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EDITORIAL

EMPREENDER, SEMPRE E MAIS

Uma empresaria que se confunde com o
mundo da corfica e que deu vida a Pelcor,
marca que nasce denfro da empresa da sua
familia, a Novacortica.

Na sexta edicdo da PME Magazine, lancada
em outubro de 2017, Sandra Correia ensina-
nos a criar e a desapegarmo-nos das nossas
criagdes, sempre que o beneficio seja maior
assim.

O networking, o empoderamento feminino
e potenciar as ligagdes pessoais sdo os
objetivos desta empresaria que fez nascer o Women'’s Club para dar voz as mulheres no mundo
dos negdcios.

Recorde esta entrevista no sexto e-book que disponibilizamos, numa viagem inesquecivel ao
mundo da cortica.

Boas leituras e bons negécios!
ANARITA JUSTO | EDITORA

COLORADD
NA PME MAGAZINE

A PME Magazine conta com 14 grandes sec¢des, que servem de guia estrutural para as tematicas aborda-
das. De forma a tornar a revista mais inclusiva, foi integrado nas sec¢des o sistema de identificagao de cores
ColorADD. Assim, cada seccdo conta com uma cor diferente, identificada com um simbolo que permite a
pessoas daltonicas identificarem as cores que estéo a ver.

Desenvolvido com base nas frés cores primarias, representadas através de simbolos gréaficos, o codigo Co-
lorADD assenta num processo de associagéo l6gica que permite ao daltdnico, através do conceito da adigéo
das cores, relacionar os simbolos e facilmente identificar toda a paleta de cores. O branco e o prefo surgem
para orientar as cores para as tonalidades claras e escuras.
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@ Mafalda Marques
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Define-se como uma sonhadora e concretizadora de
sonhos, mas é pelo exemplo que tenta chegar a todas
as geracoes, transversalmente. CEO da Novacortica,

quis mudar de vida pois estava cansada de viajar en-
tre paises. Foi no mindfullness, ha 11 anos, que se en-
controu e, aos 45 anos, garante que o networking é a
férmula do seu sucesso.

PME Magazine — Sandra Correia, 45 anos, mulher e
empresaria. Como se define?

Sandra Correia — Defino-me como uma sonhadora e
concretizadora de sonhos. Acho que esta € aminhame-
Ihor definicdo, porque € isso que eu fago na vida: so-
nhar, concretizar os meus sonhos e ajudar os outros a
concretizar os seus. Além disso, sou resiliente, persis-
tente, lutadora, focada, visionaria... essencialmente isto
[risos].

PME Magazine — Foi distinguida em 2011 como a
Melhor Empresaria da Europa. Transformou o prémio
num ato de igualdade de género, mas a empresa que
integrava (Pelcor) ja tinha boas praticas nessa area.
Pode explicar melhor?

S. C. — APelcor é uma marca que nasce denfro da em-
presa mée Novacortica que € uma empresa de familia. A
Novacortica, que sobretudo produz discos para as ro-
Ihas de champanhe, é uma industria, uma fabrica, e nés
sempre fivemos mais colaboradores do género femini-
no do que masculino. Estando dentro da Novacortica e
sendo sobretudo uma industria masculina, fentei tam-
bém, com a ajuda do meu pai, que € um homem muito
visionario, implementar a igualdade de género dentro
da propria empresa. Nessa altura em que recebi o pré-
mio de Melhor Empresaria tfambém a Novacortica foi
premiada pelo Parlamento Europeu como uma empresa
exemplo de igualdade de género.

PME Magazine — A Pelcor, marca portuguesa, passou
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para maos angolanas. Qual foi o valor da transacéo?
Como geriu esta venda?

S. C. — Isso nao posso revelar, mas foi fodo um
processo desenvolvido por mim, porque a base é muito
simples e é esta: sou empreendedora e sou visionaria.
Entdo, nos, os empreendedores, em regra geral, temos
uma visdo, nds criamos esse negocio e desenvolvemos
esse negobcio e a nossa intengao € que ele cresga e se
desenvolva, € vendé-lo, dar-lhe asas para ele seguir
o0 seu caminho. E nds voltamos a criar um novo, a
desenvolver um novo e a voltar a vendé-lo outra vez.
Esse é o verdadeiro empreendedor, pois € um criador,
no fundo. O que aconteceu é que esse processo foi
preparado por mim dois anos anfes da enfrada do
investidor angolano. Eu fiz foda uma série de procura de
potenciais investidores, sobretudo estrangeiros, ndoem
Portugal, fiz pifches sobretudo no mercado americano,
e fambém com um investidor angolano. No fundo, o
melhor negocio foi 0 que acabamos por concretizar com
o investidor angolano.

