para as 
mercadorias de um país”.

Essa abordagem parece muito focada nas 
necessidades dos clientes. Que benefícios 
vocês observam com essa filosofia e quais 
os principais princípios que orientam essa 
estratégia? 
Acreditamos que a transição digital não pre-
cisa de envolver grandes e complexos proje-
tos. Muitas vezes, pequenas ações promovem 
grandes resultados e é nossa prática acon-
selhar os nossos clientes a começar com os 
chamados POCs – Proof of Concept. Validar 
resultados e colocar em produção soluções 
de forma gradual. Esta f ilosof ia permite ao 
cliente adaptar-se progressivamente, ver 
novos resultados e o efeito sentido no seu 
negócio num curto/médio espaço de tempo. 
Orientamos os nossos clientes a ter um cres-
cimento estruturado, que respeite as suas 
necessidades de negócio específ icas, colo-
cando no centro das nossas decisões não só 
o cliente, mas também o seu negócio com as 
suas especif icidades.
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Compromisso, excelência, criatividade e sen-
sibilidade são os valores que vos definem 
enquanto empresa. Como é que estas qua-
tro palavras moldam o vosso ADN? Como as 
aplicam ao vosso dia a dia laboral? 
A definição dos valores da Mooddie sempre 
esteve clara para nós e teriam de emergir da 
essência dos seus fundadores. A partir desse 

ponto de partida, foi natural e muito fácil che-
gar aos nossos valores e, ainda mais, contar a 
sua história de maneira simples, mas autêntica: 
Compromisso, Excelência, Criatividade, Sensi-
bilidade e agora recentemente, adicionamos 
mais dois que estando em prática no nosso dia 
a dia, considerámos que deveriam fazer parte 
explícita do nosso ADN: Confiança e Alegria.

Num setor altamente tecnológico e em cons-
tante evolução, como avaliam a dificuldade 
em atrair e formar talento para responder às 
exigências do mercado? 
A captação de talento qualificado é um dos 
grandes desafios do setor tecnológico. E pos-
teriormente, a retenção do talento. A Mooddie 
também se envolve na formação académica 
destes talentos.  Já recebemos mais de seis 
estagiários da ENIDH (Escola Náutica Infante 
Dom Henrique) e do IPS (Instituto Politécnico 
de Setúbal), que se juntaram às nossas equipas 
com a mesma dinâmica de trabalho dos res-
tantes colaboradores. Sabemos que a primeira 
experiência profissional é essencial, por isso 
envolvemos os estagiários em atividades que, 
embora não sejam as mais complexas, lhes 
permitem adquirir experiência prática e com-
preender a realidade do mercado.

Como é que a Mooddie promove a colabora-
ção dentro das equipas? 
Na Mooddie, cultivamos um ambiente colabora-
tivo e de partilha, onde cada ideia conta. Mesmo 
estando envolvidos em projetos diferentes, in-
centivamos a comunicação e a troca de conheci-
mentos entre as pessoas. Essa dinâmica promove 
empatia, apoio mútuo e escuta ativa, incorporan-
do sensibilidade, criatividade e excelência, que são 
parte da nossa identidade. Temos também ferra-
mentas corporativas que nos permitem e faci-
litam essa colaboração: Monday, Slack, GitLab, 
Workspace da Google e claro, os nossos even-
tos que fazemos durante o ano.

E nas interações com os clientes, como é que 
isso se manifesta? 
As nossas interações com os clientes são feitas 
também elas num ambiente de colaboração e 
partilha. Para isso, usamos a metodologia Ágil 
Scrum, onde a ideia é promover um envolvi-
mento ativo dos clientes em toda a fase do ciclo 
de execução dos nossos projetos e, tudo isto, num 
ambiente formal, mas descontraído.  É muito fácil 
reunir com os clientes, através do uso de ferramen-
tas de vídeo corporativo, tirar dúvidas, apresentar 
resultados ou simplesmente ouvir o seu feedback. 
Esta é uma das vantagens do trabalho remoto! 
A facilidade com que se consegue desbloquear 
temas num curto espaço de tempo é fantástica! 
Temos também outras ferramentas onde cada 
cliente tem acesso em tempo real aos seus 
planeamentos dos projetos. Escutamos atenta-
mente as necessidades e desafios de cada um 

Mooddie Digital Dataportugal criativo
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deles para que as soluções reflitam as suas ne-
cessidades e se tornem ainda mais competitivos.

Em que setores centram hoje a vossa ativi-
dade? Que projetos gostaria de salientar que 
comprovam a vossa forma de estar no mer-
cado e de entregar uma boa solução? 
O Setor Logístico-Portuário é um setor que 
ocupa um lugar especial no coração da Moo-
ddie, pela longa história construída ao longo 
de mais de 15 anos.  Durante esse tempo, 
acumulámos um elevado conhecimento fun-
cional e técnico que nos permite compreen-
der profundamente as dinâmicas e desaf ios 
deste mercado, e de todos os atores envolvi-
dos e que interagem neste tipo de soluções 
core: Port Community Systems (PCS’s) e Lo-
gistic Single Windows (LSW). Alavancamos a 
Mooddie neste setor, a trabalhar os dados ge-
rados por estas aplicações em praticamente 
todos os portos nacionais e Cabo Verde.

O Setor Financeiro (Banca) é um setor onde 
temos vindo a trabalhar desde 2023,  no dese-
nho de arquiteturas 100% open-source com a 
criação de data e delta-lakes para sistemas de 
big data,  onde a necessidade de inovação e 
eficiência são cada vez mais crescentes e com 
uma forte componente regulatória.

Qual é a visão da Mooddie sobre o futuro 
da tecnologia associada, especialmente no 
setor logístico-portuário? 
Este setor é um exemplo inspirador. Veja, um porto 
é uma infraestrutura essencial, uma verdadeira 
porta de entrada e saída para as mercadorias de 
um país. E Portugal tem uma oportunidade estra-
tégica única de se posicionar como a principal entra-
da para a Europa. Os nossos portos têm crescido 
muito, tanto em volume de mercadorias como 
no número de passageiros. Este crescimento só 
é possível porque existe um esforço contínuo em 
modernizar e integrar tecnologias avançadas 
nos seus processos. Estamos a falar de digitaliza-
ção, automação, sistemas de gestão de tráfego 
marítimo, sensores IoT para monitorização em 
tempo real, soluções de port community sys-
tems (PCS’s), logistic single window ( LSW), 

integrações com outros PCS’s europeus, 
agora com o eMSW.

Pode partilhar um exemplo concreto desse 
progresso? 
Claro! O projeto JUL – Janela Única Logística – é 
um ótimo exemplo. Todos os portos nacionais 
trabalharam juntos, partilharam conhecimen-
to e recursos, para dar um salto tecnológico 
transversal e inovador. É impressionante, por-
que cada porto tem as suas particularidades, 
mas conseguiram avançar em conjunto com a 
partilha de conhecimento, de recursos huma-
nos e tecnológicos. Agora, temos ajudado os 
portos a aproveitar ao máximo os dados reco-
lhidos por estas plataformas. Isso permite-lhes 
ter uma visão integrada não só da operação do 
próprio porto, mas do setor como um todo. 
Decisões mais ponderadas, baseadas em 
dados reais, são tomadas diariamente.

O que está a moldar o presente e o futuro 
neste momento? 
Estamos a viver uma nova onda tecnológica, 
marcada pela Inteligência Artif icial e as suas 
variantes – Machine Learning, Deep Learning 
e a Inteligência Artif icial Generativa – além 
do IoT e do Blockchain. Estas tecnologias não 
só complementam o trabalho humano, mas, 
em alguns casos, podem substituir comple-
tamente. Isto coloca desaf ios interessantes, 
tanto para as empresas como para a socieda-
de. A história mostra que somos uma espé-
cie que se adapta, muito mais do que qual-
quer máquina. Alguns postos de trabalho vão 
desaparecer, mas novos surgirão, especial-
mente em áreas que valorizam a criatividade, 
a inovação e a genialidade humana. O futuro, 
para mim, está na valorização do pensamen-
to crítico e criativo, sempre ajustado às capa-
cidades disruptivas da tecnologia.

Pode explicar como isso se aplica a setores 
específicos, como o logístico-portuário? 
Claro. Nesse setor, a tecnologia impulsiona a efi-
ciência e a segurança, mas também promove 
a sustentabilidade – reduzindo desperdícios e 

“Acreditamos que a transição 
digital não precisa de envolver 
grandes e complexos projetos. 
Muitas vezes, pequenas ações 
promovem grandes resultados e é 
nossa prática aconselhar os nos-
sos clientes a começar com os cha-
mados POCs – Proof of Concept”

otimizando recursos. Adicionalmente, a intero-
perabilidade, aliada a tecnologias como IoT e 
Blockchain, tem tido um grande avanço. Fer-
ramentas assim ajudam não só todo o setor lo-
gístico-portuário em Portugal como em todo 
o mundo. A capacidade do setor nacional e in-
ternacional partilhar informação de forma efi-
ciente e utilizar recursos de maneira integrada 
e escalável gera sinergias não só a nível opera-
cional, como na minimização de erros de co-
municação, na própria experiência muito mais 
satisfatória dos utilizadores e na integração de 
novas tecnologias, serviços e plataformas sem 
a necessidade de grandes restruturações nos 
seus sistemas/produtos. E isso é vital para me-
lhorar a eficiência, a transparência, a rastreabi-
lidade, a celeridade, a segurança e a competiti-
vidade local e global, gerando confiança entre 
todos os atores intervenientes no processo.

Qual o caminho que a Mooddie Consulting 
se prepara para trilhar em 2025? Existirão no-
vidades que possam partilhar convosco? 
O nosso foco para 2025 está na consolidação 
da nossa estratégia de internacionalização. 
Embora já tenhamos começado a exportar 
serviços desde 2023, acreditamos que este 
ano será fundamental para solidificar a nossa 
presença em mercados internacionais e con-
solidar a Mooddie como um player relevante. 
Reforçar o nosso papel como parceiro tecnoló-
gico e de negócio, confiável e inovador.

geral@ mooddie.pt

tel | 962032647

www.mooddie.pt/en
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“A Second Wings é um parceiro estratégico para o mercado português”

A Second Wings é uma empresa que se descreve enquan-
to parceira estratégica dos investidores e empresários 
que querem entrar no mercado europeu e escolhem 
Portugal como porta de entrada. Trabalhando apenas 
com negócios nos quais acredita, identifica oportuni-
dades de mercado, conecta empresários entre si e ala-
vanca negócios, através de uma equipa altamente capa-
citada, liderada por Fernando Fraga.

Como caracteriza a Second Wings? A quem 
se destinam os vossos serviços? 
A Second Wings é muito mais do que uma 
consultora – somos parceiros estratégicos para 
empresários, investidores e startups de todo o 
mundo que querem expandir-se e prosperar na 
Europa, tendo como ponto de partida um ecos-
sistema inovador e dinâmico como o português. 
Trabalhamos com projetos de alto potencial, que 
trazem inovação, criam empregos e pretendem, 
a partir de Portugal, consolidar a sua presença 
internacional e destacar-se como referência nos 
seus setores. Apoiamos negócios que não só 
pretendem crescer, mas que têm ambição de 
exportar produtos e serviços para todo o mundo. 
O nosso foco é encontrar oportunidades e criar 
um caminho claro para que os nossos clientes 
possam atingir o seu verdadeiro potencial.

Como se processa este apoio que fornecem 
a estes empresários? Em que áreas o mesmo 
acontece? 
O nosso apoio não se limita a burocracias ou 
planos estratégicos – estamos aqui para impul-
sionar negócios. Identificamos oportunidades 
de mercado, conectamos empresas aos par-
ceiros certos e ajudamos a construir operações 
sólidas e sustentáveis. Facilitamos o acesso a 
talento qualificado, financiamento e redes de 
contactos que fazem realmente a diferença. O 
objetivo não é apenas apoiar a entrada num 
novo mercado, mas sim integração de uma 
forma estratégica e sustentável, maximizando 
todas as oportunidades de crescimento.

