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À CONQUISTA DE … ESPANHA 
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O MUNICÍPIO FALA ÀS EMPRESAS
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À DESCOBERTA
Vera Ferreira, especialista em linguística, fala sobre o projecto de revitalização do Minderico.

SAIBA MAIS SOBRE…MARCAS E PATENTES
Como fazer para registar?  Vantagens? As marcas do distrito de Leiria.





T
em-se procurado com a ajuda do Conselho Edito-
rial que reúne anteriores presidentes e directores
da Revista que esta publicação seja, tanto quanto
possível, útil à qualificação das empresas e dos
agentes económicos e sociais em geral que, de

uma ou de outra forma, possam contribuir para o desenvol-
vimento do distrito e da região. Periodicamente é pedida opi-
nião aos associados da NERLEI, coisa que irá suceder, mais
uma vez, nas próximas semanas, considerando-se que essa
opinião é fundamental para melhorarmos os conteúdos da
publicação.
Os serviços de redacção da Desafios têm indicações perma-
nentes e repetidas no sentido de que cada edição seja por-
tadora de informação, sejam notícias, reportagens ou
entrevistas, que possam contribuir para o desenvolvimento
regional, não esquecendo que ele dependerá essencial-
mente da articulação dos diversos saberes e da responsabili-
dade dos diferentes actores públicos e privados.
Uma das actividades centrais da NERLEI é reforçar a coope-
ração com o ensino, seja qual for o seu grau, com especial in-
cidência nas formações dirigidas à actividade das empresas.
Neste domínio a NERLEI está sempre aberta à cooperação
com todos os estabelecimentos de ensino e unidades de in-
vestigação, que possam resultar da acção do Instituto Poli-
técnico de Leiria, do ISLA, das Escolas Profissionais, das
Incubadoras e de outros Centros de saber instalados na re-
gião.
Esta edição aborda, entre outras questões, um tema tão im-
portante como susceptível de gerar alguma controvérsia e
até discussão. Se é verdade que a inovação se pode “regis-
tar” com a criação de marcas e patentes, não é menos ver-
dade que essa qualificação só fará sentido se as inscrições
patenteadas forem feitas com o objectivo de se tornarem
úteis à competitividade do território. Doutra forma são ape-
nas manifestações de intelectualidade e de eventual saber
que de pouco ou quase nada servem, a não ser para figura-
rem nos currículos das escolas e dos centros de investigação.
A NERLEI está aberta a apoiar todas as inovações, patentea-
das ou não, junto das empresas, desde que se veja nelas a
possibilidade de se transformarem em produtos úteis ao fu-
turo da região e do país. Teremos que saber passar do pen-
samento à acção. E isso é uma responsabilidade que tem que
ser partilhada entre quem inova e investiga e quem possa
transformar esses saberes em produção, especialmente se
puderem contribuir para incrementar as exportações. � 

JOSÉ RIBEIRO VIEIRA
Presidente da Direcção da NERLEI
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N
as eleições para o quadriénio
2011-2014 para os órgãos so-
ciais da AIP – Associação In-
dustrial Portuguesa, que
decorreram no passado dia 3

de Março, a NERLEI – Associação Empresa-
rial da Região de Leiria foi eleita vice-presi-
dente do Conselho Geral, órgão liderado
pelo presidente cessante Jorge Rocha de
Matos, e também da Direcção, que passa a
ser presidida por José Eduardo Carvalho.
A NERLEI é representada neste órgãos pelo
seu presidente, José Ribeiro Vieira, sendo
que esta presença na AIP, em conjunto com
a vice-presidência do Conselho Geral da CIP
– Confederação Empresarial de Portugal se
enquadram numa política de reforço do mo-
vimento associativo nacional e de aproxi-
mação às pequenas e médias empresas.
Na tomada de posse dos novos órgãos so-
ciais, que decorreu a 12 de Abril, o novo
presidente da Direcção da AIP, José
Eduardo Carvalho, referiu que “Só vale a
pena dedicarmo-nos ao trabalho associa-
tivo se conseguirmos concretizar acções
que acrescentem valor às empresas asso-
ciadas”. 
“Conceber e dinamizar programas, acções e
iniciativas que ajudem a ultrapassar as debi-
lidades e insuficiências da praxis dominante
do associativismo empresarial, compatibili-
zando a melhoria das capacidades de ges-
tão da matriz empresarial ainda dominante
com o novo modelo de competitividade
que se pretende incrementar” é um objec-
tivo que José Eduardo Carvalho, pretende
alcançar nos próximos quatro anos.
O líder da Direcção da AIP disse ser seu ob-
jectivo criar “uma nova dinâmica associativa
nas estruturas regionais do universo AIP”,
uma das quais a NERLEI.
Recorde-se que a que a NERLEI foi fundada

em 25 de Junho de 1985, como delegação
da AIP sob a designação de NERLEI – Nú-
cleo Empresarial da Região de Leiria e, ape-

sar de em 1991 ter adquirido autonomia ju-
rídica e financeira, continuou a manter uma
ligação estreita com a AIP. � 
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ELEIÇÕES DECORRERAM A 3 DE MARÇO

PRESIDENTE DA NERLEI NO CONSELHO 
GERAL E DIRECÇÃO DA AIP

PUB



P
artindo da perspectiva que “há um conjunto de em-
presas de âmbito regional que contribuem forte-
mente para o esforço nacional e que se tem relevado
particularmente inovadoras, nos produtos, nos pro-
cessos, nos mercados ou nas formas de organiza-

ção” e que importa divulgar e distinguir, enquanto exemplos de
boas práticas, essas empresas, a NERLEI – Associação Empresa-
rial da Região de Leiria decidiu promover a realização de um con-
curso para atribuição de prémios a empresas que se destaquem.
Os “Prémios NERLEI Empresa” serão atribuídos anualmente
após a análise das candidaturas submetidas a concurso. A análise
das candidaturas será efectuada por um júri constituído para o
efeito.
São destinatários do Concurso empresas que demonstrem

preencher determinados requisitos (estipulados em regula-
mento) através dos seus produtos ou famílias de produtos e ser-
viços, que tenham iniciado a sua actividade há mais de um ano e
que operem na região de Leiria.
Os Prémios serão atribuídos à empresa vencedora em cada uma
das seguintes categorias: Inovação, Investigação & Desenvolvi-
mento, Exportação, Responsabilidade Empresarial e Emprego.
Logo que apresentado publicamente, serão disponibilizados o
regulamento e o formulário de candidatura em www.nerlei.pt
para que todas as empresas interessadas possam concorrer. �

ÁREAS DE INOVAÇÃO, I&D, EXPORTAÇÃO, RESPONSABILIDADE EMPRESARIAL E EMPREGO

PRÉMIOS PARA DISTINGUIR MÉRITO EMPRESARIAL
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ESPAÇO DE PARTILHA E DEBATE DE IDEIAS

CLUBE DO JOVEM EMPREENDEDOR 
COM INSCRIÇÕES ABERTAS

A
NERLEI – Associação Empresarial da Região de Leiria
vai instituir o Clube do Jovem Empreendedor encon-
trando-se abertas a inscrições para os futuros membros.
O Clube pretende ser um espaço informal, de cariz
social e profissional, que tem como missão “promo-

ver e incentivar, de forma gratuita, práticas empreendedoras entre
os empresários, potenciais jovens empreendedores e alunos de
instituições de ensino”.
O objectivo é criar um fórum para debate de ideias, troca de ex-
periências, promoção de iniciativas e reuniões informais de ne-
gócios ou lazer.
Para obter a qualidade de Membro do Clube do Jovem Em-
preendedor NERLEI é necessário: ser empresário, um potencial
jovem empreendedor ou aluno de uma instituição de ensino da
região de Leiria; ter idade não superior a 45 anos.
O Clube antevê a organização regular de eventos, como confe-
rências, workshops, encontros, apresentações de produtos e em-

presas. Para tal pretende-se o envolvimento de todos na cons-
trução e dinamização do Clube de forma a estruturar uma rede de
líderes empreendedores que permita criar uma cultura empresa-
rial inovadora na região.
A actividade do Clube localizar-se-á nas instalações da NERLEI e
será promovida através do Departamento de Estudos e Apoio
Técnico.
Os interessados em ingressar no Clube poderão fazer a inscrição
mediante preenchimento de um formulário que entretanto ficará
disponível no portal da Associação em www.nerlei.pt. �
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E
spanha, EUA, Angola,
França, Marrocos e Argélia
são os seis mercados para
onde a NERLEI – Associa-
ção Empresarial da Região

de Leiria ainda vai organizar missões em-
presariais multisectoriais até ao final de
2011. Cada uma destas missões prevê a
participação de cinco a seis empresas.
Estas missões integram o projecto
Choose Portugal 2011, desenvolvido por
esta Associação no âmbito do Sistema
de Incentivos à Qualificação e Interna-

cionalização das PME/Projectos Conjun-
tos, do QREN (Quadro de Referência Es-
tratégica Nacional). Neste sentido, as
empresas que integrarem esta acção po-
derão beneficiar de um incentivo que
varia entre os 40 e os 45 por cento das
despesas elegíveis, sendo a taxa de
reembolso definida de acordo com a
certificação PME.
Para inscrições e mais informação con-
tactar o Departamento de Apoio à Inter-
nacionalização da NERLEI para
internacional@nerlei.pt. �

ACÇÕES TÊM APOIO DO QREN

SEIS MISSÕES EMPRESARIAIS ATÉ FINAL DO ANO

PRÓXIMOS SEMINÁRIOS SOBRE
MERCADOS EXTERNOS

Oportunidades de Negócio em Angola
Data: 16-06-2011

Oportunidades de Negócio nos EUA
Data: 30-06-2011

Os programas detalhados e horários serão
divulgados mais próximo da data de rea-
lização de cada iniciativa.

PUB



C
omo forma de dar resposta
à missão da NERLEI – Asso-
ciação Empresarial da Re-
gião de Leiria e no âmbito
das funções do Departa-

mento de Formação e Qualificação Profis-
sional, a Associação apresenta um Plano

de Formação não financiada destinado a
todas as empresas que queiram facultar
formação aos seus colaboradores e dessa
forma apostar na qualificação das compe-
tências das suas empresas.
Além das acções abaixo já definidas, a
NERLEI disponibiliza a todas as empresas

interessadas um serviço de formação à
medida. Trata-se da prestação qualificada
de serviços de formação que vão desde o
diagnóstico das necessidades e elabora-
ção de planos de formação, até à organi-
zação das acções e avaliação dos
resultados das mesmas.
Este tipo de formação tem a vantagem de
responder de uma forma mais directa às
necessidades de cada empresa, já que é
definida caso a caso, e também de res-
ponder à exigência legal do Código do
Trabalho que no nº 3 do artº. 125º estabe-
lece que "ao trabalhador deve ser asse-
gurado, um número mínimo de 35 horas
anuais de formação certificada".
A NERLEI é entidade formadora acredi-
tada pela DGERT – Direcção Geral do Em-
prego e das Relações no Trabalho nos
seguintes domínios:
� Planeamento de intervenções ou activi-

dades formativas;
� Concepção de intervenções, progra-

mas, instrumentos e suportes formati-
vos;

� Organização e promoção das interven-
ções ou actividades formativas;

� Desenvolvimento/execução de inter-
venções ou actividades formativas.