PME Magazine — Fez preparacao durante esses dois
anos, um plano de negdcios, ou recorreu ao coaching?
S. C. — Eu fiz, sobretudo, um business plan em portu-
gués, traduzido por mim para inglés, tive a grande sorte
de passar cinco dias em Boston com a Kim Sawyer, que
guem a conhece sabe que criou o [programa] Connect to
Success. Nés temos umarelacdo quase de irmés e foiela
gue depois me proporcionou varias reunides em Boston
com potenciais investidoras, e foi ela que me ajudou a
criar e a fazer um pitch. Nao tanto o business plan mas
0 pitch com o resumo do negdcio e aquilo que eu que-
ria realmente afingir com a venda do negdcio. Um pifch
¢ totalmente diferente de um business plan e um pitch a
americana é totalmente diferente de um pitch na Euro-

pa.

PME Magazine — Atualmente é embaixadora da marca
em Portugal e no Mundo, certo?

S. C. — Osmeus planos como embaixadora da marca sao
apenas confinuar a ser, no fundo, o exemplo da marca,
guem criou a marca, porque hoje a marca ja ndo € minha,
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Entrevista decorreu no Clube VII, gindsio que Sandra Correia frequanta
quando estd em Lisboa



a marca fem novos donos, fem outfras pessoas que pen-
sam oufras estfratégias, portanto, eu apenas fiquei com
o emblema da marca. E sempre que me for pedido para
falar da marca, eu falo da marca. Se bem que eu ja criei
um certo distanciamento da propria marca e do negocio
porque esftou focada em outras areas e noutros produ-
tos. Mas a Pelcor é sempre uma bandeira minha, natu-
ralmente.

“Um pifch a americana € totalmente
diferente de um pitch na Europa”

PME Magazine — Atualmente é CEO da Novacortica.
Quais os planos de futuro para a empresa?

S. C. — A base principal da Novacortica, desde que foi
criada em 1986, e a producao de discos para rolhas de
champanhe. Esse € 0 nosso core business e 0 Nosso
grande mercado. Os nossos clientes encontram-se no
norte de Espanha, na zona de Girona, nds produzimos
os discos, eles completam com a rolha de champanhe
e depois vendem ao cliente francés, nosso cliente final.
Moet & Chandon, Dom Perignon, etfc, esse € 0 nosso
core business. Paralelamente a isso, dentro da propria
empresa criamos a Cork Factory Tour, que € um produto
turistico no Algarve, em Sao Bras de Alportel, em que
temos um percurso turistico, onde o turista chega, visita
a fabrica, assiste a uma sessao sobre o que ¢é a cortica,
a sua origem, o que fazemos na fabrica e as suas po-
tencialidades, depois faz toda uma visita pela prepa-
ragcao, fransformacao, escolha e quando termina passa
por uma loja que femos de gifts com produtos Pelcor e
outras inovacdes que criamos para a area da decoragéo.
Todo este percurso e realizado por duas guias turisticas.
Entre 2015 e 2016 tivemos um crescimento de 300% a
nivel de visitantes. Neste momento, esta a ser um ne-
gocio denfro de outro negocio. E interessante ver a pro-
cura que temos, autocarros que diariamente chegam a
fabrica. Entdo, este € um grande desafio em transformar
a Cork Factfory Tour mesmo num produto furistico. Para
além dos discos, depois femos toda a area de inovagao
em que desenvolvemos produtos para decoracéo, de-

senvolvemos o azulejo decorativo feito de um material
de cortica muito leve, que pode ser aplicado nas pare-
des e da forma que quisermos. Pode ser numa floreira,
no que quisermos, e ja estamos a exportar para o Brasil,
tal como outros produtos. No fundo, o desafio € muito
grande para quem frabalha com cortica todos os dias
pois é dificil manter a qualidade e os padrdes para que
as rolhas de cortfica saiam da mesma forma, com qua-
lidade. E depois, fodos estes novos desafios de novos
produtos,inovacao e o proprio produto turistico Cork
Factory Tour.