Quais os principais pontos que destaca, a 
nível do processo de trabalho com estes em-
presários, que vos distingue e assegura uma 
“integração suave” no novo mercado? 
Olhamos para cada cliente como um parceiro. 
Não há soluções standard – cada empresa tem 
um caminho próprio, e o nosso papel é con-

tribuir para desenhar a estratégia certa para 
que o crescimento seja rápido e sustentável. A 
nossa equipa é composta por empresários de 
sucesso e especialistas com anos de experiên-
cias nas suas áreas,  o que nos permite posi-
cionar as empresas parceiras em ecossistemas 
onde realmente podem fazer a diferença.

Que vantagens existem para os empresários 
e o próprio posicionamento das suas empre-
sas no mercado em recorrerem aos serviços 
prestados pela Second Wings? 
A principal vantagem é que garantimos que os 
nossos clientes não apenas entram no merca-
do europeu, mas o fazem de forma estratégica 
e com impacto. Sabemos que o tempo e os re-
cursos são valiosos, por isso evitamos desvios 
desnecessários e conectamos diretamente 
com oportunidades concretas.

Quais os mercados que estão, atualmente, 
particularmente interessados em negociar e 
investir nesta região? 
Destacam-se mercados como os EUA, Reino 
Unido, Brasil, China, Paquistão e Emirados Ára-
bes Unidos, mas também países onde há ins-
tabilidade e as empresas procuram locais mais 
seguros para crescer. O ambiente de inovação 
e a qualidade do talento disponível tornam 
Portugal cada vez mais atrativo para negócios 
que querem escalar internacionalmente. 

O mercado de língua portuguesa apresenta 
oportunidades interessantes, às quais vale 
a pena estar atento? Existem setores que se 
destacam, particularmente? 
Sem dúvida! O acesso ao mercado dos países 
de língua portuguesa é uma das maiores van-
tagens competitivas de Portugal. Empresários 
que se instalam aqui não estão apenas a en-
trar na Europa, mas também a ganhar acesso 

Fernando Fraga
ceo

Second Wings portugal criativo

privilegiado a mercados como Brasil, Angola e 
Moçambique. Setores como tecnologia, saúde, 
energias renováveis e indústria criativa são 
algumas das áreas com maior crescimento e 
procura nestes mercados.
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“Second Wings is a strategic partner for the Portuguese market”

Second Wings is a company that describes itself as a 
strategic partner for investors and entrepreneurs 
who want to enter the European market and choose 
Portugal as their gateway. Working only with businesses 
it believes in, it identifies market opportunities, connects 
entrepreneurs with each other and leverages business 
through a highly skilled team led by Fernando Fraga.

How do you describe Second Wings? Who 
are your services aimed at? 
We are strategic partners for entrepreneurs, 
investors and startups from all over the world 
who want to expand and thrive in Europe, 

with an innovative and dynamic ecosystem 
like Portugal as their starting point. We work 
with high-potential projects that bring inno-
vation, create jobs and intend, from Portugal, 
to consolidate their international presence and 
stand out as a benchmark in their sectors. We 
support businesses that not only want to grow, 
but also have the ambition to export products 
and services all over the world.

How do you support these entrepreneurs? In 
what areas? 
Our support is not limited to bureaucracy or 
strategic plans - we are here to drive business 
forward. We identify market opportunities, 
connect companies with the right partners and 
help build solid, sustainable operations. We faci-
litate access to qualified talent, funding and ne-
tworks that really make a difference. The aim is 
not just to support entry into a new market, but 
to integrate in a strategic and sustainable way, 
maximizing all opportunities for growth.

What are the main points you highlight 
about the process of working with these en-
trepreneurs that sets you apart and ensures 
a “smooth integration” into the new market? 
What sets us apart is that we look at each client 
as a partner. There are no standard solutions - 
each company has its own path, and our role is 
to help design the right strategy for rapid and 
sustainable growth. Our team is made up ex-
clusively of successful entrepreneurs and spe-
cialists with years of experience in their fields, 
which, together with our network of contacts, 
allows us to accelerate processes and position 
partner companies in ecosystems where they 
can really make a difference.

What advantages are there for entrepre-
neurs and the positioning of their companies 
in the market when they use the services 

ENGLISH VERSION

provided by Second Wings? 
The main advantage is that we ensure that our 
clients not only enter the European market, 
but do so strategically and with impact. We 
know that time and resources are valuable, so 
we avoid unnecessary detours and connect di-
rectly with concrete opportunities.

Which markets are currently particularly in-
terested in trading and investing in this re-
gion? 
Markets such as the US, UK, Brazil, China, 
Pakistan and the United Arab Emirates stand 
out, but also countries where there is instability 
and companies are looking for safer places to 
grow. The environment of innovation and the 
quality of the talent available make Portugal 
increasingly attractive to businesses that want 
to scale internationally. 

Does the portuguese-speaking market pre-
sent interesting opportunities that are worth 
keeping an eye on? Are there any sectors 
that particularly stand out? 
Absolutely! Access to the market in Portugue-
se-speaking countries is one of Portugal’s gre-
atest competitive advantages. Entrepreneurs 
who set up here are not only entering Europe, 
but also gaining privileged access to markets 
such as Brazil, Angola and Mozambique. Sec-
tors such as technology, health, renewable 
energies and the creative industry are some 
of the areas with the greatest growth and de-
mand in these markets.

info@2ndwings.com
+351 931 112 516
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“A Agro Demand é especialista em “fazer acontecer” no setor agrícola”

A Agro Demand nasceu, segundo a própria definição, 
para apoiar as empresas e indústrias no desenvolvimen-
to dos projetos agrícolas, quando os mesmos se encon-
tram na fase de execução, onde podem deparar-se com 
dificuldades inesperadas. João Robalo Oliveira, cofun-
dador da empresa, destaca, em entrevista, os serviços 
prestados e a forma como vê o setor agrícola nacional.

O que vos levou a fundar uma empresa como 
a Agro Demand? 
Começou tudo com uma conversa entre 
mim e o meu sócio e amigo, Luís Seatra. Já 
nos conhecíamos há largos anos, trabalhá-
mos juntos numa empresa de rega, cada 
um na sua área prof issional, e sempre man-
tivemos o respeito, a amizade e valorizáva-
mos muito a área um do outro. Depois de 
cada um ter seguido a sua vida prof issional 
por outros caminhos, encontrámo-nos num 
evento desportivo e surgiu a questão: ambos 
éramos empreendedores, seria interessante 
falarmos sobre isso e vermos se havia um 
projeto interessante que pudéssemos trazer 
para o mercado. Este foi o primeiro passo 
para a criação da Agro Demand.

Ora, tanto eu como o Luís sempre estive-
mos na parte da operação, na execução dos 
projetos em si, a “fazer acontecer”. Quando 
se trabalha na f rente de concretização dos 
projetos, é preciso muito foco na base da 
concretização, na realização e sobretudo 
nos resultados. A Agro Demand resultou de 
unir duas competências – uma na parte da 
gestão estratégica, f inanceira e tesouraria e 
outra mais na parte agrícola, uma compo-
nente muito técnica – essa é a parte do Luís.
A Agro Demand também necessita de alguns 
parceiros estratégicos, mas ao longo dos anos 
também adquirimos uma rede de boas em-
presas e pessoas que trabalham connosco e 
que estão a permitir que o projeto cresça.

Que serviços disponibilizam atualmente? 
Nós temos o serviço de apoio à gestão, que 
engloba gestão de tesouraria, agrícola e agro-
florestal. É um serviço macro, porque é con-
tínuo, já que dispomos de algumas avenças 
mensais, nas quais o nosso tempo está muito 
dedicado às operações diárias nas empresas 
nas quais temos estes serviços. Depois temos 
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outra componente, mais técnica, onde existe 
a avaliação de conformidade das infraestrutu-
ras, o procurement e serviços de manutenção. 
No âmbito da execução de projetos de infra-
estruturas, temos feito alguns estudos entre 
os quais estudos com um parceiro especialis-
ta na área da hidrogeologia, com o objetivo de 
compreender, por exemplo, até onde é possí-
vel expandir a sua área de produção, garantin-
do a sustentabilidade do recurso.  É essencial 
termos foco no cliente, uma proximidade gran-
de com os mesmos. Por vezes, acontece que a 
empresa começa por nos solicitar um serviço e 
depois percebe que há outras necessidades e 
acaba por falar connosco. Os projetos vão sur-
gindo e eles vão-nos contactando. Nós, como 
estamos na parte do “fazer acontecer”, conse-
guimos sempre ir um pouco mais além.

Como avalia o conhecimento atualmen-
te detido pelos responsáveis empresariais 
sobre a importância do procument? 
É um serviço fundamental e existem duas opor-
tunidades para nós – a primeira é implemen-
tá-lo nas agroindústrias, caso não o tenham; a 
segunda é melhorá-lo, caso o mesmo já exista. 
Acredito que este é um serviço que está muito 
adequado ao público-alvo que temos, nome-
adamente grupos de investidores que já têm 
uma estrutura grande e, cada vez mais, pre-
cisam que as escolhas que são feitas sejam as 
acertadas para o seu negócio, de forma a garan-
tir que estão a adquirir aquilo que necessitam 
para maximizar o investimento. Quanto mais 
eficientes forem, melhor. A margem é funda-
mental. O nosso papel é sermos assertivos nas 
estratégias que indicamos aos clientes, garan-
tindo a melhor opção para cada caso.

O desenvolvimento, construção e manu-
tenção de infraestruturas é também muito 
importante para o sucesso do negócio. Que 

João Robalo Oliveira
cofounder
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considerações tece à velocidade a que os 
projetos – particularmente na área agrícola 
– tomam forma? Quais são os principais pro-
blemas com que se deparam neste serviço 
que prestam? 
Esta é uma área que exige cada vez mais do 
ponto de vista f inanceiro, mas também de 
conhecimento. Estes são os dois grandes 
pontos que poderão fazer um match perfei-
to para quem queira entrar no mundo agrí-
cola.  Culturas permanentes ou temporárias 
podem necessitar de grandes investimentos 
em infraestruturas caso elas não existam, 
além de que é necessário garantir que o 
local possui os recursos necessários sejam 
eles de solo ou água para responder às ne-
cessidades das culturas a instalar.

Muitas vezes os empresários têm de fazer os 
investimentos de raiz – e nesses investimen-
tos estamos a incluir, por exemplo, a rega – 
que é uma infraestrutura de extrema impor-
tância para qualquer empresa agrícola – e só 

nisso o investimento é enorme. Aliado a isso, 
se estamos a falar de infraestruturas, deve ser 
feita uma boa manutenção das mesmas e isso 
é outro desafio, porque quando a manuten-
ção não é feita da maneira adequada, nem 
sempre é possível utilizar os equipamentos 
quando estes são necessários.  

Que avaliação faz ao estado do setor agrícola 
nacional? 
Olho para o setor agrícola com bons olhos. A 
maior parte das empresas familiares já vão 
tendo maior volume de negócio, até porque 
acaba por ser uma questão de sobrevivência 
empresarial. Além disso, esta é uma área da 
qual haverá sempre necessidade, portan-
to o mercado existe. Veja-se que até gran-
des grupos económicos, com atividades 
alicerçadas noutras áreas, estão a começar 
a apostar na agricultura. Parece-me que é 
um setor que está no bom caminho. Hoje, 
já quase não existe o agricultor que tem de 

se deslocar à parcela para regar as plantas. 
Isso é feito através de tecnologia com recur-
so a um computador ou telemóvel. Tudo é 
monitorizado através de sondas e sensores 
desenvolvidos com muita pesquisa e investi-
gação académica. A juntar a isso, o país tem 
boas condições para o desenvolvimento de 
culturas rentáveis e excelentes prof issionais.