Se necessita de formação adequada à sua
empresa e não encontra resposta às suas
necessidades na oferta existente no mer-
cado, solicite a visita dos nossos técnicos e
peça-nos propostas para formacao@ner-
lei.pt. �

NERLEI EM NOTÍCIA
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NERLEI PROPÕE OFERTA ALARGADA DE ACÇÕES NÃO FINANCIADAS

PLANO DE FORMAÇÃO PARA AUMENTAR 
A QUALIFICAÇÃO EMPRESARIAL

FORMAÇÃO AVANÇADA

FORMAÇÃO NÃO FINANCIADA

CURSO HORAS DATA 
Gestão do Tempo e Organização Pessoal 14 Junho 
Falar Bem em Público 20 Julho 
Instrumentos de Apoio à Gestão 35 Setembro

FORMAÇÃO INTER-EMPRESAS 
CURSO HORAS DATA 
Coaching e Liderança de Empresas 14 Junho
Gestão de Conflitos 14 Setembro 
Planeamento Estratégico 35 Outubro 
Avaliação de Desempenho 14 Julho
O Código Laboral - Alterações e Implicações na Empresa 21 Junho 
Atendimento Telefónico 7 Julho 
Como Elaborar um Plano de Marketing 14 Junho 
Técnicas de Venda 25 Setembro 
Fidelização de Clientes 12 Novembro 
Regime de Gestão de Resíduos da Construção  
e Demolição - DL 46/2008 14 Outubro 
Manutenção de Edifícios 6 Novembro
Auditorias ao Sistema de Gestão da Qualidade 40 Setembro 
Gestão de Resíduos e Enquadramento Legal 8 Outubro 
Espanhol Iniciação 30 Junho
Espanhol Avançado 30 Setembro 
Inglês Técnico 30 Outubro 
Noções Básicas de Primeiros Socorros 14 Julho 
Combate a Incêndios 7 Julho 
Organização de Emergência 20 Novembro 
Eficiência Energética na Indústria 45 Outubro 
Como Implementar um Sistema 
de Gestão de Energia numa Indústria 45 Dezembro 

Informações e Inscrições:

Departamento de Formação e Qualificação Profissional da NERLEI

Tel. 244 890 200 | Fax: 244 890 210 | formacao@nerlei.pt | www.nerlei.pt
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SESSÃO DECORRE NA NERLEI A 16 DE JUNHO

PORTO DE LEIXÕES 
APRESENTA-SE ÀS EMPRESAS DE LEIRIA

N
o próximo dia 16 de Junho,
pelas 18 horas, a NERLEI –
Associação Empresarial da
Região de Leiria, recebe nas
suas instalações uma acção

de apresentação do Porto de Leixões. O
objectivo é dar a conhecer aos empresá-
rios da região as valências e potencialida-
des do maior porto do Norte e Centro de
Portugal.
Na confluência de importantes rotas na-
cionais e internacionais, Leixões é um
porto exportador por excelência, servindo
praticamente todo o tipo de navios e de

cargas e apresentando condições únicas
de competitividade para fazer do trans-
porte marítimo um meio privilegiado para

as trocas comerciais das empresas portu-
guesas. 
O Porto de Leixões é um dos mais poliva-
lentes e competitivos portos navais na sua
área natural de actuação, por onde pas-
sam anualmente cerca de 3 mil navios,
mais de 300 mil contentores e todo o tipo
de mercadorias. Actualmente, cerca de 15
milhões de toneladas de mercadorias são
movimentadas por ano no Porto de Lei-
xões, o que representa perto de 25 por
cento de todo o comércio externo portu-
guês realizado por via marítima. � 

PUB
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Nesta iniciativa o presidente do IAP-
MEI, Luís Filipe Costa, apontou a recei-
ta para o futuro das PME: melhorar as
competências de gestão e apostar
nos mercados externos. Além da inter-
venção no jantar-conferência, que con-
tou com a presença de cerca de uma
centena de empresários, a desloca-
ção de Luís Filipe Costa ao distrito, a
convite da NERLEI, integrou ainda a
visita a quatro empresas: Vipex – Comér-
cio e Indústria de Plásticos, SA, da
Marinha Grande; SPAL – Sociedade
de Porcelanas de Alcobaça, SA, de
Alcobaça; e Perfitec – Revestimentos
Metálicos, Lda e Leirimetal – Equipa-
mentos Metalúrgicos, Lda, ambas de
Leiria. O jantar-conferência contou
com o patrocínio da empresa CPS-
-Consultores de Informática, Lda.

Cerca de meia centena de empresários
quiseram saber quais as oportunidades
de negócio que têm no Brasil e por esse
motivo marcaram presença nesta inicia-
tiva. À semelhança de seminários sobre
diversos mercados que a NERLEI tem rea-
lizado, o programa incluiu intervenções
com contributos sobre diversas perspec-
tivas, nomeadamente de especialistas da
aicep Portugal Global, de uma entidade
bancária, de uma empresa consultora, de
uma sociedade de advogados e o teste-
munho de uma empresa que já actua nes-
te mercado.

Jantar-conferência: “O Futuro das PME no Contexto Actual” | 14-04-2011

Visita de empresários aos departamentos da ESTG Leiria | 06-04-2011
No âmbito da iniciativa Dia Aberto da
ESTG (Escola Superior de Tecnologia
e Gestão) de Leiria e com o objecti-
vo de dar a conhecer ao tecido empre-
sarial o que esta escola faz nos seus
diversos departamentos, nomeada-
mente no que respeita a investigação
que pode ser útil às empresas, a NER-
LEI organizou uma visita dedicada a
empresários, que contou com 15 par-
ticipantes. Esta é uma das iniciativas
da Associação no âmbito do trabalho
continuado que desenvolve de apro-
ximação do tecido empresarial ao meio
escolar e académico.

Seminário: “Oportunidades de Negócio no Brasil” | 28-04-2011
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Foram cerca de 40 os participantes em cada uma
das duas sessões que compuseram esta iniciativa.
O programa foi rico em informação que foi trans-
mitida por diversas perspectivas. Assim, em relação
a ambos os mercados, houve intervenções de espe-
cialistas da aicep Portugal Global, testemunhos de
empresas que já actuam nestes mercados e depoi-
mentos de empresas consultoras com experiência
de trabalho nestes países. Houve ainda espaço para
intervenções da Câmara Hispano Portuguesa de
Comércio e Indústria e da Embaixada de Moçam-
bique em Portugal.

Seminário: “Oportunidades de Negócio em Espanha e Moçambique” | 05-04-2011

MOVEPME – Contributo para a Melhoria da Competitividade das Empresas: 
Apresentação de Boas Práticas” | 25-03-2011Os empresários das 89 empresas que participaram no pro-

grama de formação-acção MOVE – Modernizar, Optimi-
zar e Valorizar Empresas, promovido pela NERLEI, entre
Maio de 2009 e Dezembro de 2010, avaliam essa partici-
pação como muito positiva. Esta é a principal conclusão
a retirar dos dados do “Estudo de Avaliação de Resulta-
dos e de Impacto do Projecto”, que foi apresentado na
cerimónia de encerramento. Dos principais indicadores
de avaliação do projecto pelos empresários importa des-
tacar uma pontuação de 7,84 (de 1 a 10) no que respeita
à metodologia seguida; 74,6 por cento de grau de eficá-
cia; 72,1 por cento de grau de impacto; 57,7 por cento de
expectativas totalmente concretizadas e 42,3 por cento
de expectativas parcialmente atingidas. Rui Fiolhais, ges-
tor do POPH - Programa Operacional do Potencial Huma-
no, encerrou a sessão.

Visita do Secretário de Estado do Emprego e Formação Profissional | 05-04-2011Antes de cessar as suas funções Valter Lemos quis saber in
loco com estão a correr as acções de formação da Iniciati-
va Formação para Empresários. Para tal escolheu visitar Lei-
ria onde, neste dia, estava a decorrer um das acções de for-
mação avançada no âmbito deste projecto que a NERLEI
está a promover em parceria com o Instituto Politécnico de
Leiria. Os empresários presentes nesta acção referiram a Val-
ter Lemos estar muito satisfeitos com a formação, mencio-
nando que “deveria ter mais horas, para poderem apro-
fundar mais os conhecimentos que estão a aprender”. Este
projecto da NERLEI contempla 4 acções, duas de formação
base e duas de formação avançada, abrangendo um total
de 52 empresários, que recebem formação em Estratégia;
Instrumentos de Apoio à Gestão; e Liderança e Organiza-
ção do Trabalho.



Projecto que a NERLEI está a desen-
volver em parceria com a empresa
Índice Consultores, Lda, esta sessão
serviu para apresentar às empresas
interessadas o projecto e seus objec-
tivos bem como a plataforma de ges-
tão electrónica do projecto.

Foram cerca de sete dezenas os participantes nesta
sessão de trabalho que contou com um espaço alar-
gado para o esclarecimento de questões relaciona-
das com a temática. Para esclarecer todas as ques-
tões estiveram como oradores especialistas da Direc-
ção de Alfândegas.

Workshop: “Procedimentos Alfandegários na Importação e Exportação” | 18-03-2011

Seminário: “Apresentação de Projecto de Certificação de Sistemas de Gestão 
e Plataforma Electrónica” | 15-03-2011

Cerimónia pública de entrega de certificados das Novas Oportunidades | 04-03-2011
Esta sessão decorreu em ambiente de ale-
gria, elevada auto-estima e motivação por
parte de todos os que concluíram com suces-
so o processo de RVCC (reconhecimento, vali-
dação e certificação de competências). Foram
cerca de 250 os adultos que receberam os
seus certificados. Para além de muitos fami-
liares e amigos que esgotaram a capacidade
do auditório da NERLEI, a cerimónia contou
com intervenções de Jorge Santos, da Direc-
ção da NERLEI; de João Paulo Fróis, adulto
certificado com o 12º ano; de Júlio Alves da
Fonseca, adulto certificado com o 9º ano, e
de Raul Castro, presidente da Câmara Muni-
cipal de Leiria.
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A NERLEI associou-se a esta organização da
Livraria Arquivo por entender que o tema do
livro em apresentação é do interesse dos empre-
sários da Região. “Muitos fazem diagnósticos,
António Carrapatoso apresenta soluções. É isto
que distingue Desatar o Nó da maioria dos livros
publicados nos últimos tempos sobre as várias
crises com que Portugal tem sido confrontado:
crise financeira, crise económica, crise do Esta-
do Social, crise do Estado de Direito, crise do
sistema político, crise de valores e – porventu-
ra a mais funesta – crise de confiança. Sobre
todas elas António Carrapatoso se pronuncia e
para cada uma propõe saídas”, nesta colectâ-
nea de textos publicados na imprensa ao lon-
go da última década.

Apresentação de livro: “Desatar o Nó – Reflexões e Propostas para Portugal” | 01-03-2011
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Cerca de 30 participantes estiveram nesta sessão
que teve como oradores os técnicos da Direcção
Distrital de Finanças de Leiria António Santos, Cris-
tina Casalinho e José Gante. Em análise estiveram
temáticas como “IRS, Património e Garantias dos
Contribuintes”, “IRC e Benefícios Fiscais nas Empre-
sas” e “IVA”.

Seminário: "Orçamento do Estado 2011 – Impacto das Alterações Fiscais 
nas Famílias e nas Empresas" | 25-02-2011

Seminário: “Apoios Financeiros à Importação e Exportação” | 24-02-2011
Foram cerca de 80 os participantes neste semi-
nário. O principal objectivo foi dotar os par-
ticipantes de informação útil e actualizada
sobre os diversos apoios financeiros existen-
tes para a internacionalização das empresas
nacionais. Para tal houve intervenções da aicep
Portugal Global, da COSEC – Companhia de
Seguros de Crédito, SA; da Garval – Socie-
dade de Garantia Mútua, SA; da Inov Capital
– Sociedade de Capital de Risco; da SOFID
– Sociedade para o Financiamento do Desen-
volvimento, SA; e do Banco Barclays. A par
destas intervenções, a NERLEI apresentou os
resultados do Choose Portugal 2010 e as
acções previstas no Choose Portugal 2011.