PME Magazine — Afirmou numa entrevista que “O
profissionalismo ndo se deve avaliar pela forma de
vestir”’, mas isso nado acontece. Ha inclusivamente
workshops e cursos a ensinar pessoas sobre o que
vestir para entrevistas. Pode comentar?

S.C. — Amimfaz-me um pouco de confusao, a quem vai
fazer as entrevistas, mas também aos top managers das
empresas e de quem trabalha nas empresas. Porqué?
Se formos aos Estados Unidos da América, isto é claro,
temos uma reuniao com o CEO da Apple, por exemplo, e
ele esta de camisa e calca. Ele ndo esta de fato e grava-
ta. Eu sei que faz parte da cultura portuguesa, mas faz-
-me um pouco de confusao quando estou em Portugal,
tenho reunides com empresas ou simplesmente quando
marcam um cocktail com oufros empresarios e cola-
boradores e fodos vém de fato e gravata. Porqué? Nao
ha necessidade disso. Porque nos podemos ser iguais
sO de camisa, bem vestidos, naturalmente, mas nao é
preciso estar naquele sentido formal. Na Europa, e isso
deve-se muito a cultura europeia, somos muito formais.
Se formos para os EUA as pessoas sao muito mais infor -
mais. Na minha o¢fica, o bom desempenho, seja de um
colaborador masculino ou feminino, fem a ver com a sua
meritocracia e nao com aquilo que ele veste. Natural-
mente, a visdo € o nosso primeiro sentido em contacto,
e o visual que nds temos e ai fazemos logo um auto jul-
gamento e temos de aprender a mudar a nossa mentali-
dade e ndo fazer auto julgamentos de outras pessoas e,
sim, pelo que a pessoa nos fransmite, pela sua postura,
pela sua maneira de estar e ndo pelo que veste. Acho
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que éramos muito mais felizes porque acredito que mui-
tos de nds, as mulheres ou os homens, seriam muito mais
felizes se nao tivessem de, todos os dias, porem as suas
gravatas ou elas a aperaltarem-se fodas de saia curta,
casaco, efc., como se fosse um tailleur feminino.

FALTA CRIARUM LOBBY FEMININO

PME Magazine — Como funciona o Women’s Club?

S. C. — O Women'’s Club Portugal surge quando estive
nos EUA a desenvolver a Pelcor e a abrir a intfernaciona-
lizacdo. Eu passava grande parte da minha vida em Nova
lorque, senfia-me um pouco desamparada da diaspora
portuguesa, porque os meus menftores sempre foram
americanos, 0S amigos eram americanos e quem me
ajudou nos EUA foram americanos. Eu ndo tinha contac-
to com portugueses. Até que um dia alguém me faz um
convite: “Sandra, vai haver um enconfro num bar entfre
portugueses do Portuguese Circle, queres vir?” E eu fui
e a partir dai criei lagos que me permitiram divertir-me
muito mais durante os dias de frabalho que ali estava,
isso ajudou-me bastante, alem de me ter aberto outras
portas. Entdo, como estou em Portugal e agora com mais
tempo, a minha ideia e o que eu sinto € que faz falta cri-
ar um lobby feminino. Ainda estamos longe da igualdade
de género. Quer queiramos quer nao, fodos nos falamos
de igualdade mas nao praticamos essa igualdade no dia
adia. O genero masculino, por todas as razdes e mais al -
guma, tem o habito de juntar-se com os seus colegas,
beber um copo ao final do dia de trabalho. O género fe-
minino ndo. Ou pelas suas obriga¢des, ou pelos filhos,
ou por outra coisa qualquer, pois todos nos sabemos
que a mulher fem muitas mais funcdes do que o homem.
A minha intengao foi criar uma oportunidade de um mo-
mento, uma vez por més, em varias cidades, em que as
mulheres possam vir beber um copo entre as 18h00 e as
20h00, confraternizar, conhecer outras mulheres, fazer
networking. Os homens tambéem sao convidados porque
€ na igualdade que esta o equilibrio, e neste encontro
ele sera sem estereotipos, em que tanto pode vir a dona
de casa como a dona da empresa. Sao todos convida-
dos, porque aqui nao ha classe social, existem, sim, se-
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Sandra Correia é a atual CEO da Novacortica

res humanos e a minha intengao é potenciar a ligacao
entre o ser humano para que as pessoas possam fam-
bém ajudar-se, conhecer no dia a dia. Este é o Women’s
Club. A participacéo sera por autoconvite, nas redes so-
ciais e no Instagram. Eu divulgo o dia do evento, ahorae
o local e depois estdo fodos convidados. Nao é preciso
perguntar: “Eu Posso Ir?". E simplesmente clicar no “Eu
Vou” para nos termos uma ideia do numero de pessoas,
pois € importante, e aparecer no local e serdo recebidos
de bracos abertos e um sorriso.