Em 2025, o objetivo é continuar a crescer? 
Nós somos uma empresa que vai para o seu ter-
ceiro ano de existência. Para 2025, projetámos 
um crescimento entre os 15 e os 20% em rela-
ção ao ano de 2024. Eu diria que, com base no 
que tem sido o nosso desempenho comercial 
e também no facto de alguns negócios terem 
vindo ter connosco, este objetivo é alcançável e 
continuaremos a potenciar o mundo agrícola. 
Isso deixa-me extremamente feliz.

A POTENCIAR O MUNDO
AGRÍCOLA 

PROCUREMENT AGRÍCOLA
AVALIAÇÃO DE CONFORMIDADE/EFICIÊNCIA
EXECUÇÃO DE PROJETOS/INFRAESTYRUTURAS
SERVIÇOS DE GESTÃO DE AGRONEGÓCIO  
 APOIO À TESOURARIA

EMAIL : GERAL@AGRODEMAND.PT       WWW.AGRODEMAND.PT
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Eventos

“Estamos perante um mundo em constan-
te transformação e a temática da aprendi-
zagem ao longo da vida assume crescente 
pertinência, apresentando-se praticamen-
te como uma obrigatoriedade para pes-
soas das mais distintas faixas etárias. O 
forte interesse no Salão de prof issionais 
seniores, já a ocupar cargos de relevo, 
deixa-nos naturalmente satisfeitos”, diz 
Diogo Barbosa, diretor-geral da Feira In-
ternacional do Porto.

A mostra, com visitas gratuitas mediante 
inscrição prévia, contará com a participação 
de importantes escolas de negócios, cen-
tros de formação, universidades, bem como 
organismos públicos e imprensa técnica, 
que apresentarão as suas ofertas em mes-
trados, doutoramentos, pós-graduações e 
formação executiva.

Entre as novidades mais recentes a apre-
sentar no Foyer do Pavilhão 6 da EXPONOR 
encontram-se propostas formativas asso-
ciadas à Inteligência Artif icial, adaptadas a 
uma necessidade premente do mercado.

1º Salão de Mestrados, Pós-Graduações e 
Formação Executiva realiza-se a 14 e 15 de 
março na Exponor

Evento está a gerar interesse entre 
CEO, diretores, gestores e outros 
altos cargos de empresas

O primeiro Salão de Mestrados, Pós-Gradu-
ações e Formação Executiva, realizado a par 
da QUALIFICA 2025, está a gerar forte inte-
resse de altos quadros de empresas, com-
provando a relevância da aprendizagem ao 
longo da vida para prof issionais no ativo. 

O Salão terá portas abertas a 14 e 15 de 
março, na EXPONOR – Feira Internacional 
do Porto, e a inscrição antecipada de lar-
gas centenas de licenciados e prof issionais, 
entre os quais CEO, diretores, gestores, en-
genheiros, advogados ou arquitetos per-
mite antever o sucesso da iniciativa em 
ano de estreia.

O salão realiza-se em simultâneo com a 
QUALIFICA 2025, que tem já garantida – a 
um mês da realização do evento - a presen-
ça de mais de 22 mil alunos, oriundos de um 
número superior a 300 escolas, de vários 
pontos do país, que conhecerão as propos-
tas de mais de uma centena de expositores.

1.º Salão de Mestrados, Pós-Gradua-
ções e Formação Executiva

data e hora: 14 e 15 de março 11h - 19h
local: Foyer do Pavilhão 6 da EXPONOR

QUALIFICA 2025 – 16.ª Feira de
Educação, Formação e Juventude

data e hora: 12 a 15 de março | 10h - 18h
local: exponor: feira internacional do porto
leça da palmeira, matosinhos
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FIELNORTEportugal criativo

A sustentabilidade é, atualmente, um aspeto a ter em conta em todas as atividades 
económicas e a construção é uma onde este aspeto pode ter mais impacto. André 
Santos, CEO da Fielnorte, destaca tudo o que a empresa faz que está em linha com a 
prossecução de uma atividade económica sustentável.

“A sustentabilidade está presente em cada ato da Fielnorte”

Em que áreas de trabalho se reflete a aplica-
ção do conceito de sustentabilidade no traba-
lho da Fielnorte? 
Na Fielnorte, a sustentabilidade reflete-se no 
planeamento estratégico, na execução dos 
projetos, na fase de construção, utilização do 
edif ício e até posterior demolição e gestão de 
resíduos. A nossa certificação em Qualidade, 
Ambiente e Segurança reforça o nosso com-
promisso em adotar práticas sustentáveis e 
garantir padrões elevados em todas as fases 
dos projetos. Focamo-nos em construir edif í-
cios que respeitem o ambiente, priorizando a 
eficiência energética, a utilização responsável 
de recursos e a redução de desperdícios.

Que exemplos pode destacar que evidenciam 
mudanças no vosso dia a dia laboral, refletin-

do a adoção de práticas sustentáveis? 
Em escritório, adotámos um planeamento 
mais eficiente dos projetos. Adotámos tam-
bém ferramentas digitais para minimizar o 
uso de papel e melhorar a coordenação entre 
equipas. Em obra, implementámos um sis-
tema de separação e reciclagem de resíduos 
através de uma gestão rigorosa dos materiais 
e uso eficiente de energia renovável e água. 
Recorremos a recursos naturais que não sejam 
prejudiciais ao meio ambiente.

Que cuidados tem a Fielnorte na escolha dos 
seus materiais de construção? 
Privilegiamos opções que sejam ambiental-
mente responsáveis, damos uso a materiais 
recuperados, restaurados ou que sejam reci-
clados. Sempre que possível, colaboramos com 
fornecedores locais e fomentamos a economia 

regional. Avaliamos o impacto ambiental ime-
diato, mas também a durabilidade e a eficiên-
cia energética dos materiais para assegurar 
soluções a longo prazo.

Que projetos destacam onde tenha sido evi-
dente que a drive do mesmo foi a inovação? 
Temos vários projetos em que recorremos a 
materiais com menor impacto ambiental e a 
sistemas de energia solar, claraboias, ilumina-
ção LED e técnicas de design que maximizam 
a entrada de luz natural para reduzir o con-
sumo de energia, por exemplo, a obra Xing 
- Oporto Office, a construção da Unidade de 
Apoio ao Serviço de Urgência do Centro Hos-
pitalar Médio Ave, o Edif ício Multifamiliar no 
Porto, Pavilhão Gimnodesportivo de Armamar 
e Habitação Unifamiliar em Pedroso, Vila Nova 
de Gaia, entre outros.

“Na Fielnorte, a sustentabilidade reflete-
-se no planeamento estratégico (...)”.
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“Há poucos intermediários de crédito verdadeiramente interessados na defesa do cliente”

Ana Pedras trabalha no 
setor financeiro há quase 20 
anos e conhece bem a área 
da intermediação de crédito. 
Notou um aumento do núme-
ro destes profissionais, mas 
acredita que tal se deve às 
novas regras impostas pelo 
Banco de Portugal. Explica 
que a literacia financeira 
em Portugal é praticamente 
inexistente e que as pessoas 
continuam a assinar os con-
tratos de crédito bancário 
sem ler o seu conteúdo. Um 
intermediário de crédito é 
fulcral para ajudar em mo-
mentos como a compra de 
um imóvel, mas esta profis-
sional alerta que nem todos 
são iguais nos seus objetivos 
de ajuda e defesa do cliente. 

Os intermediários de crédito têm crescido subs-
tancialmente em Portugal e são, atualmente, 
mais de seis mil profissionais. Sentiu o aumen-
to de profissionais no setor? Que impacto teve 
no seu negócio? 
Eu senti esse crescimento, mas não creio que 
existam muitos intermediários novos. O que 
acredito que aconteceu é que as imobiliárias, 
que já faziam intermediação de crédito, tiveram 
de separar as atividades de venda de imóveis 
da intermediação de crédito, depois de saí-
rem as normas de licenciamento da atividade, 
por parte do Banco de Portugal. Mesmo antes 
desta atividade ser licenciada, e antes de estar 
regulada, já existia, a meu ver, uma clara dis-
tinção entre quem já fazia intermediação de 
crédito – como eu faço e fiz desde sempre – e 
outros intermediários, que eram na verdade 
imobiliárias que se limitavam a enviar os papéis 
para o banco, por norma um banco com que 
trabalhassem com regularidade, e esperavam 
pela aprovação do crédito bancário. O verda-
deiro objetivo era vender imóveis, não ajudar o 

ANA PEDRASintermediação de crédito

“Falta ainda percorrer muito
caminho para que a população
portuguesa tenha noção do que
fazer com o seu dinheiro e de
como priorizar a gestão do
mesmo antes de o gastar”.

Ana Pedras
intermediária de crédito
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cliente a ter as melhores condições de financia-
mento. Isso não é intermediação de crédito. O 
que aconteceu foi que, por via da regulamen-
tação do setor, em 2019, onde fomos obrigados 
a cumprir vários critérios para poder desem-
penhar esta atividade, o que as imobiliárias 
já faziam deixaram de poder fazer, porque os 
bancos deixaram de lhes permitir continuar a 
trabalhar dessa forma. Então, noto que existem 
de facto mais intermediários de crédito, mas a 
grande maioria dos novos profissionais nesta 
área são originários das imobiliárias.

“Um intermediário de crédi-
to deve ser alguém que sabe 
explicar muito bem tudo ao 
cliente, sabe comparar as 
propostas todas a apresentar 
e acima de tudo defender o 
cliente e não um banco”.

O Banco de Portugal assume que o aumento 
do número destes profissionais torna mais di-
fícil a sua fiscalização. Por esse motivo, resol-
veu apertar as regras relativas à transparência 
e ética nos serviços prestados. Que considera-
ções tece a esta ação do Banco de Portugal? 
É importante o reforço das regras no setor? 
Eu concordo com as novas regras, mas há 
várias maneiras de fazer essa interpretação. 
Quando o Banco de Portugal implementou, por 
exemplo, a FINE – Ficha de Informação Normali-
zada Europeia – para todos os bancos, achei que 
foi bastante positivo, mas este documento con-
tinua a ser extenso e complexo e a exigir algu-
ma explicação por parte de quem o apresenta 
ao cliente. O Banco de Portugal, querendo que 
as instituições bancárias fossem transparentes, 
criou um documento contraproducente, por-
que a pessoa perde-se naquilo tudo, não lê, 
e não consegue sintetizar o mais relevante e 
por fim depende muito de quem apresenta 
ao cliente esta informação. O papel do inter-
mediário de crédito é de extrema importância 
nesta análise e na “desconstrução” da FINE 
e na “tradução” em linguagem leiga. Um in-
termediário de crédito deve ser alguém que 
sabe explicar muito bem tudo ao cliente, sabe 
comparar as propostas todas a apresentar e 
acima de tudo defender o cliente e não um 

banco. No entanto, existem muitos intermedi-
ários de crédito que só tiraram a licença de in-
termediário de crédito porque foram “obriga-
dos” e para ajudar nas vendas de imóveis, não 
estão propriamente preocupados se estão a 
arranjar a melhor solução para o cliente. 

Depois há aqueles intermediários de crédito 
que têm de facto conhecimentos técnicos, e 
têm experiência para fazer este trabalho. Esses 
são poucos e, muitas vezes, acabam por ver o 
seu trabalho prejudicado, porque as pessoas – 
como não estão acostumadas a que lhes expli-
quem tudo – sentem-se desconfiadas da nossa 
atuação e julgam que somos nós que os esta-
mos a tentar enganar.