Habilitações Literárias: Licenciatura em
Administração Pública
Situação face ao Emprego: 1.º Emprego
Data Nascimento: 09/10/1986
Sexo: M
Informações Complementares: Disponibili-
dade para exercer funções na área do
secretariado e assessoria.

Habilitações Literárias: Licenciatura em
Educação Social
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 12/04/1986
Sexo: F
Informações Complementares: Experiência
profissional em educação social e com
interesses em exercer funções na educação
especial.

Habilitações Literárias: Licenciatura em
Gestão de Recursos Humanos
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 17/05/1978
Sexo: F
Informações Complementares: Experiência
profissional na área da administração/
secretariado.

Habilitações Literárias: CET em Aplicações
Informáticas de Gestão
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 11/05/1982
Sexo: M
Informações Complementares: Experiência
profissional como técnico de informática e
manutenção de equipamentos informáti-
cos.

Habilitações Literárias: 12.º Ano
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 14/05/1969
Sexo: F
Informações Complementares: Experiência
profissional nas áreas comercial, administra-
tiva e assistente dentária. Interesse pela
área da saúde e desporto.

Habilitações Literárias: 12.º ano – Gestão de
Empresas
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 17/11/1986
Sexo: M
Informações Complementares: Disponibili-
dade para exercer funções na área de recur-
sos humanos, secretariado e comercial.

Habilitações Literárias: Licenciado em
Engenharia Mecânica
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 15/03/1958
Sexo: M
Informações Complementares: Vasta expe-
riência profissional como director de produ-
ção/director fabril no sector dos plásticos.

Habilitações Literárias: Licenciada em Psico-
logia, com especialização em Psicologia Clí-
nica e do Aconselhamento
Situação face ao Emprego: Novo Emprego
Data Nascimento: 19/08/1970
Sexo: F
Informações Complementares: Experiência
profissional como psicóloga.

Habilitações Literárias: Licenciatura em
Conservação e Restauro
Situação face ao Emprego: Desempregado 
Data Nascimento: 23/02/1982
Sexo: F
Informações Complementares: Experiência
profissional em conservação e restauro ten-
do realizado outros trabalhos em diversas
áreas.

Habilitações Literárias: 9.º Ano 
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 16/01/1970
Sexo: F
Informações Complementares: Experiência
profissional como responsável de loja,
recepcionista e esteticista.

Habilitações Literárias: Licenciatura em
Informática para a Saúde
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 17/07/1985
Sexo: F
Informações Complementares: Experiência
profissional como formadora. Interesse em
desenvolver funções na área da informática
e/ou secretariado.

Código: IG68/11 Código: IG75/11

Habilitações Literárias: Licenciatura em
Ensino Básico – Português/ Francês
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 11/02/1979
Sexo: F
Informações Complementares: Experiência
profissional como docente e formadora.

Código: IG81/11

Habilitações Literárias: 9.º Ano
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 22/07/1982
Sexo: M
Informações Complementares: Experiência
profissional na área de electroerosão e fre-
sador convencional.

Habilitações Literárias: Licenciatura em Mar-
keting
Situação face ao Emprego: Desempregado
Data Nascimento: 31/03/1983
Sexo: F
Informações Complementares: Experiência
como assistente comercial e de marketing. 

Habilitações Literárias: Licenciatura em
Turismo e Património
Situação face ao Emprego: 1.º Emprego 
Data Nascimento: 06/07/1984
Sexo: M
Informações Complementares: Disponibili-
dade para exercer funções relacionadas
com a sua área de formação.

Código: IG49/11 Código: IG50/11 Código: IG65/11

Código: IG29/11 Código: IG38/11 Código: IG41/11

Código: IG11/11 Código: IG17/11 Código: IG28/11

Código: IG86/11 Código: IG90/11 Código: IG97/11

As empresas interessadas em algum destes candidatos deverão contactar o Gabinete de Inserção Profissional (GIP) da NERLEI. Além des-
tes, o GIP possui uma vasta base de dados de candidatos a emprego pelo que, se pretende recrutar colaboradores para a sua empresa,
não hesite em contactar-nos.
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NOVOS ASSOCIADOS 

LEIRIA

CURVA DA GERAÇÃO, LDA

Ana e Sónia Pereira (na foto) são duas jovens empreendedoras que
decidiram criar o seu negócio. A empresa de prestação de diversos
serviços, nomeadamente, baby-sitter; sénior-sitter; house/business-sit-
ter; car-sitter; pet-sitter; study-sitter; e pequenos eventos, emprega já
3 pessoas, além das fundadoras. “Desenvolver uma actividade assente
em bases sólidas e sustentáveis, para podermos crescer, dando assim
novas oportunidades de emprego na nossa região” é o objectivo das
duas sócias. Da NERLEI esperam obter apoios na divulgação do ne-
gócio e apoio jurídico. Quanto ao seu contributo para a Associação,
entendem que “só pode beneficiar” mostrando “que apoia e acredita
na inovação dos novos empreendedores da região”. �

Afirmando-se como estúdio de fotografia industrial e agência de publicidade esta empresa presta serviços de: fotografia indus-
trial, vídeo, design gráfico, identidade corporativa, webdesign, design editorial e impressão. Com 3 trabalhadores a Blink Eye tem
uma delegação em Lisboa, facturou, em 2010, 250 mil euros, dos quais 15 por cento para o mercado externo. O reforço da in-
ternacionalização é, aliás, um dos projectos da empresa, que conta com a NERLEI para alcançar essa meta. Aderiu à NERLEI para
poder usufruir dos seus serviços e para “contribuir para o enriquecimento e pluralismo empresarial do grupo de associados”. �

LEIRIA

BRINDICIS, LDA

Localizada na Zona Industrial do Vale Sepal, em Leiria, a empresa liderada por Steve Antunes
(foto) dedica-se à comercialização e personalização de brindes publicitários e emprega seis pes-
soas. Com um volume de negócios de 700 mil euros, 5 por cento desse valor destina-se ao mer-
cado externo, mais precisamente França. Ao associar-se à NERLEI o empresário espera “mais
apoio e consultoria no domínio jurídico, gestão e organização empresarial, informação actuali-
zada sobre projectos, formações e oportunidades de negócios”.  �

LEIRIA

BLINK EYE  – Unipessoal, Lda
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LEIRIA

GEOIDE – GEOSYTEMS, SA

LEIRIA

J. DELGADO, LDA

Fundada em 1991 a J.Delgado tem como missão “oferecer aos nossos clientes as
mais modernas soluções, desde a fase de concepção até a instalação de equipa-
mentos de ordenha, sejam eles tradicionais ou robotizados”, explica Romeu Car-
reira (na foto), um dos sócios. Com três trabalhadores, a empresa tem armazéns em
Carnide (onde é também a sede), Pombal e Aveiro. Em 2010, o volume de negócios
foi de cerca de 300 mil euros, sendo os seus clientes essencialmente produtores de
leite portugueses. Actualmente, a empresa tem como projecto de crescimento a in-
ternacionalização, nomeadamente para os PALOP e Brasil. Esse é, aliás, o motivo
principal da sua adesão à NERLEI “obter orientação e formação para conquista de
novos mercados”. Por outro lado, mostram-se disponíveis para “agrupar sinergias
com associados, para novas oportunidades de negócio”. �

Especializada em geociências esta empresa dispõe de soluções avançadas em: topografia geral e posicionamento; cartografia e ca-
dastro; monitorização estrutural; instrumentação geotécnica; metrologia industrial e inspecção; soluções informáticas para geoen-
genharia; telemetria aplicada; gestão de informação geográfica e consultoria em geoinformática e geoengenharia. A Geoide tem
sede em Leiria e sucursais na Irlanda e na Argélia, países que representam 29 por cento da sua facturação. Com 43 colaboradores,
em 2010 a empresa registou um volume de vendas de 2,2 milhões de euros e tem como principais clientes grandes construtoras e
entidades institucionais. Associaram-se para “poder contar com a capacidade da NERLEI para a contínua dinamização do tecido em-
presarial da região de Leiria”. Por outro lado, dispõem-se a “dar o seu contributo” para “uma maior capacidade e abertura por
parte das empresas, para o estabelecimento de parcerias…comportamento que a todos beneficia”. �

PUB
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LEIRIA

LEIRISPUMAS – Artigos de Conforto, Lda

Fundada em Julho de 1992, com sede em Agodim, Leiria, a Leirispumas iniciou a sua actividade com o corte e comercialização de es-
pumas para a indústria de estofos e mobiliário. Nesse mesmo ano, adquire uma nova projecção com o início da fabricação de produtos
com marca própria. Tendo como clientes empresas ligadas à área da saúde, decoração, design, mobiliário e grande distribuição, como
são exemplo, Auchan, Conforama Ibérica Makro, Bricomarchê, Sonae e Deborla, a Leirispumas obteve, em 2010, um volume de negó-
cios de cerca de 800 mil euros, sendo que 69 por cento diz respeito ao mercado nacional e os restantes ao mercado externo. A empresa
emprega 13 trabalhadores e, apesar de ter instalações com uma vasta área coberta destinada à produção, embalamento e armazena-
mento, os gerentes Adriano Costa e Alice Santos pretendem investir na “ampliação das instalações, para centralizar a produção e criar
um espaço para show-room e venda ao público”. �

LEIRIA

J. ESPERANÇA – Consulting, Unipessoal, Lda

Esta empresa é detentora dos direitos de utilização da Marca MyCenter – Poupar é Possível, es-
pecializada em consultoria financeira e de redução de custos. Joel Esperança (na foto), sócio-
gerente, explica: “proporcionamos poupanças nos custos com seguros, financiamentos,
electricidade, comunicações, viagens e consultoria para a internacionalização. Todos estes ser-
viços estão concentrados num único espaço permitindo também a poupança de tempo do
cliente”. Com actividade iniciada em Fevereiro deste ano, foi o facto de a NERLEI “ser uma ins-
tituição de reconhecida influência no desenvolvimento regional e defesa dos interesses dos seus
associados” que os levou a associarem-se. �

LEIRIA

LEIRICANAL – Instalações Térmicas, Lda

Liderada por Joaquim Costa (na foto) a Leiricanal actua no ramo das instalações mecânicas,
nomeadamente climatização, sistemas solares, redes de gás, redes de águas e redes de in-
cêndios. Com sede na Caranguejeira, concelho de Leiria, emprega 30 pessoas, trabalha para
o mercado interno e, em 2010, registou um volume de negócios de 2,89 milhões de euros. As-
sociou-se à NERLEI por “querer fazer parte da associação mais representativa do sector em-
presarial de Leiria” e porque considera que desta forma está a “contribuir para o crescimento
e afirmação da NERLEI”. �
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LISBOA E LEIRIA

MINDSET – Consultoria e sistemas de Informação, Lda

A Mindset é constituída por uma equipa de consultores com larga experiência em diversas
áreas de gestão e com o conhecimento consolidado sobre o papel das tecnologias de in-
formação como suporte às melhores práticas de gestão. Luís Soares, partner (na foto), re-
fere que “a grande experiência dos nossos consultores na implementação de sistemas de
gestão empresarial (ERP) e CRM, bem como a parceria estratégica com a Microsoft, são fac-
tores decisivos para o sucesso dos nossos projectos”. 
Com sede em Lisboa e uma delegação em Leiria, que está instalada na Incubadora D. Dinis
(IDD), a empresa emprega dez pessoas, tem como clientes pequenas e médias empresas
portuguesas e, em 2010, registou um volume de negócios de 315 mil euros.
Ao associarem-se à NERLEI esperam estabelecer uma rede de contactos com os restantes
associados e trocar experiências empresariais. �

PUB
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EMPRESA DO SECTOR DA CONSTRUÇÃO CIVIL E OBRAS PÚBLICAS DE LEIRIA

CARLDORA APOSTA NO MERCADO DO QATAR

A
Carldora – Cofragens, Andai-
mes e Escoramentos, SA, em-
presa do sector da construção
civil e obras públicas, com
sede em Colmeias, Leiria, está

a apostar no mercado do Qatar. A empresa
participou, entre os dias 2 e 5 de Maio, na
Exposição Internacional de Tecnologias e
Materiais de Construção, Project Qatar
2011, que decorreu em Doha, naquele país.
Carla Gaspar, da administração da em-
presa, explica que este é um “país em cres-
cimento, estável e com grandes obras e
projectos previstos. Apesar de já estar
muito avançado e desenvolvido considera-
mos que há espaço, devido ao crescimento
elevado”.
Apesar de se tratar de um pequena e
média empresa, Emídio e Carla Gaspar, ad-
ministradores, acreditam que a experiência
e conhecimento que a Carldora detém lhes
possibilita competir neste mercado.