PME Magazine — Vai haver oportunidade para as
mulheres apresentarem os seus projetos?

S. C. — Nenhum evento sera igual aos outros eventos.
No primeiro que fizemos, convidei algumas figuras pu-
blicas que sao minhas amigas a falarem. Cada uma fa-
lou sobre a importancia do Women's Club e depois da
audiéncia convidei quem quisesse a falar, e como nin-
guém queria, eu nomeei pessoas para falarem sobre si
proprias. Nos oufros enconfros, ha pessoas que que-
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rem falar e eu passo a palavra e dou-lhes esse fempo,
ou entao, se pela timidez de falar houver pessoas que
nao se cheguem a frente, eu olho e puxo pelas pessoas.
Portanto, acabam todas por falar e por se apresentar,
parfilhar ideias, o seu negocio, e ha sempre esta comu-
nicacao entre todos.

PME Magazine — Diz que deve 100% da sua carreira ao
nefworking. Quais os erros mais comuns nesta area e
quais os seus conselhos?

S. C. = O networking €, sem duvida, o meio mais impor-
tante para o nosso crescimento empresarial. Agora, é
preciso saber fazer networking. E importante realmente
conhecermos a pessoa, tfrocamos contfactos e depois é
necessario fazer o follow up quando isso nos interessa,
quando a pessoa tem inferesse para o nosso meio. Eim-
portante fazer esse follow up, e depois ver o que vem a
seguir. Muitas vezes, e na hora que conheco a pessoa,
eu nao faco o follow up. Mas, de repente, lembro-me
mais tarde: “Mas eu conheci esta pessoa!”. Entao vou
ver os meus registos, ligo e pergunto se se lembra de
mim. O networking abre muitas portas. Nos em Portugal
nao femos muito essa cultura, talvez as novas geracdes
e a geracao atual, sim. A minha geracao nao finha essa
cultura. O partilhar contactos e networking nos EUA é o
dia a dia, é basico. Por exemplo, se tivermos um pro-
blema, partilhamos com alguém e esse alguem diz: “Es-
pera que eu tenho a solugédo”. Imediatamente pega no
telefone, telefona a outra pessoa - isso aconteceu-me
nos EUA - e eu vou estar com aquela pessoa que nao
conhecia ha cinco minutos. Isto é networking. Séo por-
tas abertas. Agora é necessario saber frabalhar e saber
aproveitar, mas nao abusar.

PME Magazine — Como conseguiu chegar a pessoas
tao influentes para divulgar a suaempresa? O vestido
da Lady Gaga, da Hillary Clinton, o catalogo do
Museum of Modern Art (MoMa), a coleira do céo de
Barack Obama, o vestido da Madonna...

S. C. — Vamos falar sobre o caso do MoMa, pois para
mim a nivel empresarial € o mais interessante. Recebi
um telefonema do diretor do IAPMEI do Algarve a di-

zer-me que vinha uma equipa do MoMa a Portugal, que
ia fazer uma exposicao sobre Destination for Portugal e
Se eu queria receber a equipa na Pelcor em Lisboa. Abri
logo a porta e disse logo que sim. A equipa veio, visitou
a Pelcor, adoraram o produto, conhecemo-nos e a liga-
¢ao foi extremamente positiva. No fim combinamos que
eu iria enviar as amostras da Pelcor para serem avalia-
das, juntamente com outras amostras de outras marcas
que iriam pedir. Coincidéncia das coincidéncias, eu sou
convidada para fazer uma palestra na Lehigh University,
na Pensilvania, nessa altura. O que é que eu penso: ja
que tenho de ir a Pensilvania que é exfremamente per-
to de Nova lorque, em vez de enviar as amostras para o
MoMa, eu propria fuiao MoMa. Levei as amostras comi-
go, marquei a reunido e fui. E isso fez toda a diferenca,
porque é saber aproveitar o contacto, é nao ficar senta-
da na cadeira. Ja que tinha de ir, eu fui. Mesmo que eu
nao ftivesse de ir até ia daqui de propdsito! Resumindo, a
Pelcor em vez de ficar tfrés semanas em exposicéo, ficou
quatro anos. E fez toda a diferenca, pois estabeleci ami-
zades, e eu fago muitas amizades com este fipo de pes-
soas. Noutros casos, como a coleira do cao do Obama,
foi o Governo portugués na altura que nos pediu alguns
produtos, nos desenvolvemos a coleira e foi assim que
chegou ao presidente Obama. Mais tarde fui convidada
a participar no New Begining e representar Portugal nes-
sa cimeira nos EUA, resultado desse frabalho que tenho
feito com a Embaixada dos EUA e com os embaixadores.
[Networking] E, no fundo, regar relagcdes, manter as re-
lagdes. Somos seres humanos, ndo somos um bicho de
sete cabecas, portanto, é ndo ter medo, € simplesmente
ir e fazer. E para mim, esse é o grande segredo.