A ética e a transparência são fundamentais, 
mas num setor onde os intermediários de 
crédito são pagos pelas entidades bancárias, 
é importante garantir que todas as propostas 
são dadas a conhecer ao cliente. Hoje, é pos-
sível garantir que, num serviço de intermedia-
ção de crédito, tal acontece? 
Não é possível. As alterações legislativas não 
conseguem assegurar isso, porque cada inter-
mediário é que sabe quantas propostas apre-
senta. Ninguém é questionado sobre isso, a 
menos que o próprio cliente o faça e peça pro-
vas. Não existe nenhuma diretriz que diga que 
temos de apresentar um número específico 
de propostas ao cliente. Eu e a minha equipa 
apresentamos sempre várias propostas e ana-
lisamos todos os pontos. Se verificarmos que 
não é possível enviar para alguns bancos, nem 
o fazemos, porque reconhecemos que não será 
aprovado por não se enquadrar nos critérios de 
aprovação daquela instituição. Até nos preocu-
pamos com os seguros, porque muitas vezes os 
seguros podem nem influenciar o spread, por 
exemplo e, por desconhecimento, as pessoas 
contratam no Banco, quando poderiam con-
tratar os seguros fora do Banco, com melhores 
coberturas, poupar milhares de euros e sem 
prejudicar o contrato de crédito.   

“Noto que existem de facto 
mais intermediários de cré- 
dito, mas a grande maio-
ria dos novos profissionais 
nesta área são originários 
das imobiliárias”.

Em Portugal a literacia financeira ainda é 
muito baixa. Como contribuem, também, os 
profissionais da intermediação de crédito 
para este propósito? 
Da minha experiência, noto que as pessoas 
na faixa etária entre os 40 e os 55 anos já têm 
uma noção diferente do dinheiro e da impor-
tância de tomar boas decisões. Alguns até já 
têm conhecimentos algo diferenciados na área 
financeira, o que é ótimo, porque conseguimos 
dialogar de maneira diferente, mas há uma 
grande fatia da população que não tem litera-
cia nenhuma e quando nós tentamos ensinar e 
explicar alguma coisa, é muito difícil, não por-
que não expliquemos tudo detalhadamente 
e traduzindo todas as palavras técnicas, mas 
porque julgam que nós os estamos a enganar. 
Falta ainda percorrer muito caminho para que 
a população portuguesa tenha noção do que 
fazer com o seu dinheiro e de como priorizar a 
gestão do mesmo antes de o gastar.

Acredita que, em tempos como os atuais, de 
maior incerteza relativamente à economia e 
aos negócios, consultar um intermediário de 
crédito é fundamental para tomar decisões 
verdadeiramente informadas sobre o futuro 
financeiro? 2025 vai ser um desses anos? 
Acredito e espero que, efetivamente, as pes-
soas recorram aos intermediários de crédito 
para tomarem decisões ponderadas e acer-
tadas, independentemente da evolução do 
mercado imobiliário, pois não existe só crédito 
habitação, existem vários outros tipos de cré-
dito e em todos é muito importante uma boa 
análise e uma boa escolha. Concretamente 
no crédito habitação, considero fundamen-
tal recorrer a um intermediário de crédito, é 
preciso fazer-se uma análise muito acertada e 
rigorosa para se conseguir comprar um imóvel. 
Mesmo os jovens, com a atual garantia do Es-
tado e o financiamento a 100%, existem casos 
em que compensa mais contratar um crédito 
normal, sem este benefício estatal. Já confron-
támos clientes jovens com a proposta do banco 
para a versão com ajuda estatal e outra sem 
essa ajuda e concluímos que, de facto, a pro-
posta sem ajuda do Estado era mais vantajosa. 
Antevejo que as pessoas possam ter tendência 
a procurar-nos mais, e devem fazê-lo, mesmo!
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FRUTORRAEscolha do Consumidor 2025

Frutorra novamente distinguida pelos consumidores

Andreia Agostinho, diretora comercial e de marketing da 
Frutorra, em entrevista à Valor Magazine, assume a Fru-
torra enquanto marca orgulhosamente portuguesa. Elei-
ta “Escolha do Consumidor” pela quarta vez consecutiva, 
a marca nacional líder em frutos secos quer continuar o 
seu caminho de expansão e crescimento, sempre assente na 
qualidade dos ingredientes e no seu ADN nacional.

A Frutorra foi eleita “Escolha do Consumidor”, 
na categoria de Frutos Secos. Que importân-
cia tem essa distinção para a marca? 
Sentimos que ser “Escolha do Consumidor” é 
mais do que um símbolo de excelência; é uma 
oportunidade estratégica para a Frutorra se con-
solidar como uma marca de referência no setor 
alimentar. Sabemos que é mais um poderoso 
argumento de venda, numa categoria que tem 
vindo a ser cada vez mais competitiva, e reforçar 
a confiança dos consumidores nos nossos pro-
dutos incentiva também a Frutorra a continuar a 
inovar e a melhorar os seus produtos, mantendo o 
padrão elevado que levou à conquista deste pré-
mio pela quarta vez consecutiva.

A que lhe parece que se deve esta distinção? 
A escolha pelos consumidores reflete que a 

marca satisfaz as expectativas de qualidade, 
sabor, frescura e preço. Esta combinação é um 
símbolo de preferência que pode atrair novos 
clientes e manter a fidelização dos existentes. 
Ser eleita pelos consumidores como a melhor 
marca na sua categoria destaca a qualidade dos 
produtos oferecidos pela Frutorra, o que refor-
ça a confiança dos consumidores na marca e 
nos seus processos de produção, algo vital no 
nosso dia a dia e que priorizamos ao máximo.

Como caracteriza os produtos Frutorra, que os 
possa levar a serem particularmente aclama-
dos pelos consumidores, nesta categoria? 
A Frutorra destaca-se por uma criteriosa seleção 
de matérias-primas, assegurando que apenas 
os melhores frutos secos chegam ao consumi-
dor. Investimos em pesquisa de mercado e de-

Andreia Agostinho
diretora comercial e marketing

senvolvimento para lançar novos produtos, como 
misturas especiais ou opções saudáveis (sem sal, 
torrados, etc.), para atender às preferências em 
constante evolução dos nossos consumidores.

Ao longo de mais de 35 anos são líderes no 
mercado dos frutos secos em Portugal. Como 
se mantém esta liderança? 
A Frutorra construiu uma reputação sólida ao 
longo dos anos, associada à consistência na 
qualidade dos produtos. Garantirmos produ-
tos de alta qualidade é fundamental e por isso 
trabalhamos em selecionar fornecedores con-
fiáveis, implementar processos rigorosos de 
controle de qualidade e regularmente realizar 
medidas preventivas de segurança alimentar. 
Além deste foco no produto, procurámos de-
senvolver comercialmente a empresa, a sua 
rede de distribuição e a capacidade de ouvir 
as necessidades dos consumidores.

Uma empresa inovadora como é a Frutorra 
tem sempre novidades e novas estratégias de 
abordagem do mercado. O que estão a pre-
parar para 2025 e que possa desde já revelar? 
O grande projeto da Frutorra em 2025 é a cons-
trução de uma nova unidade de produção, vi-
sando aumentar a sua capacidade de resposta 
à crescente procura e melhorar a eficiência 
operacional. Acreditamos que esta expansão 
permitirá à empresa escalar a produção e 
melhorar igualmente a sua distribuição. A par 
com a mudança de instalações, iremos apre-
sentar uma nova imagem de marca, man-
tendo alguns elementos identitários, como o 
vermelho do logo e a coroa da marca, num 
resultado visual mais forte, aproximando-a 
dos consumidores. Assumimo-nos orgulhosa-
mente portugueses e, por tal, além dos pro-
dutos de origem nacional, a noz e a amêndoa, 
utilizamos em todos os nossos produtos pro-
cessados sal de origem algarvia. A assinatura 
“Naturalmente portuguesa” vem refletir igual-
mente a portugalidade intrínseca da marca.
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rowentaescolha do consumidor 2025

Rowenta distinguida pela 8ª vez como marca preferida dos consumidores

A Rowenta foi distingui-
da, pelo 8º ano consecuti-
vo, como a marca preferida 
pelos consumidores nacio-
nais, na categoria de aspira-
dores. Marta Santos, Brand 
Manager Rowenta, explica a 
que se fica a dever esta pre-
ferência e como trabalha a 
empresa para, diariamente, 
melhorar e promover esta 
relação com o consumidor.

Marta Santos
Brand Manager 

www.rowenta.pt
Siga Rowenta Portugal

Quais são os fatores-chave que levaram a 
Rowenta a ser distinguida, pelo 8º ano con-
secutivo, como a marca preferida pelos con-
sumidores portugueses? A distinção é um 
mote para continuar a disponibilizar soluções 
avançadas que conseguem sentir e antecipar 
as necessidades do consumidor? 
Ser distinguida como Escolha do Consumidor 
pelo 8º ano consecutivo é um enorme reco-
nhecimento da confiança e preferência dos 
portugueses. Ao longo dos anos temos pauta-
do a nossa atividade pela aposta contínua na 
qualidade, inovação e eficiência com o objetivo 
de oferecer soluções que respondam às neces-
sidades reais dos consumidores. Esta distinção 
é um incentivo para continuarmos a elevar o 
padrão de qualidade e inovação que sempre 
caracterizou a marca Rowenta.

Como é que a experiência da Rowenta influen-
cia a criação de soluções que combinam tecno-
logia avançada, design elegante e eficiência? 
A Rowenta sempre teve como objetivo res-
ponder à necessidade dos consumidores ofe-
recendo produtos de excelência, que combi-
nam tecnologia avançada, design elegante 
e uma experiência eficiente. A herança de 
mais de 140 anos reflete-se na capacidade de 
identificar e compreender as necessidades 
do consumidor e transformá-las em soluções 
inovadoras e práticas.

De que forma a Rowenta está a incorporar 
a sustentabilidade no desenvolvimento de 
novos produtos? Como vê o papel da inteli-
gência artificial e da automação no futuro 
dos eletrodomésticos? 
A sustentabilidade é uma prioridade para a 
Rowenta. Desde 2003 que temos vindo a rea-
lizar uma abordagem ecológica responsável 
para reduzir o impacto ambiental dos nos-
sos produtos durante todo o seu ciclo de vida. 
Concebemos os nossos produtos de forma que 
possam ser facilmente reparados a baixo custo, 
sejam recicláveis, incluam materiais reciclados 
e consumam menos energia para o mesmo 
nível de desempenho. No que diz respeito à in-
teligência artificial e à automação, acreditamos 

que estas desempenharão um papel central no 
futuro dos consumidores e dos pequenos ele-
trodomésticos, pelo que estamos focados no 
seu desenvolvimento.

Quais são os principais objetivos da Rowenta 
para o futuro e como a marca planeia conti-
nuar a liderar no desenvolvimento de solu-
ções tecnológicas, eficientes e inovadoras, 
para as tarefas domésticas? 
O nosso objetivo para o futuro passa por con-
tinuar a ser a marca de referência no setor do 
cuidado da casa e pessoal, procurando liderar 
pela inovação e sustentabilidade. Vamos conti-
nuar a investir na pesquisa e desenvolvimento 
de produtos que combinem alta performance 
com eficiência energética e respeito pelo am-
biente, sempre com o objetivo de ir ao encontro 
das necessidades dos consumidores. Quere-
mos igualmente reforçar o nosso compromisso 
em desenvolver tecnologias que simplifiquem 
as tarefas domésticas, garantindo que a experi-
ência de limpeza se torne cada vez mais prática, 
intuitiva e sustentável.
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CHEZ SONIA Qaulity Awards 2025

Os Quality Awards, da Consu-
mer Choice, premiaram, nesta 
segunda edição, a marca Chez 
Sónia, depois de a mesma obter 
uma classificação superior a 
70% por parte dos consumido-
res. Sónia Melo, criadora do 
projeto que leva experiências 
gastronómicas únicas a casa 
dos clientes, destaca a honra 
que foi receber um prémio 
atribuído pelos consumidores 
e o compromisso de continuar 
no caminho da excelência.

“Esta distinção posiciona-nos como uma referência de qualidade”

das experiências gas-
tronómicas e na valori-
zação dos produtos re-
gionais. Este prémio é 
também um fator que 
reforça a conf iança dos 
clientes, ajudando a 
atrair novos públicos e a 
consolidar o meu lugar 
enquanto referência 
como Private Chef.