Nos quatro cantos do mundo

Na Carldora, o processo de internacionali-
zação já leva vários anos e a lista de países

onde a empresa já desenvolveu soluções
com a aplicação dos seus produtos é ex-
tensa: Alemanha, Angola, Argélia, Brasil,
Cabo Verde, Espanha, França, Guiné-Bis-
sau, Guiné-Conacri, Líbia, Mauritânia, Mar-
rocos, Moçambique, Panamá, Roménia,
São Tomé e Príncipe, Senegal e Venezuela.

Em 2010, dos quatro milhões de factura-
ção registados, cerca de 70 por cento dizia
respeito a projectos em mercados exter-
nos. �

PIONEIRA NAS COFRAGENS METÁLICAS EM PORTUGAL
A Carldora – Cofragens, Andaimes e Escoramentos, SA foi
fundada em 1976 por Emídio Gaspar, que antes estava li-
gado ao sector dos plásticos, na vertente dos mercados ex-
ternos, razão pela qual viajava muito. Nas visitas a vários
países reparava na discrepância que existia entre os méto-
dos e técnicas utilizadas no sector da construção em Portu-
gal e noutros países. Quando a oportunidade surgiu, e
apesar da falta de experiência no sector, decidiu apostar na
construção civil, tendo sido pioneiro em Portugal no fabrico
e comercialização das cofragens, andaimes e escoramentos

metálicos, dado que na época só era usada a madeira. Ac-
tualmente, a Carldora emprega cerca de 60 pessoas. Emídio
Gaspar não tem dúvidas em afirmar que o sucesso da em-
presa se deve “à capacidade criativa do gabinete de enge-
nharia para encontrar soluções funcionais e compatíveis com
as exigências dos projectos”. Por outro lado, a empresa dis-
põe de meios de fabrico auto-suficientes a partir das maté-
rias-primas. “O gabinete projecta e a fábrica materializa”,
remata Emídio Gaspar. �

Carla e Emídio Gaspar, administradores da Carldora
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EMPRESA ESPECIALIZADA EM METODOLOGIAS DE INVESTIGAÇÃO DE LEIRIA

OPTIDADOS QUER REFORÇAR ÁREA DE ESTUDOS 
DE MERCADO

A
Optidados – Leitura Óptica de Questionários, Lda,
empresa com sede em Leiria e especializada em
metodologias de investigação, pretende reforçar
a área de trabalho relacionada com os estudos de
mercado.                                                              

Lina Garcia, directora da empresa, explica que considera esta
“uma área a que é imprescindível que seja dada mais importân-
cia enquanto fundamentadora de decisões”. O facto de em Lei-
ria não existir nenhuma empresa a actuar nesta área está na base
da aposta da Optidados, que pretende desta forma proporcionar
um serviço que, até agora, as empresas ou entidades que dele
precisassem só encontrariam em Lisboa ou Porto.
Esta é uma área em que a Optidados já tem experiência mas que
pretende que assuma uma maior importância no conjunto da sua
actividade.

Melhor projecto de investimento em 2006

Além da área de estudos de mercado a Optidados é conhecida
no mercado pelos serviços de leitura óptica de questionários, ser-
viço baseado numa tecnologia específica que esteve na base da
sua criação e que valeu à empresa o prémio “Melhor Projecto de
Investimento” no Concurso Empreendedorismo PME 2006.
O facto de esta tecnologia de leitura óptica de questionários não
estar muito disseminada – em Leiria não existia nenhuma em-
presa que detivesse a tecnologia e, ao mesmo tempo, disponi-
bilizasse o serviço a terceiros – motivou esta distinção para a ideia
de negócio que presidiu à criação da Optidados. Trata-se de uma
tecnologia que facilita muito uma das fases dos trabalhos de in-
vestigação – a leitura dos dados – permitindo uma grande eco-
nomia de meios, quer humanos, quer materiais, e que diminui
substancialmente os erros. Quando se pretende recorrer a este
serviço da Optidados deve-se, antes de aplicar o questionário,
apresentá-lo na empresa para que possa ser adequado, em ter-
mos de programação, ao software de leitura óptica. Contudo, a
empresa está apostada em prestar um serviço mais integrado aos
clientes. “Não queremos ler só os questionários ou construí-los,
mas ser parceiros em todas as fases dos projectos de investiga-
ção”, reforça Lina Garcia. �

NECESSIDADE QUE AGUÇOU 
O EMPREENDEDORISMO
A Optidados – Leitura Óptica de Questionários, Lda foi
criada em 2006 por Lina Garcia depois de, a propósito da
inserção de dados dos questionários da tese de Ley Gar-
cia, seu marido, se ter apercebido do tempo que demo-
rava a inserir manualmente todos os dados de um
inquérito ou questionário e também dos erros que acon-
teciam. Já tinham ouvido falar desta técnica de leitura óp-
tica, mas ao procurarem para fins pessoais, concluíram
que a prestação deste serviço não existia. Detectaram
uma lacuna de mercado face a uma necessidade com que
se depararam e, deste modo, avançaram para a criação
da Optidados.
Actualmente, a sua actividade vai muito além da presta-
ção de serviços de leitura óptica de questionários, afir-
mando-se como “parceira em projectos de investigação”.
Graças aos meios tecnológicos a equipa permanente é
composta por quatro pessoas, sendo depois estabeleci-
dos contratos pontuais com especialistas em áreas que se
revelem necessárias. �

Lina e Ley Garcia são os rostos da Optidados
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UNIDADE LIGADA AO SECTOR DOS MOLDES NA MARINHA GRANDE

YUDO EU INVESTE DOIS MILHÕES 
EM NOVAS INSTALAÇÕES

A
Yudo Eu, unidade industrial ligada ao sector dos mol-
des, que está localizada na Marinha Grande, está a rea-
lizar um investimento de dois milhões de euros em
expansão da actividade, com mudança de instalações.
José Dantas, presidente da empresa, explica que “ne-

cessitávamos de mais espaço e adquirimos as antigas instalações da
empresa Somoltec, na estrada que liga a Marinha Grande à Nazaré.
Neste momento, estamos a construir um edifício novo e na primeira
semana de Agosto devemos mudar a nossa estrutura para as novas
instalações”.
Com um terreno de 11 mil metros quadrados e área coberta de 3 mil,
a empresa fica assim com “o dobro do espaço” que tem neste mo-
mento.
José Dantas, revela que este investimento vai permitir à Yudo entrar
numa nova área de negócio – estruturas de moldes. De resto a em-
presa tem como objectivo atingir os 55 colaboradores, actualmente
tem 41, sendo que o crescimento se prevê mais significativo “ao nível
da automatização”.

Entre as 100 melhores empresas para trabalhar

No início de 2011, a Yudo Eu integrou a lista das "100 Melhores Em-
presas Portuguesas para Trabalhar" publicada pela Exame/Accen-
ture. A empresa da Marinha Grande ficou na posição 71 no ranking
geral e na 5ª posição, no que respeita à indústria transformadora.
José Dantas, o líder da empresa, brasileiro de nacionalidade, há vá-
rios anos em Portugal a gerir empresas e que “aos 15 anos já liderava
uma equipa de 20 pessoas” não esconde a satisfação e revela que o
sucesso da empresa assenta em três pilares: os colaboradores, dos
quais diz ter “um orgulho imenso”; os fornecedores, “a quem faze-

mos questão de pagar sempre nos prazos”; e bons clientes. Para este
gestor, os trabalhadores portugueses se “devidamente formados, re-
compensados e orientados são muito produtivos”. �

FILIAL DE MULTINACIONAL DE ORIGEM SUL COREANA
A Yudo Eu, localizada na Marinha Grande, está ligada a um
dos maiores grupos mundiais de moldes de origem sul co-
reana, fundado em 1980 por Francis Yu “um seminarista que
estudava para padre, que tinha uma capacidade de atingir
objectivos impressionante e que aos 27 anos tomou a deci-
são de ir trabalhar como distribuidor de máquinas de injec-
ção”, revela José Dantas, presidente da Yudo Eu.

A Yudo cresce, com o crescimento da indústria electrónica,
instala-se na China, em 2000, e em 2003/2004 começa a sur-
gir a ideia de instalar uma fábrica em Portugal, projecto que
se concretiza em 2007. José Dantas revela que em quatro
anos “crescemos 100 por cento”.
Em 2011, o grupo sul coreano prevê abertura de fábricas no
Brasil, em Singapura, Taiwan e Índia.  �

José Dantas lidera a Yudo Eu na Marinha Grande



 
 

Satisfação
A satisfação dos Colaboradores é uma das nossas 
obsessões. Acreditamos que pessoas felizes constroem 
organizações vencedoras.

Soluções Globais.

Melhor Empresa Portuguesa
Melhor Consultora
Melhor PME
Melhor Comunicação Interna
3º Lugar no Ranking Geral

www.chconsulting.pt PORTO – COIMBRA – LISBOA – QUARTEIRA



À CONQUISTA DE...