Que fatores foram, a seu 
ver, decisivos para lhe ser 
atribuída esta distinção? 
Acredito que vários fa-
tores contribuíram para 
esta distinção, por exem-
plo o compromisso com 
a qualidade do serviço, 
desde a seleção rigoro-
sa dos ingredientes até 
à apresentação f inal de 
cada prato. Depois, a 
personalização das ex-
periências, que permite 
aos clientes sentirem-
-se especiais e únicos. 
Outro fator decisivo foi o 
foco na valorização dos 
produtos regionais.

Como é possível a uma 
marca continuar a sobres-
sair entre as demais? 
Penso que a diferenciação passa por ofe-
recer algo verdadeiramente único e autên-
tico. Para mim, é fundamental manter um 
padrão elevado de qualidade, apostar na 
personalização das experiências e criar uma 
ligação emocional com os clientes. Além 
disso, a inovação constante e a capacidade de 
surpreender são essenciais para se destacar. 
Valorizamos bastante a integração de produ-
tos locais e a partilha de histórias que tornam 
cada prato especial.

Enquanto criadora deste projeto, pensou, em 
algum momento, que este tivesse o desenvol-
vimento que tem tido? 
Quando criei este projeto, sonhava apenas 
em proporcionar experiências gastronómicas 
memoráveis. Nunca imaginei que pudesse 

Que impacto tem mais esta distinção no seu 
projeto e na forma como se posiciona no mer-
cado? 
Esta distinção fortalece a credibilidade e a 
visibilidade da nossa marca, posicionando o 
projeto como uma referência de qualidade 
no mercado. É uma prova do impacto posi-
tivo do nosso serviço e um reconhecimento 
que nos distingue num setor tão competiti-
vo. Além disso, dá-me ainda mais conf iança 
para continuar a apostar na personalização 

Sónia Melo
private chef

Considerando que este é um prémio que é 
atribuído pelos consumidores, como é que 
esta distinção a faz sentir? 
Este prémio enche-me de orgulho e grati-
dão. Saber que a nossa marca atingiu 97.8% 
e foi distinguida diretamente pelos consu-
midores é extremamente especial, porque 
valida o nosso esforço em proporcionar ex-
periências gastronómicas de excelência. É 
uma honra saber que o nosso compromisso 
com a qualidade, autenticidade e o cuidado 
em cada detalhe é reconhecido e valorizado.

“É uma honra saber que o nosso 
compromisso com a qualidade, au-
tenticidade e o cuidado em cada de-
talhe é reconhecido e valorizado”.

alcançar o reconhecimento e a expansão que 
tenho hoje. Sempre fui movida pela paixão 
pela cozinha e pela vontade de fazer a dife-
rença na forma como as pessoas a vivenciam. 
No entanto, ver a nossa marca ser premiada 
desta forma, receber feedback tão positivo 
dos clientes e crescer como referência na área 
de Private Chef tem sido muito gratificante.

O que podem os consumidores esperar, em 
2025, da marca Chez Sónia? 
Continuaremos a ser os mesmos. Genuínos às 
nossas ideias iniciais. Faremos um reforço no 
compromisso com a excelência e a inovação. 
Continuaremos a investir na personalização 
das experiências gastronómicas, criando mo-
mentos únicos e memoráveis, sempre com o 
foco na qualidade dos ingredientes e na valo-
rização dos produtos locais e sazonais.



KPIMedicina Dentária: muito mais do que saúde oral

KPI: uma clínica dentária especializada em áreas específicas da saúde oral

Susana Maria Perdigoto é médica dentista e fundou a 
KPI – Klínica Perioimplantológica em 1996. O seu interesse 
principal sempre se prendeu nas áreas da dor orofacial, 
disfunção temporomandibular e distúrbios do sono, 
área na qual está a desenvolver o seu Doutoramento. 
Nesta entrevista explica as causas e as consequências de 
cada uma destas doenças e alerta para a importância da 
presença de um médico dentista com conhecimentos nes-
tas áreas no Serviço Nacional de Saúde.

A dor orofacial ainda não é muito estudada 
no país. Essa falta de conhecimento leva, por 
vezes, a um diagnóstico incorreto e conse-
quente tratamento errado. Por que motivo é 
tão importante que a dor orofacial seja corre-
tamente diagnosticada? 
A dor orofacial deve ser corretamente diag-
nosticada porque um diagnóstico preciso 
permite a implementação de um plano de 
tratamento adequado, prevenindo compli-
cações adicionais e melhora da qualidade 
de vida do paciente. Pode ter múltiplas cau-
sas, como problemas dentários, neurológi-
cos, musculares ou articulares, e cada uma 
dessas causas requer abordagens terapêu-
ticas específ icas. Sem um diagnóstico cor-
reto, o tratamento é inef icaz, prolongando 
o sof rimento do paciente e agravamento da 
condição subjacente.

Como podemos identificar uma dor orofa-
cial e que consequências ela pode ter para a 
saúde do paciente, quando o problema não é 
corretamente tratado? 
A dor orofacial pode ser identificada por uma 
série de sinais e sintomas que incluem dor na 
região da face, mandíbula ou boca, dif icul-
dade em mastigar, dor de cabeça frequente, 
dores nos dentes sem causa aparente, e até 
dor irradiada para o pescoço e ombros. Adi-
cionalmente, pode haver sensibilidade au-
mentada ao toque e limitação dos movimen-
tos da mandíbula. Para correto diagnóstico 
convém consultar um médico dentista com 
formação específ ica na área. 

A dor crónica tem um impacto significativo na 
qualidade de vida, afeta as atividades diárias e 
o bem-estar emocional do paciente. A falta de 
um diagnóstico preciso e tratamento adequa-
do resulta em tratamentos desnecessários ou 
inadequados que, além de serem dispendio-
sos, podem agravar a condição do paciente. A 
dor prolongada leva a problemas secundários, 
como distúrbios do sono, ansiedade e depres-
são, que por sua vez podem exacerbar a perce-
ção da dor e criar um círculo vicioso.

A disfunção Temporomandibular (DTM) é, 
também, uma área de grande relevância de 
estudo e trabalho para a KPI. Como é ca-
racterizada e que impacto tem na vida dos 
pacientes? 
A disfunção temporomandibular (DTM) é 

uma condição que afeta a articulação tem-
poromandibular (ATM), que conecta a man-
díbula ao crânio, assim como os músculos 
e ligamentos associados. A DTM tem causa 
multifatorial como stress, epigenética, bru-
xismo (ranger de dentes), traumas na man-
díbula, doenças sistémicas como a artrite, 
etc. É a segunda causa de dor musculo-
esquelética a seguir à dor lombar crónica. 
Os sintomas da DTM podem incluir dor na 
mandíbula, face, pescoço e ombros, dif i-
culdade em mastigar, dor de cabeça f re-
quente, estalidos ao abrir ou fechar a boca, 
zumbidos nos ouvidos e até sensação de 
bloqueio da mandíbula.

Esses sintomas têm impacto negativo na vida 
dos pacientes, afetando atividades diárias 
como comer, falar e até dormir. A compre-
ensão dos mecanismos da DTM permite tra-
tamentos personalizados, que incluem f isio-
terapia, uso de dispositivos orais, medicação 
e, em casos mais severos, artrocentese com 
cânula concêntrica modif icada e inf iltrações 
articulares, seja de ácido hialurónico ou de f i-
brina rica em plaquetas (PRF) em ambos os 
compartimentos articulares. Este subprodu-

to sanguíneo é obtido do sangue do próprio 
paciente, minimizando reações alérgicas e 
otimizando a regeneração e função articular.

A KPI centra também o seu trabalho nos 
distúrbios do sonho. Que papel desempe-
nha o médico dentista nos distúrbios do 
sono? 
Esta é a área na qual estou a realizar o meu 
doutoramento.  Entre as condições mais co-
muns tratadas pelos médicos dentistas estão 
a apneia obstrutiva do sono (AOS) e o bruxis-
mo do sono. A apneia obstrutiva do sono é 
caracterizada por uma interrupção repetida 
da respiração durante o sono, muitas vezes 
causada por uma obstrução das vias aéreas. 
O médico dentista com formação e certif i-
cação em medicina do sono pode ajudar a 
diagnosticar esta condição através de uma 
avaliação clínica, utilização de questionários 
e do uso de estudos de sono. O tratamento 
pode incluir dispositivos orais, como apare-
lhos de avanço mandibular, que ajudam a 
manter a via aérea aberta durante o sono, 
melhorando assim a qualidade do sono e 
reduzindo os riscos associados à AOS, como 
hipertensão, problemas cardiovasculares e 
problemas neurocognitivos.

O bruxismo do sono, que é o ranger ou apertar 
dos dentes durante o sono, ou durante a vigí-
lia é outra condição frequentemente aborda-
da pelos dentistas. Esta condição pode levar a 
desgaste dentário, dor na mandíbula, dores de 
cabeça e outros problemas. O bruxismo é um 
sinal de alerta para outros problemas de saúde, 
porque está associado a apneia do sono, insó-
nia, ansiedade, depressão, fármacos, adições, 
a síndrome pernas inquietas, def icits de ferro 
e outros transtornos de sono, como transtor-
no de conduta em sono REM.

“Os sintomas da DTM podem 
incluir dor na mandíbula, face, 
pescoço e ombros, dificulda-
de em mastigar, dor de cabeça 
frequente, estalidos ao abrir ou 
fechar a boca, zumbidos nos ou-
vidos e até sensação de bloqueio 
da mandíbula”.
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O médico dentista pode ajudar os pacientes a 
entender a importância do sono para a saúde 
geral e fornecendo orientações sobre hábitos 
de sono saudáveis. O tratamento pode en-
volver f isioterapia, terapia cognitivo-compor-
tamental, o uso de placas de mordida para 
proteger os dentes, bem como abordagens 
para reduzir o stress e melhorar a higiene 
do sono e por vezes toxina botulínica.

Porque é que, a seu ver, o médico dentista 
deveria integrar sempre uma equipa multi-
disciplinar, no Serviço Nacional de Saúde? 
Quão importante é parar de separar a saúde 
geral da saúde da boca / dentes? 
A integração do médico dentista numa 
equipa interdisciplinar no Serviço Nacio-
nal de Saúde (SNS) é fundamental. A saúde 
oral está intimamente ligada à saúde geral. 
Problemas dentários e orais podem ser indi-
cadores de doenças sistémicas mais graves 
e, inversamente, condições de saúde geral 
podem manifestar-se na boca. Um dentista 
bem integrado numa equipa de saúde pode 
identif icar precocemente sinais de doenças 
como diabetes, doenças cardíacas e até cer-
tos tipos de cancro, facilitando intervenções 
mais ef icazes e coordenadas. O tratamento 
de condições como a disfunção temporo-
mandibular e os distúrbios do sono reque-
rem uma abordagem holística que abrange 
múltiplas disciplinas. A presença de dentistas 
pode contribuir para diagnósticos mais pre-
cisos e tratamentos mais abrangentes.

A disfunção
temporomandibular 
é a segunda causa 
de dor músculo-
-esquelética,
a seguir à dor
lombar crónica.

Susana Perdigoto
médica dentista

klinic aperioimpl antes@gmail .com + 3 5 1  2 6 2  8 8 0  7 8 4 www  .kpi .pt 
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susana perdigoto é médica dentista, 
phd fellow em distúrbios do sono e 
epigenética, com mestrado em distúr-
bios do sono e mestrado em dor orofa-
cial e disfunção temporomandibular. 
é certificada em medicina do sono pela 
eadsm e pela fesmes. 
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wdmisustentabilidade

Tecnologia sustentável – a redução do desperdício eletrónico pela via do recondicionamento

A sustentabilidade na área tecnológica é crucial, para garantir 
que a evolução não é responsável por um ainda maior dese-
quilíbrio do planeta. Qual o papel de empresas como a WDMI 
neste processo? 
As empresas como a WDMI são essenciais na promoção da sus-
tentabilidade tecnológica, prolongando a vida útil dos dispositi-
vos recondicionados e reduzindo o desperdício eletrónico. Apos-
tamos em soluções energeticamente eficientes e embalagens 
recicladas, com o objetivo de minimizar o impacto ambiental e 
acreditamos que a inovação tecnológica deve ser responsável 
e sustentável, de forma a tornar a tecnologia mais acessível e 
menos prejudicial ao planeta.

O que vos fez optar pela área dos equipamentos recondicio-
nados? Há 14 anos, quando surgiram, esta era uma hipótese já 
reconhecida como fiável? 
Existimos há 14 anos, mas começámos a trabalhar com equipa-
mentos recondicionados há 12 anos. Na altura, o mercado de re-
condicionados ainda não tinha a aceitação que tem hoje. Havia 
algum ceticismo em relação à fiabilidade destes produtos, mas 
acreditávamos que esta era uma alternativa sustentável e econo-
micamente vantajosa. Optámos por esta área porque vimos nela 
uma oportunidade para reduzir o desperdício eletrónico e tornar 
a tecnologia mais acessível a empresas e consumidores. Com o 
tempo, a evolução dos processos de recondicionamento e a cres-
cente consciencialização ambiental ajudaram a consolidar esta 
opção como uma escolha fiável e responsável.

 
O que nota, hoje, nos clientes que procuram um equipamento 
recondicionado? Que tipo de clientes são? 
Observamos uma mudança no perfil dos clientes de equipamen-
tos recondicionados, que agora inclui uma maior diversidade, 
como estudantes, profissionais e grandes empresas. Além do 

A sustentabilidade é, atualmente, das 
palavras mais utilizadas a nível empre-
sarial. Os modelos de trabalho, os pro-
cedimentos adotados e o material utili-
zado tem de ter em conta esta questão. 
A WDMI, cuja chairwoman é Ema Dias, é 
uma empresa que já há 14 anos trabalha 
na área dos equipamentos informáticos 
recondicionados, precisamente para 
dar uma nova vida a dispositivos que, 
não sendo novos, estão ainda muito ca-
pazes de continuar a ser utilizados.

preço, muitos optam por esta solução devido à preocupação com a sus-
tentabilidade e o impacto ambiental. A confiança na qualidade aumentou, 
refletindo-se numa procura crescente.

“Além do preço, muitos optam por esta 
solução devido à preocupação com a sus-
tentabilidade e o impacto ambiental”.

Existe algum tipo de cliente ou setor empresarial onde a utilização des-
tes equipamentos informáticos recondicionados não seja, de facto, a 
melhor opção? 
Os equipamentos recondicionados são uma excelente opção para a maio-
ria dos utilizadores, mas há exceções. Setores que exigem tecnologia de 
ponta, como engenharia avançada, edição de vídeo profissional ou ga-
ming competitivo, podem precisar de hardware mais recente e específi-
co, dif ícil de encontrar no mercado recondicionado. Além disso, empresas 
com requisitos rigorosos de segurança e certificação podem optar por novos 
dispositivos por questões de conformidade. No entanto, para a grande maio-
ria dos consumidores e negócios, os equipamentos recondicionados são uma 
solução equilibrada, oferecendo boa qualidade, preços mais acessíveis e um 
impacto ambiental reduzido.

Uma performance de um equipamento recondicionado é semelhante à 
de um equipamento novo? Quais as vantagens de optar por um com-
putador recondicionado? 
A performance de um equipamento recondicionado depende do modelo, 
processo de recondicionamento e das necessidades do utilizador. No entan-
to, na maioria dos casos, oferece desempenho semelhante ao de um novo, 
especialmente quando é atualizado com componentes como SSD ou mais 
RAM e com os sistemas operativos mais recentes, provenientes de uma par-
ceria com a Microsoft. As principais vantagens incluem um custo mais baixo, 
maior sustentabilidade, redução do desperdício eletrónico e impacto am-
biental, além de qualidade e fiabilidade, já que muitos são modelos robustos 
empresariais. Com garantia e suporte, os equipamentos recondicionados são 
uma opção inteligente, equilibrando performance, economia e responsa-
bilidade ambiental para a maioria dos utilizadores.

A União Europeia aprovou recentemente uma legislação que assegura 
ao cliente o direito à reparação de eletrodomésticos e telefones inte-
ligentes, promovendo o aumento do tempo de garantia do produto e 
fazendo com que os fabricantes tenham peças disponíveis para uma 
reparação do produto, em vez da compra de um novo. O que pensa 
desta medida? 
A legislação da União Europeia é um passo crucial para um consumo mais 
sustentável e responsável. Durante anos, os fabricantes promoveram um 
modelo de consumo descartável, tornando a reparação mais dif ícil e mais 
cara que a substituição. Com esta medida, as marcas serão obrigadas a 
disponibilizar peças e suporte técnico, incentivando a reparação e reduzin-
do o desperdício eletrónico. Em 2025 aumentamos a garantia dos nossos 
recondicionados para os três anos, o que para a WDMI é um reforço do 
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Ema Dias
chairwoman

nosso compromisso com a economia circular, 
permitindo prolongar a vida útil dos disposi-
tivos e proteger o ambiente. Esperamos que 
essa mudança traga mais consciencialização 
sobre a importância de valorizar e reutilizar a 
tecnologia, em vez de descartá-la prematura-
mente.

“As principais vanta-
gens incluem um custo 
mais baixo, maior sus-
tentabilidade, redução 
do desperdício eletróni-
co e impacto ambiental, 
além de qualidade e fia-
bilidade, já que muitos 
são modelos robustos 
empresariais (...)”.

Qual o caminho para o setor dos equipamen-
tos recondicionados? O futuro será, cada vez 
mais, feito da reciclagem e do reaproveita-
mento destes dispositivos tecnológicos? 
O futuro do setor de equipamentos recon-
dicionados passa pela reciclagem, reapro-
veitamento e inovação nos processos de 
recondicionamento. Com o aumento da cons-
ciencialização ambiental e a evolução das re-
gulamentações para incentivar a economia 
circular, acreditamos que os recondicionados 
tornar-se-ão a escolha preferencial de muitos 
consumidores e empresas. A indústria tecno-
lógica também está a adaptar-se, com fabri-
cantes a promover programas de reutilização 
e reciclagem, além de dispositivos mais fáceis 
de reparar. As próprias legislações como o ‘di-
reito à reparação’ tornam a reutilização mais 
acessível. Na WDMI, apostamos numa tecno-
logia mais sustentável, competitiva e respon-
sável, garantindo produtos de qualidade com 
suporte e garantia.
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convida a explorar a música num ambien-
te único, perfeito para os amantes de arte 
sonora e de experiências personalizadas.

 O serviço de quarto para os amantes do 
Carnaval

Esta estreita relação entre o Carnaval e a 
música deu origem a inúmeros géneros e 
canções emblemáticas que refletem o espí-
rito de liberdade e cor desta festividade. No 
coração de Madrid, o hotel Barceló Imagine 
tornou-se um paraíso para os amantes de 
música, combinando design contemporâ-
neo com uma experiência musical única. 
O serviço de quarto exclusivo permite aos 
hóspedes alugar vinis icónicos e desfrutar 
deles na privacidade dos quartos, equipa-
dos com um gira-discos de alta qualidade. 
Entre as obras disponíveis está o álbum 

O hotel Barceló Imagine veste-se de gala 
para celebrar o Carnaval com uma pro-
posta que combina música e mixologia.

O Carnaval está aí à porta, e com ele, as oportu-
nidades de escapar. Carnaval é alegria, criativi-
dade e comunidade, e a música foi sempre um 
elemento central nos seus festejos. Dos ritmos 
contagiantes do samba no Brasil, passan-
do pelas fascinantes máscaras de Veneza 
e pelas cadências do Mardi Gras em Nova 
Orleães, a efemeridade do Carnaval é tão 
diversa quanto as culturas que o celebram.
O hotel Barceló Imagine, em Madrid, ofe-
rece aos seus hóspedes a oportunidade de 
viver esse espírito festivo de outra manei-
ra: proporcionando uma viagem musical 
inesquecível sem sair do conforto do seu 
quarto, com serviço de quartos de aluguer 
de vinis. Seja para descobrir ou redesco-
brir clássicos como este, o Barceló Imagine 

“João Gilberto & Stan Getz” (1963), uma co-
laboração lendária que marcou um antes 
e um depois na história da bossa nova. O 
disco, que inclui a emblemática canção 
“Desaf inado”, é uma celebração do espí-
rito vibrante da cultura brasileira. Com a 
mistura perfeita de sof isticação e calor, a 
sua melodia evoca as cores e a energia do 
Carnaval do Brasil, festividade que desta-
ca a riqueza cultural do país.

Adicionalmente, o Barceló Imagine oferece 
uma variada carta de cocktails e petiscos, 
perfeitos para usufruir nas elegantes áreas 
comuns do hotel. De combinações clássicas 
até criações inovadoras, cada cocktail é pen-
sado para complementar a atmosfera festiva e 
vibrante do Carnaval. Acompanhados de uma 
seleção de petiscos que combinam tradição e 
modernidade, os hóspedes do hotel poderão 
relaxar num ambiente em que a música e a 
gastronomia se entrelaçam na perfeição.

Para celebrar o Carnaval, há música e cocktails no Barceló Imagine, em Madrid
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Ofélia Correia é a broker da Century 21 Ramomi Nazaré, que 
já conta com mais de duas décadas de atividade no mercado. 
O mercado imobiliário da Nazaré sempre teve uma atrativida-
de natural, mas o fenómeno das ondas gigantes contribuiu 
ainda mais para a valorização dos imóveis da região.

A Century 21 Ramomi Nazaré já ganhou al-
guns prémios dentro do grupo Century 21 
e tem como sua área de trabalho a Nazaré. 
Como caracteriza esta região, a nível dos imó-
veis que existem? 
A Century 21 Ramomi Nazaré tem mais de 20 
anos de experiência no mercado imobiliário e já 
esteve duas vezes no top 10 de faturação acu-
mulada da Century 21 a nível nacional, além de 
ter sido, por vários anos, a agência nº1 na região 
centro de Portugal. O mercado imobiliário é di-
versificado, com opções para diferentes compra-
dores. Na zona histórica, predominam imóveis 
com áreas menores, enquanto fora desta área 
há apartamentos e moradias mais amplas. Além 
disso, existem condomínios de luxo com vista 
para o mar e bairros residenciais. Atualmente, a 
maior procura é por apartamentos e moradias, 

sendo o grande sonho da maioria dos compra-
dores adquirir um imóvel com vista para o mar.

Existem soluções de imóveis novos ou o que 
mais aparece para venda são casas com 
donos prévios? 
Embora existam imóveis novos a partir de 
256.000€, a maioria das transações envolve 
imóveis usados.

CENTURY 21 RAMOMI NAZARÉimobiliário

Mais investidores e menos imóveis: situação impulsiona subida dos valores dos imóveis na Nazaré

A Nazaré é uma região reconhecida a nível 
turístico. A procura pelas ondas da Nazaré 
fez disparar os preços dos imóveis, ou, pelo 
contrário, esta é uma realidade que já se fazia 
sentir antes disso? 
A Nazaré sempre foi atrativa para casas de fé-
rias e, com o fenómeno das ondas, tornou-se 
mundialmente conhecida. A sua beleza natu-
ral e crescente valorização do mercado atraem 
investidores, resultando numa inflação dos pre-
ços e num aumento contínuo da procura.