24 DESAFIOS

ESPANHA

TÃO GRANDE E AQUI À MÃO

E
spanha é o principal
cliente e fornecedor de
Portugal, tendo-se regis-
tado um crescimento das
transacções comerciais en-

tre os dois países nos últimos anos. A cres-
cente competitividade portuguesa e a melhoria da
relação qualidade/preço dos produtos têm aumentado a
confiança na capacidade fornecedora e na excelência
das empresas nacionais. Factores como a proximidade
geográfica, cultural, linguística e um bom relacionamento
político, justificam que Espanha seja o nosso principal mer-
cado, com um posicionamento consolidado.
De acordo com os dados de 2010 as exportações espa-
nholas para Portugal (16,6 mml de €) cresceram 14,7 por
cento e as exportações portuguesas para Espanha (9,7 mml
de €) registaram um incremento de 17,7 por cento. Portugal man-
tém a posição de 8º fornecedor, e a 3ª como cliente.
Os sectores a promover em Espanha deverão ser todos! Alguns de
forma mais cuidada e diferenciada. Mercado “natural” de tantos dos
sectores tradicionais de bens de consumo portugueses, deverá ser
promovida toda a classe de serviços, destacando como aposta pri-
mordial os novos sectores como as energias renováveis, novas tec-
nologias, logística, saúde, biotecnologia e ambiente.
O investimento espanhol em Portugal atingiu 698 milhões de euros
em termos brutos, o que representa uma quebra de -15,3 por cento
face ao ano anterior. O investimento líquido foi de 215 milhões de
euros.
O investimento directo de Portugal em Espanha, atingiu 221 milhões
de euros em termos brutos, o que representa uma quebra de – 39,6
por cento face ao ano anterior. O investimento líquido foi de 203,5
milhões de euros.
A Espanha não é um mercado único e homogéneo e, sendo o nosso
principal mercado importador, rondando o 10 mml de euros em
2010, mais do dobro do nosso segundo cliente, a Alemanha, que
não atingiu os 5 mml de euros, é curioso saber que, fazendo o exer-
cício de divisão dos nossos fornecimentos por Comunidades Autó-
nomas, várias surpresas se nos deparam:

� A Galiza, Madrid e a Catalunha classificam-se após Angola, nosso
5º cliente, ultrapassando Holanda, Itália e EUA;

� Castilla-La-Mancha coloca-se entre a Suécia e a Suíça, superando
a Polónia;

� Aragão, Estremadura e Países Bascos, compram mais a Portugal
que a Turquia, a China e a Venezuela;

� As Baleares colocam-se acima da Rússia e da Grécia;
� Navarra empata com a Dinamarca;
� Múrcia e Astúrias ultrapassam Chile, as Canárias a Índia e a Aus-

trália e La Rioja o Luxemburgo e Singapura.

Assim, as empresas nas suas tentativas de abordagem do mercado
espanhol (total ou regional), não podem perder a oportunidade do
apoio que a aicep Portugal Global, seu parceiro incontornável para
a internacionalização, lhes pode proporcionar como facilitador de
negócios. �

Pedro Aires de Abreu

Director da Diplomacia Económica e Relações Institucionais

Aicep Portugal Global

Mais informação sobre este mercado pode ser obtida em http://www.nerlei.pt/portal/
index.php?id=23233 fazendo o download da apresentação da aicep Portugal Global.
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TESTEMUNHO

HÁ 15 ANOS SIRPLASTE ESCOLHEU ESPANHA 
PARA INICIAR A SUA INTERNACIONALIZAÇÃO

C
omeço por agradecer à revista
DESAFIOS o convite que me
dirigiu para escrever um breve
comentário sobre o mercado
espanhol na perspectiva da

oferta exportadora portuguesa.
São por demais conhecidas as possibilidades
que actualmente o mercado espanhol ofe-
rece às empresas portuguesas e os números
assim o demonstram. Em 2010, Portugal ven-
deu para Espanha, segundo as fontes estatís-
ticas portuguesas, mais de 9.772,5 milhões de
euros em produtos e serviços, o que repre-
senta 27 por cento do total das exportações
portuguesas. Além disto, há que salientar o
perfil dos produtos vendidos, que contêm
uma forte componente tecnológica, sendo
que mais de 44 por cento desses produtos
pertencem aos sectores da indústria mecâ-

nica, tecnologia industrial e produtos inter-
médios para a indústria.
Apesar de, nos últimos anos, Portugal ter con-
seguido aumentar significativamente as suas
vendas para Espanha – em 1986, Portugal
vendia para Espanha cerca de 789 milhões de
euros – existe ainda um enorme caminho por
percorrer por parte das empresas portugue-
sas, tendo em conta as enormes potenciali-
dades e dimensão considerável do mercado
vizinho, nomeadamente como mercado de
consumo. Neste contexto, gostaria de salien-
tar as oportunidades que existem em toda a
faixa transfronteiriça espanhola da qual fazem
parte as províncias de Pontevedra, Ourense,
Zamora, Salamanca, Cáceres, Badajoz, Sevi-
lha e Huelva, regiões muitas vezes ofuscadas
pelo magnetismo das principais regiões eco-
nómicas de Espanha como Madrid, Catalu-

nha ou Levante. Nesta faixa, vivem cerca de
5,4 milhões de habitantes com um PIB que su-
pera os cem mil milhões de euros, existindo
portanto massa crítica suficiente para o de-
senvolvimento de negócios e onde estão em
curso importantes projectos financiados pelo
programa de cooperação transfronteiriça para
infra-estruturas, turismo, serviços sociais, meio
ambiente, inovação tecnológica, saúde, edu-
cação ou cultura aos quais os empresários
devem estar atentos.
Finalizo, pondo à disposição das empresas lei-
rienses que desejem expandir os seus negó-
cios em Espanha, a colaboração da Câmara
de Comércio e Indústria Luso-Espanhola. �

D. Enrique Santos

Presidente da Câmara de Comércio e Indústria Luso

Espanhola

OPORTUNIDADES NA FAIXA TRANSFRONTEIRIÇA 
ESPANHOLA

A
Sirplaste, SA dedica-se à recicla-
gem de plásticos há mais de 37
anos. Recebe os resíduos de plás-
tico da recolha selectiva, centrais
de compostagem, indústria e co-

mércio. O desperdício de plástico é lavado e
extrudido em granulado que é depois vendido
às indústrias transformadoras que o utilizam
como matéria-prima para a fabricação de sacos
de plástico, tubos de rega, tubos para passa-
gem de cabos eléctricos, baldes e muitos ou-
tros produtos.
Portugal é geograficamente pequeno e limita-
dor do crescimento de qualquer empresa que
actue exclusivamente a nível nacional. Espanha,
pela proximidade, foi há 15 anos o mercado es-
colhido para arrancar com a internacionalização.

Cedo nos apercebemos que os espanhóis
eram muito proteccionistas do seu mercado e
que dificilmente abriam portas aos portugue-
ses. Depois de um ano de tentativas e frustra-
ções decidimos criar uma empresa comercial
em Espanha, com um funcionário de nacionali-
dade espanhola. As portas que nos eram fe-
chadas rapidamente se abriram. Espanha é já o
mercado com maior peso na facturação da Sir-
plaste.
Em 2010 iniciámos a produção numa nova uni-
dade industrial em Porto de Mós e até ao final
de 2011/início de 2012 a produção deverá tri-
plicar. A prospecção de novos mercados já co-
meçou. Há 3 anos que esporadicamente
vendemos para França, Marrocos, Argélia, Tu-
nísia, Angola, Moçambique e ultimamente com

maior regularidade para a Alemanha. Estamos
numa fase de avaliação e de definição de qual
ou quais os mercados que nos poderão trazer
melhores resultados de uma forma continuada. 
O preço de transporte é o factor que mais influi
na nossa capacidade de ser ou não competiti-
vos em determinado mercado. Lamentavel-
mente Portugal não tem um único porto
marítimo que seja competitivo o que resulta em
preços de transporte marítimo exagerada-
mente altos. Podemos ser competitivos em Es-
panha mas dificilmente somos competitivos em
preço com os espanhóis em países como Mar-
rocos, Tunísia e Argélia. �

Ricardo Pereira

Administrador da Sirplaste – Sociedade Industrial 

de Recuperados de Plástico, SA
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O MEU PROJECTO DE...

PME INTERNACIONAL: PROGRAMA DE FORMAÇÃO-ACÇÃO

SOMEMA PARTICIPOU NO PROJECTO PARA TRABALHAR
MERCADO DA RÚSSIA

NERLEI ACOMPANHOU SETE EMPRESAS NO PME INTERNACIONAL

Quando em 2004 a AIP (Associação Industrial Portuguesa) e o ICEP
Portugal (organismo responsável pela internacionalização da eco-
nomia portuguesa, que veio a dar origem à aicep Portugal Glo-
bal) decidiram promover o PME Internacional, no âmbito do III
QCA (Quadro Comunitário de Apoio), ainda a internacionalização
era uma novidade para muitas empresas portuguesas. Este pro-
grama veio sensibilizar e dar as primeiras ferramentas a algumas
que pretendiam iniciar processos de internacionalização da sua ac-
tividade.
No distrito de Leiria, o parceiro dinamizador deste projecto foi a
NERLEI – Associação Empresarial da Região de Leiria, tendo
acompanhado a participação de sete empresas do distrito.

O projecto visava promover a internacionalização da economia
portuguesa nos domínios técnicos, económico, comercial, asso-
ciativo e cultural, nomeadamente, apoiando o desenvolvimento
de estratégias de penetração das PME (Pequenas e Médias Em-
presas) em mercados externos e consequente aumento das ex-
portações. Desenvolveu-se em torno de duas componentes
principais: a formativa e a de consultoria de apoio à implantação
dos projectos resultantes da formação.
O plano de formação estava organizado em cinco módulos, cada
um com 16 horas de formação em sala e 24 horas de formação
personalizada na empresa. �

Q
uando em 2004 foi dinamizado junto das empresas
portuguesas o projecto, financiado pelo III QCA (Qua-
dro Comunitário de Apoio), PME Internacional, que
tinha como objectivo a internacionalização das em-
presas portuguesas, a Somema – Sociedade Metalúr-

gica Marinhense, Lda, uma das mais antigas empresas de moldes da
Marinha Grande, já era uma empresa que exportava a quase totali-
dade da sua produção para diversos mercados.
No entanto, a vontade de abordar e trabalhar a entrada num mercado
específico – a Rússia – levou os responsáveis da empresa a aproveitar
a oportunidade que representava a participação no PME Internacional.
Obter formação, consultoria e a possibilidade de realização de uma
visita ao mercado russo, onde a Somema queria entrar, com financia-
mento dos custos inerentes, foi algo que a empresa não quis desper-
diçar.
Na época, a Somema já tinha exportado para este mercado, mas de
forma bastante esporádica. Fernando Vicente, sócio da empresa, ex-
plica que na sequência do trabalho realizado no âmbito da participa-
ção no PME Internacional, “reforçámos muito a parte comercial neste
mercado”. “Inicialmente optamos por contratar uma pessoa natural e
residente no país para trabalhar contactos comerciais. Mas ao fim de
um ano, verificamos que não era a melhor opção. Entretanto alteramos
a estratégia e contratamos um assistente comercial que está a tempo
inteiro aqui na empresa, na Marinha Grande, mas que é russo e já vive
há alguns anos em Portugal. Tem-se revelado uma estratégia mais

acertada e com bons resultados”, admite Fernando Vicente.
Se a possibilidade de visitar o mercado foi o factor mais aliciante para
a Somema participar no projecto, a frequência da formação que o pro-
grama incluía não deixou de ter um grande valor “sobretudo ao nível
da troca de experiências com empresários de outros sectores” adianta
Fernando Vicente. A mesma opinião tem Ricardo Pedrosa, director fi-
nanceiro da empresa, que também participou activamente no PME In-
ternacional. �

Ricardo Pedrosa e Fernando Vicente
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UMA DAS MAIS ANTIGAS FÁBRICAS DE MOLDES DA MARINHA GRANDE

EMPRESA EXPORTA A TOTALIDADE DA PRODUÇÃO

F
undada em 1958 “por uma das primeiras equipas que
saiu da Aníbal H. Abrantes”, a Somema – Sociedade
Metalúrgica Marinhense, Lda é uma das mais antigas
empresas de moldes existentes no país, afirma Fer-
nando Vicente que, em conjunto com Hermes Bap-

tista e Pedro Gregório, lidera, actualmente, a empresa.
A sucessão da geração fundadora, composta por cinco elemen-
tos, para a segunda geração, que hoje está à frente da gestão da
empresa, foi realizada na Somema de forma pouco habitual. Em
2000, os filhos dos fundadores não herdaram a empresa, adqui-
riram-na através de uma operação de MBO (management by
out). Fernando Vicente reforça “o sucesso deste tipo de sucessão
empresarial” e refere que chegam a ser contactados para servi-
rem de testemunho em trabalhos de investigação sobre o tema.
A empresa trabalha sobretudo com moldes para componentes
plásticos destinados essencialmente à indústria automóvel e
detém “algumas especializações que nos diferenciam no mer-
cado, como é o caso da injecção sobre tecidos”, explica Ricardo
Pedrosa, director financeiro.
A totalidade da produção da Somema destina-se aos mercados
externos de Espanha, França, Alemanha, Suíça, Rússia, Inglaterra,
Turquia e República Checa.
No segundo semestre de 2009 e primeiro de 2010 a empresa
atravessou um período difícil, “como aliás a grande maioria das
empresas do nosso sector”, explica Fernando Vicente. “Chega-
mos a trabalhar a 50 por cento da nossa capacidade”. “Mas a ro-
bustez da nossa gestão deu-nos capacidade para ultrapassar
esse período”, completa Ricardo Pedrosa.