Que dif iculdades nota, agora, no merca-
do? Que considerações tece às recentes 
medidas do Governo que pretendem ajudar 
os jovens a comprar casa, nomeadamente a 
questão da garantia bancária? Isso fez dife-
rença no mercado? 
A principal dificuldade atual é a falta de oferta 
para responder à elevada procura. Apesar das 
recentes medidas do Governo para ajudar os 
jovens a comprar casa, como a garantia ban-
cária, a realidade do mercado na Nazaré ainda 
apresenta desafios. O número reduzido de 
imóveis acessíveis para jovens que necessitam 
de financiamento dificulta a aquisição, embora 
existam opções nos mercados envolventes.

“A principal dificuldade atual é 
a falta de oferta para responder 
à elevada procura”.

Como lhe parece que o ano 2025 irá decorrer, 
com base nos sinais que a economia envia e tam-
bém no próprio fluxo do mercado imobiliário? 
Para 2025, a previsão é de subida dos preços 
em todos os tipos de imóveis. A baixa das taxas 
de juro, a crescente atração de compradores 
internacionais e a escassez de produto disponí-
vel impulsionarão a valorização do mercado. A 
Nazaré continuará a ser um destino de elevado 
interesse para investidores e compradores que 
procuram qualidade de vida e valorização ga-
rantida do seu património.

Ofélia Correia
broker
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depressão — Como reconhecer e tratar uma das “doenças do século”

MARISA MARQUESDepressão - a doença do século XXI

As perturbações psiquiátricas, em 2023, já representavam 12% de todas as doenças regis-
tadas em Portugal, e cerca de 57% dos portugueses afirmaram ter enfrentado desafios 
psicológicos ou emocionais no último ano, um valor que ultrapassa a média europeia em 
10%. Mas o mais preocupante é que 55% das pessoas que experienciaram problemas de saúde 
mental não procuraram ou não conseguiram encontrar ajuda. Marisa Marques, psicóloga 
clínica e da saúde, salienta, nesta entrevista, a importância de destruir os preconceitos e 
estar atento a quem possa, ao nosso lado, precisar de ajuda.

MARISA MARQUES
psicóloga clínica e da saúde

Como se caracteriza uma depressão e quais 
os sintomas a que devemos estar atentos? 
A Perturbação de Humor Major, designada 
por depressão, corresponde a um quadro de 
tristeza e/ou diminuição do interesse ou pra-
zer nas atividades que diferem das alterações 
normais do humor e sentimentos que diaria-
mente enfrentamos, uma vez que os sinto-
mas apresentam uma maior intensidade e 
prolongam-se no tempo, afetando o desem-
penho global da pessoa.

Sendo a depressão caracterizada por um 
conjunto de sintomas que se mantêm, pelo 
menos, duas semanas, e provocam sofrimen-
to e alterações no funcionamento pessoal, 
social, ocupacional, ou noutras áreas impor-
tantes: Tristeza; Diminuição do interesse e do 
prazer nas atividades habituais; Alterações 
do apetite e sono; Agitação ou lentif icação 
f ísica e psíquica; Fadiga ou diminuição da 
energia; Perda da autoestima/confiança ou 
sentimentos de culpa; Diminuição da con-
centração ou da capacidade de tomar de-
cisões; Ideias recorrentes de morte e/ou de 
suicídio e/ou comportamentos suicidários.

Os quadros depressivos podem ser classifi-
cados como ligeiros, moderados ou graves e 
podem ainda apresentar diferentes padrões 
de apresentação como: episódio único; episó-
dios recorrentes; episódios depressivos alter-
nados com períodos de mania ou hipomania.

Como podem os amigos e pessoas próximas 
ajudar quem está deprimido? 
Existem pequenos gestos que fazem toda a 
diferença e que levam a que a pessoa se sinta 
segura e preparada para pedir ajuda prof is-
sional:  mostrar que não está sozinho, apoian-
do não só na procura de ajuda como em todo 
o processo, fazendo questão de que a pessoa 
sinta que temos vontade de ajudar; ser direto 
e sincero: pergunte-lhe do que necessita dire-
tamente. Bem, como nunca omitir ou “mentir” 

para proteger a pessoa; encorajar a procurar 
um profissional e posteriormente, encorajar 
e não permitir que desista do processo tera-
pêutico; ofereça ajuda em atividades básicas e 
diárias, incentivando sempre a sua realização. 
Isto porque uma pessoa com depressão pode 
sentir dif iculdade nas tarefas mais básicas 
do dia a dia; ajudar e garantir que a pessoa 
come e dorme de forma regular; promover 
uma melhor adesão à terapêutica por parte 
da pessoa e aceitar o que advém do processo.

Quais os principais desafios que quem está 
deprimido pode vir a enfrentar, após ter a do-
ença diagnosticada? 
O maior problema e desafio não acontece, pro-
priamente depois do diagnóstico, mas sim no 
processo até à descoberta do diagnóstico. O 
estigma em torno da saúde mental continua 
a limitar o acesso ao apoio necessário, criando 
barreiras devido à vergonha, e provocando o 
isolamento. Pelo que o primeiro passo é reco-
nhecermos que nem tudo está bem ou que 
existe espaço para melhorar. O segundo passo 
será libertar-nos dos estigmas e do autopre-
conceito, compreendendo que procurar ajuda 
para lidar com as questões emocionais e psico-
lógicas não é o que nos torna mais ou menos 
“fortes”. Posto isto, é importante relembrar à 
nossa sociedade que pedir ajuda é um ato de 
coragem, resiliência, autoconhecimento.

Que atitudes devemos tomar para que esta 
doença não nos atinja ou, atingindo, seja 
mais facilmente descoberta e tratada? 
Existem alguns fatores de risco para a depres-
são que podemos facilmente controlar pre-
venindo o aparecimento ou intensificação do 
quadro clínico, tais como promover um estilo 
de vida saudável; reduzir o consumo de álco-
ol; evitar o uso de substâncias de abuso; tratar/
estabilizar doenças tais como cardiovasculares, 
respiratórias, oncológicas, entre outras.

“O estigma em torno da saúde mental 
continua a limitar o acesso ao apoio 
necessário, criando barreiras devido 
à vergonha, e provocando o isolamen-
to. Pelo que o primeiro passo é reco-
nhecermos que nem tudo está bem ou 
que existe espaço para melhorar”.

WWW.relaxcar.pt                                      geral@relaxcar.pt                                                255 403 104                                            912 998 899 
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“Consistência e qualidade são a base do trabalho da CRN para 2025”

CRN CONTABILIDADEContabilidade

A CRN Contabilidade  iniciou 2025 com novos projetos, mas também com a certeza de que a 
consistência e a qualidade continuam a ser as palavras de ordem para este novo ano. Em 
entrevista, o CEO, Ruben Nunes, destaca a nova parceria com a Local do Cidadão e o pod-
cast “CRN Convida” que a empresa criou recentemente, para dar a conhecer histórias de 
sucesso e empreendedorismo inspiradoras.

Ruben Nunes
ceo

Têm uma parceria recente com a empre-
sa Local do Cidadão. Em que consiste esta 
parceria e que vantagens existem para os 
clientes particulares e as empresas que 
queiram também beneficiar da mesma? 
Esta parceria é uma aposta firme que idealizá-
mos, de forma a proporcionar aos nossos clien-
tes mais serviços e, simultaneamente, uma 
maior valorização dos mesmos. Ambos os pro-
pósitos caminham lado a lado. Eu penso que 
é nossa premissa proporcionar uma maior ver-
satilidade aos clientes. Corresponder de forma 
mais prática às suas necessidades e sermos 
vistos como uma opção de maior comodida-
de, no que respeita ao tratamento documen-
tal que os nossos profissionais efetuarão. Por 
essa razão, e apesar de ainda não poder divul-
gar grandemente esta parceria, a mesma será 
muito importante para estabelecer a ligação 
entre a CRN e os clientes que também viam na 
Local do Cidadão uma empresa útil para resol-
ver os seus problemas do dia a dia.

Estamos a falar de alguns processos admi-
nistrativos que a CRN poderá também come-
çar a tratar, evitando que o cliente tenha de 
se deslocar a dois locais distintos, correto? 
Sim, o objetivo é trazer comodidade, um ser-
viço no momento, estarmos disponíveis para 
o cliente e aligeirar, no fundo, estas ligações.

Outra questão de monta prende-se com 
a existência de podcasts criados pela CRN 
Contabilidade. O que vos levou a iniciar estes 
podcasts? 
No fundo, o objetivo da CRN é acompanhar 
sempre as novas tendências, de forma que 
possamos dar novas experiências e uma outra 
abertura aos nossos clientes. Pretendemos 
maior proximidade com os clientes e parceiros, 
e queremos conhecer melhor as suas histórias 
de superação e experiências que acrescentam 
valor. A ideia é que todos beneficiem de uma 
partilha entre ouvintes e também de quem 
participa, a convite, no nosso podcast. No 

fundo, é uma experiência nova e diferente que 
queremos proporcionar a todos.

Há a possibilidade de este podcast ser feito 
com os vossos clientes? Que temas tratam 
nos diferentes episódios? 
Qualquer profissional pode ser o convidado, 
fazemos isso de forma muito aberta e isso per-
mite-nos conhecer as histórias de superação e 
empreendedorismo de uma maior variedade 
de profissionais. Relativamente aos temas, por 

norma referem-se a histórias de superação 
de diferentes empresários, de áreas de negó-
cio diferenciadas. No “CRN Convida” os temas 
abordados são também temas atuais – como 
criptomoeda, empreendedorismo, mercado 
imobiliário, fiscalidade -  mas há outros temas 
que poderão surgir, como investimento imo-
biliário... Isso traduz-se nas histórias de um 
empresário nosso cliente, ou num outro tema 
que surja, de alguém que se mostre disponível 
para participar no podcast e cujo assunto seja 
interessante tratar, de forma a transmitir novas 
ideias, novas experiências e partilhar valor.

Qual o feedback que têm tido sobre este podcast? 
O feedback tem sido positivo. Nós julgamos 
importante promover um networking saudável 
e, desta forma, podemos fazer este networking 
não só numa sala ou numa videoconferência, 
mas através de um podcast, que nos permite 
partilhar conhecimento e abrir horizontes.

Sendo uma empresa sempre em desenvolvi-
mento, que planos existem para a contínua 
evolução e crescimento da CRN em 2025? 
Os planos de desenvolvimento e evolução para 
2025 centram-se na continuidade. É uma aposta 
na continuidade e na consistência, no que diz res-
peito a vetores ligados à qualidade – mantivemos, 
aliás, mais um ano, as qualificações exigidas pela 
certificação de qualidade ISO 9001 – gostamos de 
ressaltar esta questão. Relativamente ao projeto 
de internacionalização, este é um projeto que 
está a decorrer de uma forma positiva, pode-

“O objetivo da CRN é acompa-
nhar sempre as novas tendências, 
de forma que possamos dar novas 
experiências e uma outra abertura 
aos nossos clientes”.
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mos começar a prestar novos serviços com a 
qualidade que nos é exigida a nível europeu e 
é aí que a continuidade assenta.

Que expectativa existe relativamente ao pro-
jeto da internacionalização? Existem planos 
para estarem presentes em mais países euro-
peus, além de Espanha, onde já se encontram? 
Para já vamos manter-nos consistentes. O nosso 
objetivo primeiro é sempre continuar a qualida-
de que nos é exigida e é fundamental para nós 
que, quando os profissionais chegam até nós, 
nós saibamos que eles têm o acompanhamento 
adequado e idealizado. Quando sentirmos que 
estamos preparados para dar mais um salto, 
para realizar um novo projeto, apostaremos em 
França. No entanto, atualmente, temos presença 
em Madrid e está a correr otimamente, já com 
novos clientes e sempre satisfeitos.

Essa palavra que referiu – consistência – é 

de facto importante e a CRN Contabilidade 
pauta-se muito por ela. Tendo esta palavra 
como base da vossa atuação, que resultados 
têm tido fruto desta internacionalização? 
É real que efetivamente se abriram horizon-
tes de contacto externo. Os nossos prof issio-
nais estão sempre preparados para receber 
todos os nossos clientes. A nossa f ilosof ia 
internacional mantém-se igual à f ilosof ia in-
terna - a qualidade, para nós, é crucial para 
uma boa relação com o cliente e para o de-
senvolvimento de um bom trabalho. Isso 
tem sido uma experiência positiva e acredi-
tamos que está a ter a evolução correta e de 
modo gradual, para que consigamos, cada 
vez mais, oferecer qualidade.