Hoje, a empresa emprega 55 pessoas e adoptou uma política co-
mercial de contratação de assistentes comerciais com ligações
muito próximas aos mercados que vão trabalhar. Foi essa a es-
tratégia para o mercado russo (ver texto na página ao lado) e
também para o mercado alemão, onde foram contratadas pes-
soas naturais desses países e que fazem o trabalho comercial di-
reccionado ao mercado em causa.
Em 2010, a empresa registou um volume de negócios de 5,5 mi-
lhões de euros e o objectivo da empresa é “em função dos sinais
do mercado, ir passando para patamares cada vez mais eleva-
dos”, conclui Fernando Vicente. �

PUB
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COMO POUPAR EM...

A
tão falada insolvência do nosso
sistema de Justiça (tradicional
meio de resolução de confli-
tos), fez-nos concluir, ao contrá-
rio do provérbio, que a Justiça

TARDA e FALHA! Os custos que acarreta, a
sua morosidade e as suas falhas reflectem-
se nas empresas comprometendo a forma-
ção do capital e o crescimento económico,
aumentado os riscos contratuais, deslo-
cando os recursos destinados à produção
para a recuperação das perdas dos incum-
primentos, imobilizando capital financeiro
com a implícita perda de retorno e incenti-
vando os agentes económicos a adicionar
um prémio de risco ao negócio, inflacio-
nando os preços.

Se leu as conclusões do IV Relatório do Con-
selho da Europa sobre a Eficácia da Justiça
(Outubro de 2010), pôde constatar que “Por-
tugal tem a Justiça mais congestionada e
menos eficaz da Europa” (penúltimo lugar
do ranking). A morosidade, o formalismo, a
burocracia e a inexequibilidade ou irrealismo
das decisões judiciais traduzem-se na perda
de recursos e capacidades das empresas. Já
Voltaire, no seu tempo, dizia: “Só fui à falên-
cia duas vezes: uma, quando perdi uma
causa; outra, quando ganhei”.

Com certeza que fez já o balanço de uma
qualquer acção judicial e concluiu que as
perdas são superiores ao ganho: são as cus-
tas judiciais, os honorários e despesas com
causídicos, os recursos direccionados para a
recolha da prova, o desgaste emocional e,
mais uma vez e sempre, O TEMPO! Efecti-
vamente, se a Justiça tarda, não é digna
desse nome! Depois, são decisões porque

sim e decisões porque não. Porque faltou
um “papel”, porque uma testemunha não se
recorda do que presenciou há 10 anos! Fi-
nalmente, porque a Justiça é feita por “Deu-
ses” mas não lhes fica no segredo. Enfim, até
pelo tratamento dado ao segredo, a Justiça
deixou de ser “de bem” e completamente

desajustada às necessidades das organiza-
ções empresariais porque um conflito,
aberto e não resolvido num curto espaço de
tempo, destrói relacionamentos (laborais,
comerciais e de consumo) para sempre,
comprometendo negócios futuros e afec-
tando a imagem da empresa.

DESPESAS DE JUSTIÇA

A MEDIAÇÃO COMO ALTERNATIVA NA RESOLUÇÃO
DE LITÍGIOS

“Tempo é dinheiro, desperdício é dinheiro e o não aproveitamento de recursos existentes é dano emergente e lucro cessante.”

A MOROSIDADE, O FORMALISMO, A BUROCRACIA E A INEXE-
QUIBILIDADE OU IRREALISMO DAS DECISÕES JUDICIAIS TRA-

DUZEM-SE NA PERDA DE RECURSOS E CAPACIDADES DAS EM-
PRESAS. JÁ VOLTAIRE, NO SEU TEMPO, DIZIA: “SÓ FUI À FALÊN-
CIA DUAS VEZES: UMA, QUANDO PERDI UMA CAUSA; OUTRA,

QUANDO GANHEI”.



Na Conferência de Sarajevo, organizada
pelo Global Corporate Governance Forum
e a International Finance Corporation, Mer-
vyn King (Ex-Juiz Supremo Tribunal África do
Sul e Chairman do GRI e do KCCG) afirmou:
“Se um conflito se arrasta vários anos na Jus-
tiça, é vital que existam mecanismos de ME-
DIAÇÃO para alcançar um acordo num
prazo com o qual uma empresa possa con-
viver.” E o que é isto da Mediação? A Me-
diação é um meio de resolução alternativa
de litígios, de carácter confidencial e volun-
tário que se caracteriza pela responsabiliza-
ção das partes em conflito na construção
das decisões que só a elas dizem respeito e
só a elas beneficia.

Através da Mediação, os litigantes, auxilia-
dos por um mediador (terceiro imparcial,
neutro e diplomado em mediação de con-
flitos por curso aprovado pelo Ministério da
Justiça), procuram chegar a um acordo que
resolva a disputa que os opõe. Assente na
premissa “comportamento gera comporta-
mento”, a Mediação apela à maior coope-
ração, respeito, maior compromisso no
cumprimento do acordado e projecta para
futuro o relacionamento entre as partes.

Mas mais. Cada sessão de mediação não
excede, normalmente (dependendo da
área e da finalidade), os €100,00 (sendo o
custo para cada parte de €50,00), indepen-
dentemente do “valor da causa”. Como vê,
POUPA! Poupa claramente no valor que
despende, obtendo um serviço a baixo
custo; poupa com a resolução rápida;
poupa reduzindo a reincidência e preser-
vando o relacionamento não desperdi-
çando futuros negócios; poupa sem a
alocação e o desvio de recursos; poupa o
desgaste emocional da equipa e aproveita
sinergias; poupa em publicidade indese-
jada melhorando, significativamente, o am-
biente intra e inter organizacional.

Assim entendido, parece até irrazoável
não esgotar primeiro esta via antes de re-
correr à “arena” pública. Lirismos? Saiba
que cerca de 90 por cento das questões
mediadas em ambiente corporativo são
resolvidas. Repare que falo em toda e
qualquer área onde possa surgir um con-
flito, quer dentro da organização (perfor-
mance do trabalho, alteração ou rescisão
de contratos, compensações, processos
disciplinares, despedimentos, reestrutura-

ção (total/sectorial), transição/mudança na
gestão/chefias, discriminação e assédio,
diversidade cultural, etc.); quer fora da or-
ganização (conflitos entre organizações,
com parceiros, com clientes, com fornece-
dores e com instituições públicas ou pri-
vadas).

Sendo auto-suficiente na resolução dos con-
flitos que gera (directa ou indirectamente), a
organização torna-se mais confiante, trans-
mite maior confiança aos que com ela lidam
e tal reflecte-se na sua imagem pública e,
decorrentemente, no mercado. Conflitos
bem administrados, geridos e resolvidos li-
bertam energias e sinergias que podem (e
devem) ser direccionadas para o que, efec-
tivamente, à organização importa – o negó-
cio, a produtividade e o lucro. �

Ana Gonçalves

Presidente da INTERMEDIAR (Associação sem fins

lucrativos, constituída por técnicos com formação

académica superior e especializados em resolução

alternativa de conflitos www.intermediar.pt).
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A MEDIAÇÃO É UM MEIO DE RESOLUÇÃO ALTERNATIVA DE LITÍGIOS, DE CARÁCTER CONFIDEN-
CIAL E VOLUNTÁRIO QUE SE CARACTERIZA PELA RESPONSABILIZAÇÃO DAS PARTES EM CONFLI-

TO NA CONSTRUÇÃO DAS DECISÕES QUE SÓ A ELAS DIZEM RESPEITO E SÓ A ELAS BENEFICIA.

PUB
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LEGISLAÇÃO EM ANÁLISE

AS RELAÇÕES SOCIETÁRIAS DE GRUPO 
E O DIREITO LABORAL

A
s relações laborais entre em-
presas e a movimentação de
trabalhadores sempre foi um
tópico quente no meio jurí-
dico e judicial.

As relações de grupo, previstas nos arti-
gos 488.º ss. do Código das Sociedades
Comerciais (CSC), podem ser de “Domí-
nio total”, “Contrato de grupo paritário”
ou “Contrato de subordinação”, sendo
também comummente designadas por
“grupos” as sociedades em relação de
“Simples participação”, de ”Participa-
ções recíprocas” ou de “Domínio par-
cial”.

Para além das vantagens concretas de di-
recção do rumo de outra sociedade, as si-
tuações supra, bem como as empresas
com “estruturas organizativas comuns”,
estão especialmente protegidas ao nível
do direito laboral, por se entender que as
mesmas pressupõem uma maior flexibili-
dade entre si.

Assim, por exemplo, quando tais socie-
dades contratam um trabalhador e pre-
tendem que o mesmo trabalhe
indistintamente entre elas, nomeada-
mente por motivos logísticos, devem
acautelar ab initio essa situação e reduzir
o contrato a escrito, mencionando qual a
relação existente, artigos 101.º ss. do Có-
digo do Trabalho (CT).

Todavia, e não há “bela sem senão” ape-
sar da maior facilidade na mobilidade do
trabalhador, os empregadores identifica-
dos no contrato são todos solidariamente
responsáveis pelas dívidas ao mesmo, o
que significa que o trabalhador pode re-

clamar a quantia em dívida de todos eles.
Para o trabalhador, este aspecto revela-
se importante, pois sabe que, mesmo que
o seu empregador principal falhe nas suas
obrigações, o seu pagamento se encontra
assegurado por um maior leque de enti-
dades e patrimónios.

Caso a “pluralidade de empregadores”
não venha prevista no contrato de traba-
lho, o empregador tem ainda a possibili-
dade de recorrer à cedência ocasional
para o transferir para outra sociedade, ar-
tigo 288.º ss. CT. São requisitos da cedên-
cia ocasional:
� Existência de contrato de trabalho sem

termo;
� Existência de relação de participação re-

cíproca, domínio, grupo ou estrutura or-
ganizativa comum entre empresas;

� Concordância do trabalhador;
� Duração de 1 ano renovável até 5 anos;
� Redução a escrito do acordo.

Reunidos estes pressupostos, a empresa
A pode acordar a cedência do trabalhador
B com a empresa C, para que o mesmo,
durante 1 ano, exerça as suas funções
nesta última, ficando sob as ordens e di-
recção desta, incluindo o poder disciplinar.

O que evidencia que as relações de
“grupo” permitem uma maior flexibili-
dade na utilização do trabalhador, sendo
possível, ao nível da gestão dos recursos
humanos, controlar os custos com pessoal
através da rotação dos trabalhadores.

Porém, e tal é um perigo, caso um traba-
lhador seja contratado a termo pela em-
presa A e depois pela empresa B, quando
se encontre dentro do período de “para-

Ricardo Lacerda Dias

Sócio-fundador da Lacerda Dias 

& Associados – Sociedade 

de Advogados, RL



LEGISLAÇÃO EM ANÁLISE

31DESAFIOS

gem contratual” (previsto no artigo 143.º
CT) e quando exista entre ambas uma das
relações supra, estaremos perante uma su-
cessão de contratos, o que pode implicar
que, em última instância, sejam excedidos
os prazos permitidos para o termo certo e
se converta, assim, em contrato sem
termo.

Por outro lado, nos termos do artigo 334.º
CT, caso o trabalhador tenha um crédito
emergente de contrato de trabalho, com
mais de três meses, todas as sociedades

em relação de participações cruzadas, do-
mínio ou grupo com o empregador res-
pondem solidariamente com este.

Exactamente por este maior sentimento
de segurança, pela existência de mais
poder e mais património dos Grupos,
sempre se conferiu maior confiança ao
“Grupo X” que à Sociedade Y.

Ainda assim, como facilmente se perce-
berá, nem todas as sociedades que anun-
ciam constituir um “Grupo” podem,

infelizmente, ser consideradas como tal, o
que leva a um falso sentido de confiança
do mercado, que pode eventualmente ser
punido por Lei. Neste caso, como em tan-
tos outros actualmente, é necessário ter
cada vez mais cuidado por nem tudo ser o
que aparenta.�

O QUE EVIDENCIA QUE AS RELAÇÕES DE “GRUPO” PERMITEM UMA MAIOR FLEXIBILIDADE NA UTILI-
ZAÇÃO DO TRABALHADOR, SENDO POSSÍVEL, AO NÍVEL DA GESTÃO DOS RECURSOS HUMANOS,

CONTROLAR OS CUSTOS COM PESSOAL ATRAVÉS DA ROTAÇÃO DOS TRABALHADORES.

PUB



A
marca é um sinal que identi-
fica no mercado os produtos
ou serviços de uma empresa,
distinguindo-os dos de ou-
tras empresas.

Se a marca for registada, passa o seu ti-
tular a deter um exclusivo que lhe confere
o direito de impedir que terceiros utili-
zem, sem o seu consentimento, sinal
igual ou semelhante, em produtos ou ser-
viços idênticos ou afins. 
No entanto, é necessário ter em atenção
que, em princípio, o registo apenas pro-
tege a marca relativamente aos produtos
e aos serviços especificados no pedido
de registo (ou a produtos ou serviços
afins).
Isto significa, por exemplo, que uma em-
presa que detenha um registo de marca
para assinalar computadores pode reagir
contra o uso de uma marca igual ou se-
melhante por uma empresa que preste
serviços de reparação de computadores,
mas já não o poderá fazer, em princípio,
contra a utilização dessa marca por outra
empresa que fabrique aspiradores.

O que não pode ser registado

Não podem ser registadas as marcas com-
postas exclusiva ou essencialmente por
elementos que descrevam o produto/ser-
viços (as suas características, qualidades,
proveniência geográfica, entre outros as-
pectos), por elementos usuais na lingua-
gem do comércio, por determinadas
formas (forma imposta pela própria natu-
reza do produto, forma do produto ne-
cessária à obtenção de um resultado
técnico ou forma que lhe confira um valor
substancial) ou por uma única cor. Por
exemplo “Sapatos”, para identificar cal-
çado; “Reparação 24h”, para serviços de
reparação; “Super Crédit”, para serviços
financeiros e de crédito.
Além disso, não podem ser registadas
marcas:
� Susceptíveis de induzir o consumidor

em erro, nomeadamente a respeito da
natureza, das qualidades, da utilidade
ou da proveniência do produto ou do
serviço;

� Contrárias à lei e à ordem pública ou

que ofendam a moral e os bons costu-
mes, por exemplo: Drink & Drive; 

� Que contenham símbolos de Estado,
emblemas de entidades públicas ou es-
trangeiras, brasões, medalhas, nomes
ou retratos de pessoas, sinais com ele-
vado valor simbólico, nomeadamente
símbolos religiosos, entre outros (salvo
autorização das entidades competen-
tes). �
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MARCAS

SINAIS QUE IDENTIFICAM E DISTINGUEM EMPRESAS

OS DADOS DAS EMPRESAS DO DISTRITO 
DE LEIRIA EM 2010

Nº de pedidos de marcas: 711 | 3,6 por
cento do total nacional

Nº de pedidos de patentes (invenções):
oito | 1,2 por cento do total nacional

Nº de marcas concedidas: 706 | 5,3 por
cento do total nacional

Nº de patentes concedidas: 0

Fonte: INPI

REGISTO NÃO É OBRIGATÓRIO

VANTAGENS DE REGISTAR MARCAS OU PROTEGER PATENTES
O registo de uma marca e a protecção de uma invenção por patente ou modelo de utilidade não são obrigatórios. No entanto, é acon-
selhável fazê-lo devido às vantagens que daí decorrem.
Por um lado permite valorizar o esforço financeiro e o investimento em capital humano e intelectual utilizado na concepção de novas mar-
cas ou de novos produtos ou processos.
Além disso, confere um direito exclusivo que permite impedir que, terceiros sem o consentimento do titular, produzam, fabriquem, ven-
dam ou explorem economicamente a marca registada ou a invenção protegida.
Deve ter ainda em atenção que a propriedade e o exclusivo sobre uma invenção se adquire apenas por via da patente/modelo de utili-
dade, não através da simples utilização no mercado. O mesmo acontecendo com as marcas. �
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PATENTE OU MODELO DE UTILIDADE

DIREITOS EXCLUSIVOS SOBRE INVENÇÕES

U
ma patente e um modelo
de utilidade são direitos ex-
clusivos que se obtêm
sobre invenções (soluções
novas para problemas téc-

nicos específicos).
Ou seja, é um contrato entre o Estado e o
requerente através do qual este obtém
um direito exclusivo de produzir e co-
mercializar uma invenção, tendo como
contrapartida a sua divulgação pública.
As invenções podem proteger-se através
de duas modalidades de propriedade in-
dustrial: Patentes e Modelos de Utilidade.
Podem obter-se patentes para quaisquer
invenções em todos os domínios da tec-
nologia, quer se trate de produtos ou
processos, bem como para os processos
novos de obtenção de produtos, subs-
tâncias ou composições já conhecidos.
No caso dos modelos de utilidade, em-

bora os requisitos de protecção sejam
muito semelhantes, não é possível prote-
ger invenções que incidam sobre matéria
biológica ou sobre substâncias ou pro-
cessos químicos ou farmacêuticos.
Se a patente ou o modelo de utilidade
forem concedidos, passa o seu titular a
deter um exclusivo que lhe confere o di-
reito de impedir que terceiros, sem o seu
consentimento, fabriquem artefactos ou
produtos objecto de patente, apliquem
os meios ou processos patenteados, im-
portem ou explorem economicamente o
produtos ou processos protegidos.

O que não pode ser protegido

Não podem ser objecto de patente: as
descobertas, assim como as teorias cien-
tíficas e os métodos matemáticos; os ma-
teriais ou as substâncias já existentes na

natureza e as matérias nucleares; as cria-
ções estéticas; os projectos, os princípios
e os métodos do exercício de actividades
intelectuais em matéria de jogo ou no do-
mínio das actividades económicas, assim
como os programas de computadores,
como tais, sem qualquer contributo; as
apresentações de informação; os méto-
dos de tratamento cirúrgico ou terapêu-
tico do corpo humano ou animal e os
métodos de diagnóstico aplicados ao
corpo humano ou animal, podendo con-
tudo ser protegidos os produtos, subs-
tâncias ou composições utilizados em
qualquer desses métodos; as invenções
cuja exploração comercial seja contrária
à lei, à ordem pública, à saúde pública e
aos bons costumes. �

IPL LIDERA NOS PEDIDOS 
DE INVENÇÃO NACIONAL
O Instituto Politécnico de Leiria (IPL) registou, no ano
de 2010, um total de 18 pedidos de invenção nacio-
nal, posicionando-se à frente das restantes institui-
ções de ensino superior nacionais.
Em comunicado a instituição de ensino revela que
“desde 2008, a par com a consolidação das activi-
dades do Centro de Transferência e Valorização do
Conhecimento (CTC) e a criação de unidades de in-
vestigação, assistiu-se a um crescimento significativo
quanto ao número de pedidos de invenção. Assim,
em 2008, o IPL havia registado três pedidos, em 2009
registou um total de 23 e em 2010 foram 18. �
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ANSIÃO

CONCELHO PROCURA SOLUÇÕES 
PARA COMBATER EFEITOS DA INTERIORIDADE

D
os cinco concelhos do distrito
de Leiria integrados na NUT III
Pinhal Interior Norte (Ansião,
Alvaiázere, Pedrógão Grande,
Figueiró dos Vinhos e Casta-

nheira de Pêra), Ansião será o que, ainda
assim, consegue combater mais facilmente os
efeitos da interioridade, talvez porque seja o
que está mais próximo de Pombal, e conse-
quentemente do Litoral.
Fazendo parte do distrito de Leiria, Ansião re-
força os laços com parte dos concelhos do dis-
trito através da sua presença na AMLEI
(Associação de Municípios da Região de Lei-
ria) que integra, além de Ansião, Alvaiázere,
Batalha, Leiria, Marinha Grande, Ourém, Pom-
bal e Porto de Mós. Contudo, no que respeita
à vertente turística, Ansião faz parte da Enti-
dade Regional do Turismo do Centro, com
sede em Aveiro, integrada no Pólo de Marca
Turística de Coimbra.
Tal como o concelho referido nesta rubrica na
última edição – Alcobaça, mais a Sul no distrito
– Ansião “serve” de fronteira entre o conjunto
de concelhos mais centrais no distrito, em redor

da capital de distrito Leiria, e a zona interior, de-
senvolvendo parcerias quer com uns quer com
outros consoante as necessidades.
Em tempos o concelho teve alguma pujança
industrial nos sectores têxtil e da cerâmica,
mas nos últimos anos, algumas das empresas
mais representativas foram encerrando. Ac-
tualmente, o município esforça-se por atrair
novos investidores tendo para isso construído
o Parque Empresarial do Camporês, onde foi
instalado um Centro de Negócios de Ansião
(foto). Com uma localização privilegiada, junto
ao IC8, o Parque Empresarial do Camporês
tem disponíveis 29 lotes, de várias áreas,
sendo o preço de 10,00 euros por metro qua-
drado.
A autarquia não aplica derrama e, apesar de
não ter outro tipo de incentivos à localização
de empresas, relembra que “como o conce-
lho de Ansião é o primeiro, do litoral para o in-
terior, a beneficiar da classificação de zona
desfavorecida, os empresários beneficiam de
um conjunto de aspectos fiscais, nomeada-
mente uma taxa de IRC mais baixa e isenção
de IMT (Imposto Municipal de Transacções). �

ESTATÍSTICAS

Território e População

Área: 176,1 Km2
População residente no concelho:
13 262
Densidade populacional: 76,2
hab./Km2
Taxa bruta de natalidade: 6,7%
Índice de envelhecimento: 194,7

Ensino e Saúde

Taxa de pré-escolarização: 103,3%
Taxa bruta de escolarização do ensi-
no básico: 165,4%
Taxa bruta de escolarização do ensi-
no secundário: 258,9%
Médicos por 1000 habitantes: 0,7
Hospitais: 1
Farmácias e postos farmacêuticos
móveis por 1000 habitantes: 0,4

Mercado de Trabalho e Empresas

Ganho médio mensal: 764,5€
Trabalhadores por conta de outrem:
2 268

� Sector primário: 29
� Sector secundário: 1 163
� Sector Terciário: 1 076
Nº de Empresas: 1 436
Empresas na indústria transforma-
dora: 119
Densidade empresarial: 8,2
emp./Km2
Proporção de empresas com menos
de 10 pessoas ao serviço: 97,1%
Proporção de empresas individuais:
65,32%
Volume de negócios por empresa:
189,1 milhares de euros
Indicador de concentração do vol.
negócios das 4 maiores empresas:
26,6%

Fonte: Anuário Estatísticos da Região Centro 2009,
editado pelo INE em Novembro de 2010 

(dados de 2008 e 2009)
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I
ndique cinco aspectos que, na sua
opinião, constituem factores de atrac-
ção empresarial do concelho de An-
sião quando comparado com os
concelhos vizinhos?