“Aconselhamos prudência e recomendamos 
que as verbas das empresas sejam ajusta-
das, (...) mediante as várias alterações que 
poderão resultar da economia global”.

Considerando todos os pressupostos exis-
tentes para o ano de 2025, no que concerne 
à situação geopolítica e económica da União 
Europeia, como lhe parece que a economia 
nacional se comportará este ano? 
Acreditamos que, com estes cenários de incer-
teza política e económica um pouco por todo o 
mundo, para muitos empresários este ano po-
derá ser apelidado de “ano 0”. Aconselhamos 
prudência e recomendamos que as verbas 
das empresas sejam ajustadas, de forma mais 
adequada e conveniente. Precisamos de uma 
maior receita também, para podermos ajudar 
nas despesas que poderão ser maiores este 
ano, em resultado destas incertezas. Os em-
presários têm sempre alguma capacidade de 
adaptação e de transformação ao momento 
do mercado, por isso aconselha-se prudência, 
mas não retirando, também, a ambição neces-
sária para evoluir.
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Tecnologia

“A IA não deve ser um conceito distante, mas 
sim uma ferramenta prática e inevitável. O 
Dengun AI Hub foi criado para simplif icar a 
adoção da IA, ajudando empresas a integrar 
automação inteligente, otimizar processos 
e desenvolver soluções personalizadas sem 
complexidade técnica”, af irma Miguel Fer-
nandes, CEO da Dengun.

Pioneiros na área de IA
Desde o início das operações do AI Hub 
em 2023, a Dengun tem sido pioneira na 
criação de soluções de Inteligência Artif i-
cial para o mercado empresarial. Ao longo 
deste tempo, desenvolveu um ‘boiler 
plate’ de inovação em IA, que permite 
criar soluções ‘plug and play’ que são 
prontamente adaptáveis às necessida-
des de cada negócio. Este avanço torna 
a implementação de IA mais acessível e 
simples, acelerando a transformação di-
gital das empresas, independentemente 
do seu setor ou tamanho.

Como a IA pode ajudar os negócios?
O Dengun AI Hub foca-se em quatro áreas 
principais:
•	 Automação de Vendas e Atendimento: 

Assistentes virtuais avançados que inte-

A Inteligência Artificial (IA) já está a transformar 
negócios em diversas áreas, desde marketing e 
vendas até operações e atendimento ao clien-
te. O Dengun AI Hub surge para apoiar empre-
sas a adotar e integrar IA de forma acessível e 
eficaz, garantindo vantagem competitiva num 
cenário global cada vez mais acelerado.

Por que a IA é essencial para empresas hoje?
Nos últimos dois anos, a revolução da IA 
generativa e dos Large Language Models 
(LLMs) tornou possível automatizar proces-
sos, criar conteúdo inteligente e melhorar a 
interação com clientes. Empresas que não 
investirem agora nesta tecnologia correm o 
risco de perder relevância no mercado.

IA acessível para todos os setores
A IA não é mais uma promessa distante – 
qualquer empresa pode implementá-la hoje 
para se destacar no mercado. O Dengun AI 
Hub já está a transformar negócios nos seto-
res de real estate, turismo, e-commerce e fin-
tech, ajudando-os a inovar e crescer de forma 
sustentável. Além disso, a Dengun mantém 
parcerias estratégicas com universidades 
e centros de investigação, garantindo que 
as soluções desenvolvidas estão sempre na 
vanguarda tecnológica.

Dengun lança hub de Inteligência 
Artificial

A Dengun, agência de inovação digi-
tal, apresenta o Dengun AI Hub, um 
centro dedicado à Inteligência Arti-
ficial para ajudar empresas a cres-
cer através da automação, persona-
lização e eficiência operacional.

ragem com clientes por chat ou voz, agi-
lizando processos de suporte e vendas. 

•	 Interação Inteligente com Sistemas: Mo-
delos de IA capazes de operar plataformas 
web, gerir reservas, otimizar tarefas e intera-
gir com sistemas internos sem necessidade 
de APIs complexas.

•	 Otimização de Processos Internos: Agentes 
inteligentes que trabalham em conjunto 
com equipas humanas para aumentar efi-
ciência e reduzir custos.

•	 Desenvolvimento de Produtos IA-First: 
Parcerias com startups e empresas para 
integrar IA no core dos seus serviços, crian-
do soluções escaláveis e personalizadas.
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ANA RITA MACHADO Dia Internacional da Mulher 

“A luta pela igualdade de género não está concluída”

Ana Rita Machado é solicitadora e acredita que o seu traba-
lho faz a diferença no dia a dia dos seus clientes. Interessa-
da em Direito da Imigração, esta profissional acredita que 
mulheres e homens ainda não estão equiparados no mundo 
laboral e, por isso, continua a fazer sentido celebrar o Dia 
Internacional da Mulher.

Quando nos preparamos para celebrar mais 
um Dia Internacional da Mulher, que consi-
derações tece à forma como a mulher já é 
percecionada no mercado de trabalho? 
A perceção da mulher no mercado de tra-
balho tem evoluído signif icativamente nas 
últimas décadas, mas ainda enf renta desa-
f ios importantes. A mulher tem conquista-
do mais espaço em diversas áreas prof is-
sionais, incluindo cargos de liderança, o 
que é um bom avanço, apesar de ainda exi-
gir muito esforço da nossa parte. Acredito 
seriamente que a forma como a mulher 
é percebida está gradualmente a mudar. 
Existe mais visibilidade e reconhecimento 
das nossas capacidades, mas as barreiras 
culturais, estruturais e os estereótipos con-
tinuam a ser obstáculos.

O que lhe parece que seria importante alte-
rar, na legislação laboral e no próprio funcio-
namento das empresas nacionais, para que a 
mulher e o homem possam ver a sua parti-
cipação no mercado de trabalho equiparada? 
Alguns aspetos prendem-se com uma trans-
parência salarial, ou seja, deveria de haver 
uma divulgação de salário por género que 
permitisse verif icar a disparidade entre ho-
mens e mulheres; a título de licença paren-
tal, deveriam as licenças ser exatamente 
iguais quer para a progenitora quer para 
o progenitor, devendo existir um período 

ANA RITA MACHADO 
solicitadora

Rua Zulmira de Azevedo, loja 107

Santo Tirso, 4780-564

anaritamachado.solicitadora@gmail.com
910 049 035 | 912 672 114

“Acredito seriamente que a forma 
como a mulher é percebida está 
gradualmente a mudar”.

obrigatório de licença partilhada entre 
ambos; as promoções de carreira deveriam 
ser iguais para ambos os géneros bem 
como a flexibilidade de horários deveria 
ser implementada em todas as empresas 
para ambos os géneros, entre muitos ou-
tros aspetos que poderiam e deveriam ser 
trabalhados e implementados quer pelas 
empresas, quer pelo Governo.  

É também a fundadora da marca CNF Lega-
lização de Imigrantes. Esta é uma parte da 
população à qual se dedica com particular 
atenção? Porquê? 
A CNF Legalização de Imigrantes surgiu em 
março de 2023, e após um ano de muito tra-
balho e crescimento, vem a ser a marca re-
gistada por mim.  Continuando a ser o meu 
principal objetivo prestar a assistência e 
orientação aos imigrantes, facilitando assim 
o processo de legalização, partilho convosco 
que brevemente uma nova marca irá surgir 
e ser registada em meu nome “LPN – Legali-
zação e Processos de Nacionalidade”, que irá 
abranger outra zona do território português 
de forma que possa expandir e prestar me-
lhor acompanhamento aos meus clientes. 
Dedico-me com particular atenção ao di-
reito de imigração porque sinto que tem de 
haver justiça social e inclusão.

Que mensagem continua a ser importante 
passar às mulheres que querem ser inde-
pendentes, donas do seu futuro e profissio-
nais de sucesso? 
A mensagem que a meu ver faz mais sen-
tido partilhar às mulheres que lutam pela 
sua independência e pelo seu futuro e su-
cesso prof issional é uma mensagem de 
coragem, resiliência, conf iança e solidarie-
dade. Nunca devemos duvidar das nossas 
capacidades, porque conseguimos tudo a 
que nos propomos; devemos conf iar nos 
nossos valores e competências, mas acima 
de tudo, acredite em si mesma, seja resi-
liente, siga as suas paixões e tenha cora-
gem de pedir o que merece.
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Pessoas

Sónia Machado junta-se à equipa do 
Domes Lake Algarve - Autograph Collec-
tion, assumindo a função de Golf Specia-
list do resort localizado em Vilmoura e 
que pertence ao grupo grego Domes.

Esta contratação surge âmbito da nova es-
tratégia do Domes Lake Algarve, que inclui a 
abertura deste novo serviço de Golf Concier-
ge, de forma a elevar o posicionamento do 
resort como um destino de luxo, especiali-
zado em responder às necessidades de um 
público premium.

Com mais de 20 anos de experiência, Sónia Ma-
chado será responsável pela gestão do serviço 
de concierge de golfe e terá um papel essencial 
na coordenação e operação de todas as ativi-
dades relacionadas com a atividade, garantido 
uma experiência única aos clientes.

Sónia Machado tem uma vasta experiência 
na área de Golfe, tendo desempenhado pa-
péis-chave como Golf Coordinator e Expe-
rience Golf Assistant em diversos grupos. 
Nas últimas duas décadas foi responsável 
pela gestão de reservas de grupos de golfe, 
garantindo que cada detalhe da experiên-
cia seja cuidadosamente planeado. Desde 
a organização do alojamento e reservas 
de golfe até à coordenação dos transferes. 
A sua função de Golf Specialist no Domes 
Lake Algarve passará por gerir os contratos 
de golfe e reservas, pacotes e promoções 
sazonais, além de acompanhar as informa-
ções sobre manutenção, encerramento e 
regras dos campos contratados.

Sónia Machado sente-se bastante honrada por 
integrar o grupo Domes e afirma que: “Estou 
bastante entusiasmada com este desafio e 
acredito que este novo serviço do Domes Lake 
Algarve vai elevar a experiência do golfe aos 
turistas nacionais e internacionais. O nosso 
principal objetivo é proporcionar aos clien-
tes o melhor que o golfe no Algarve tem 
para oferecer, com uma experiência com-

Sónia Machado é a nova Golf Specialist do 
Domes Lake Algarve - Autograph Collection

pleta desde a reserva de tee times até ao 
transporte e logística, criando uma experi-
ência sem complicações para os hóspedes”.

“Com a sua experiência consolidada na área 
de golfe, a Sónia trará uma contribuição 
signif icativa para a nossa equipa, elevan-
do a qualidade dos serviços e o sucesso da 
operação. Irá certamente contribuir para 
responder às expectativas de golfistas inter-
nacionais que valorizam serviços de concier-
ge especializados e que estão habituados a 
viajar para destinos específicos de golfe.

Traz ainda a oportunidade de organizarmos 
torneios de golfe, captar eventos corporativos 
e viagens em grupo, reduzindo o efeito da 
sazonalidade. Pretendemos, também, apos-
tar em pacotes turísticos que combinam 
golfe com outras experiências, como gas-
tronomia e tratamentos wellness, amplian-
do o público-alvo”, refere Mário Custódio, 
Diretor Geral do resort.

O Domes Lake Algarve foi eleito “World’s 
Leading Resort Brand 2024” nos World Tra-
vel Awards, pelo segundo ano consecutivo. 
Com uma localização privilegiada junto à 
marina de Vilamoura e de inspiração me-
diterrânica, é o único hotel do grupo grego 
Domes fora da Grécia.
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