Os cinco aspectos principais a constituir-
se como factores de atracção são as aces-
sibilidades e localização; infraestruturas e
organização do loteamento; benefícios fis-
cais; preços do terreno e as infraestruturas
de apoio (Centro de Negócios de Ansião).

Refira cinco áreas/aspectos que considera
devam ser melhorados para aumentar a
atractividade do concelho? Que medidas
está o executivo a desenvolver para con-
tribuir para essa melhoria?
Os aspectos a ser melhorados podem ser
identificados pelas medidas do executivo
que indico: 
Promoção do Parque Empresarial do Cam-
porês;
� Isenção de IMT (Imposto Municipal

sobre Transações), no âmbito das medi-
das de apoio a zonas desfavorecidas;

� Reivindicação junto do Governo central,
para a rápida requalificação do IC8 e
construção do IC3;

� Dinamização do Centro de Negócios de
Ansião e;

� Parcerias com um conjunto de entidades
de investigação, ensino e empresariais,
para trazer mais-valias na qualificação
do Parque e das empresas, se possível.

Qual(is) seria(m) o(s) sector(es) que, en-
quanto presidente de Câmara, gostaria
que se instalasse(m) ou desenvolvesse(m)
mais no concelho? Porquê?
Gostaríamos muito de conseguir captar
empresas de base tecnológica e com ele-
vado potencial de qualificação de mão-de-

obra, mas como somos realistas, assumi-
mos a nossa vontade de cativar boas em-
presas, sustentáveis, em áreas de
actividade que, para além das condições
legais, se insiram dentro da estratégia de
desenvolvimento do Parque e que possi-
bilitem a promoção do emprego, como
medida fundamental para a fixação de
pessoas no nosso concelho. �

TRÊS PERGUNTAS AO PRESIDENTE DA CÂMARA MUNICIPAL DE ANSIÃO, RUI ROCHA

PROMOVER O EMPREGO PARA FIXAR PESSOAS 
NO CONCELHO

PUB



À DESCOBERTA

36 DESAFIOS

D
e acordo com os registos
escritos supõe-se que o
minderico, a língua falada
em Minde (concelho de Al-
canena, distrito de Santa-

rém) e, de forma mais ameaçada, em Mira
de Aire (concelho de Porto de Mós, dis-
trito de Leiria) surgiu nos finais do século
XVII. Porém, estudos etimológicos por
mim realizados, enquanto investigadora
do Centro Interdisciplinar de Documenta-
ção Linguística e Social (CIDLeS) e lin-
guista nas Universidades de Munique e
Regensburg, estão a revelar influências
moçárabes no léxico minderico, sendo
por isso provável uma origem mais remota
da língua.

O minderico surge como um sociolecto, ou
seja, um código secreto usado pelos pro-
dutores e comerciantes de mantas e têxteis
em Minde. Para protegerem o seu negócio,
os comerciantes de Minde começaram a
usar o minderico entre si para inteligivel-
mente discutirem perante estranhos o preço
a fazer à mercadoria. Nesta fase embrioná-
ria, o vocabulário minderico apresenta vá-
rios lexemas para dinheiro e muitos termos
do domínio da produção têxtil. Porém, o
minderico rapidamente alargou o seu léxico
e, logicamente, os seus contextos de apli-
cação, deixando de ser usado apenas por
razões comerciais, estando presente tam-
bém em contextos da vida social diária.
Logo, a comunidade de falantes aumenta e
o minderico torna-se um elemento de união
e identificação. Ao ser usado por todos os
grupos sociais em todos os contextos perde
o carácter de sociolecto e transforma-se na
língua do quotidiano.

O “êxodo” de famílias mindericas para
Mira de Aire e as relações sócio-profissio-
nais entre as duas comunidades, ambas
dedicadas à produção e comercialização
têxtil, conduziu também a um alarga-
mento geográfico do minderico a esta
vila, tendo nela adquirido características
lexicais próprias, mesmo embora fosse
usado com menos regularidade.

Apesar da mobilização da comunidade fa-
lante, o minderico encontra-se ainda bas-
tante ameaçado. A falta de apoios e de

reconhecimento político do minderico en-
quanto língua ameaçada contribui em
muito para o seu estado actual de degra-
dação. O risco elevado de extinção é
ainda mais óbvio na variante falada em
Mira de Aire, uma vez que o número de
falantes é aí mais reduzido.

As iniciativas de revitalização do minde-
rico tornaram-se mais activas a partir de
2008 com o projecto de documentação
financiado pela Fundação Volkswagen e
liderado por mim. 

DE CÓDIGO SECRETO POR LÍNGUA DO QUOTIDIANO A LÍNGUA AMEAÇADA

O CIDLES E A REVITALIZAÇÃO DO MINDERICO



À DESCOBERTA

37DESAFIOS

PEQUENO GLOSSÁRIO DE MINDERICO

briza: encomenda
classe de engenho: empresa
desencordoar: pagar
engenho: trabalho, lucro
engenhar: trabalhar, produzir
trocar a neto: vender
trocar o neto: comprar
neto: dinheiro
remexido: negócio
santana: mercado

Além da documentação, estudo e di-
vulgação de línguas ameaçadas na Eu-
ropa, entre elas o minderico, com vista
à preservação e valorização da diversi-
dade linguística europeia, o CIDLeS,
uma associação sem fins lucrativos com
sede em Minde, fundada em Janeiro de
2010 por um grupo de investigadores
nacionais e internacionais, dedica-se
também ao desenvolvimento de tecno-
logias de linguagem para o trabalho
com línguas minoritárias.

Assim, Peter Bouda, investigador do CI-
DLeS, criou um software para a apren-
dizagem do léxico minderico que já
está a ser usado no Agrupamento de
Escolas de Mira de Aire e Alvados e na
Escola E.B. 2/3 de Minde. Aulas de min-
derico para adultos e crianças, alteração

da sinalética local, curso de minderico
por fascículos coleccionáveis durante 12
meses, palestras de divulgação, prepa-
ração de um programa para o Ministé-
rio da Educação para o ensino do
minderico nas escolas locais são algu-
mas das iniciativas do CIDLeS para a re-
vitalização do minderico. Em prepara-
ção está também o primeiro dicionário
bilingue piação-português em formato
papel e multimédia com informações
fonéticas, morfosintácticas, pragmáticas
e etimológicas das variantes de Minde e
Mira de Aire – uma base importantís-
sima para a criação de material didác-
tico adequado.

Porém, a falta de apoios está a colocar
em causa não só a realização do dicio-
nário como o futuro de outros projec-

tos, colocando simultaneamente em
risco o futuro do minderico e dos seus
falantes. �

Vera Ferreira

Centro Interdisciplinar de Documentação

Linguística e Social (CIDLeS) www.cidles.eu

PUB
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A NOVA CHINA NASCIDA EM 1949

CARLOS SILVA
DIRECTOR DO ISLA LEIRIA

É um livro interessante, que evidencia a nova China nascida em 1949 e a forma como, em seis
décadas, a China passou de uma simples e quase desconhecida nação a um estrelato impres-
sionante, deixando para trás, nalgumas zonas, um feudalismo muito marcante, muito rural, mas
culturalmente muito profundo.

Realça o papel do governo e das pessoas nesta transição da economia identificando os ele-
mentos fundamentais que determinaram o alto crescimento apontando ainda a sustentabili-
dade como elemento a reter no desenvolvimento e crescimento dos próximos tempos na
China.

Um livro que recomendo, para entender a geopolítica e geoeconomia do mundo actual.

Old’s China New Economy – The Conquest by a Billion Pauper

Autor: T. K. Bhaumik

“…DE UMA SIMPLES E QUASE DESCONHECIDA NAÇÃO A UM ESTRELATO IMPRESSIONANTE…”
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Castelhano & Ferreira apresenta novo interruptor táctil
A Castelhano & Ferreira desenvolveu e apresentou um novo conceito de interruptor eléctrico para espaços interiores cujas principais
características são “simplicidade, elegância e transparência”.
Accionado apenas pelo toque, este interruptor foi concebido para divisórias de vidro e “permite responder a uma lacuna sentida nesta
área”, afirma a empresa em comunicado. Composto por uma fina película autocolante colada no vidro, o TOQ adapta-se a todo o
tipo de luminárias e ambientes, diminuindo o impacto visual causado pelos interruptores comuns.
Resultado do trabalho conjunto desenvolvido pelo departamento de I&D da Castelhano & Ferreira e uma empresa nacional de elec-
trónica, que combinaram tecnologia capacitiva com design e inovação, o TOQ foi escolhido por um júri para integrar o Espaço Ino-
vação da Tektónica 2011, onde são expostos os produtos mais inovadores. �

Grupo inCentea alarga o seu leque de áreas de negócio à formação
Com o objectivo de diversificar as áreas de negócio e promover um serviço cada vez mais necessário junto das empresas, o Grupo
inCentea desenvolveu a inCentea Formação, que está preparada para dar resposta a acções formativas, numa fase inicial, na área
do software Primavera e em áreas complementares à gestão.
A inCentea Formação dispõe de mais de 30 módulos estruturados, que visam fomentar o conhecimento e desenvolver com-
petências entre os formandos que usufruam das acções formativas. Dispõe ainda de salas totalmente equipadas, em Leiria e Lis-
boa, ao mesmo tempo que também promove formação nos clientes.
Com este novo projecto, vêm associadas campanhas de lançamento, com condições especiais para os clientes já existentes e
para novos clientes, que estão disponíveis até 31 de Julho de 2011. �

Certificação integrada em qualidade e ambiente na Umbelino Monteiro
Fundada em 1959, a Umbelino Monteiro obteve a certificação no âmbito do Sistema de Gestão Integrado Qualidade e Ambiente.
A distinção recebida, que segundo comunicado da empresa é “inédita entre as empresas que operam no sector nacional da produção
de telhas e coberturas”, vem reforçar “a posição de Inovação e Qualidade em que a empresa investe no dia-a-dia”.
No conjunto das iniciativas ‘amigas do ambiente’ e plenamente inseridas no contexto produtivo, a empresa destaca “a reciclagem de 90
por cento dos resíduos sólidos produzidos, a reutilização a 100 por cento de águas residuais usadas no processo de fabrico, a redução de
consumo energético e a inserção de materiais recicláveis no processo de fabrico”.
Em comunicado a empresa defende que “a economia e a produção em massa são realidades inegáveis do mundo contemporâneo, mas
a actividade industrial deve assegurar a sua continuidade através do respeito ecológico e social, sob pena de não haver mundo no qual
coexistir e prosperar. Por isso, a nossa atitude não é demagogia: é um processo industrial verde, com ganhos efectivos transversais para
o consumidor e para a sociedade em geral”. �
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