O TEU INGLES E MELHOR DO QUE O MEU
PORTUGUES!

PME Magazine — Sentiu barreiras a fazer networking
internacional?

S. C. — Nao, nao ha barreiras e eles até acham graca
porque nao falamos o inglés fluente. Sobretudo nos
EUA, eu costumo desculpar-me, pois o0 meu inglés nao
€ tdo bom quanto o deles, e eles respondem-me: “O teu



Sandra Correia € mestre de Reiki ha 11 anos

inglés & melhor do que o meu portugués”. A outfra expe-
riéncia interessante que eu tive vou partilhar convosco,
pois é de uma cultura fotalmente diferente. Foi na China,
em Xangai. Nos abrimos a Pelcor em Xangai em 2016. E
0 nNosso socio chinés fez uma grande festa, um grande
evento no lancamento da Pelcor em Xangai. E o interes-

sante foi: nds temos um corner no centro comercial que é
diferente por ser de arte, € um museu, algo diferente do
que femos na nossa cultura na Europa. Quando acabou
asessao, chamaram-me, porque as senhoras estavama
comprar as malas Pelcor e queriam que eu assinasse as
malas todas, com autdgrafos e dedicatorias por dentro.
Ali ndo ha lingua, é a culfura deles e nos aceitamos. E
eu achei tanta graca a esta personalizacado que foi ndo
julgar: “Ah, vocés querem, a mim ndo me custa”. Entdo
assinei as malas tfodas e achei o maximo, pois nés na
Europa nao temos essa cultura e foi giro.

“Em Xangai, as senhoras
queriam que eu autografasse
as malas da Pelcor”

PME Magazine — E o follow up que torna o networking
mais eficaz ou serd encontrar um ponto em comum
para haver ligacéo?

S. C. — Depende, ha varios fatores, externos e internos.
Depende do local e do meio envolvente onde as pessoas
se encontram. Eu sou naturalmente uma pessoa simpa-
tica, mas se eu ndo o for ndo vou conseguir estabelecer
uma relagdo também. Entao, tfem que ver muito com o
meio envolvente onde as relacdes e o nefworking acon-
tecem, fem que ver com a forma como ele se desenvolve
e com o dar sem olhar ou receber, porque se damos com
a intencao de receber ndo vamos atingir o nosso objeti-
vo. Entdo, nés damos. Se mais tarde recebermos, pode
até nem ser daquela pessoa mas de outra pessoa, vai ter
um efeito muito superior.

PME Magazine — Parece uma mulher muito focada
em si e em dar aos outros. Que boas praticas diarias
mantém e que técnicas de mindfuliness aconselha a
empresarios?

S. C. — Nestes anos todos em que eu vivia fora de casa
- e foitambém essa uma das razdes que me levou aven-
der a Pelcor, exatamente poder fazer uma mudanca de
vida e acalmar um bocadinho - eu viajava muifo e vivia
praticamente fora. E num stress grande, porque sao as
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reunides, os pifches, os business plans, o proprio nego-
cio em si, a abertura da Pelcor em Xangai, portanto, isto
era uma grande presséo. Eu ha 11 anos que fago Reiki,
sou mestre de Reiki e todos os dias pratico meditacao
comigo. Entao, foi através do mindfullness que consegui
cenfrar-me em mim. Naqueles 10 ou 15 minutos que eu
faco diariamente, sejam de manha ou a noite, em que eu
encerro o mundo a minha volta, volto-me para dentro e
VOU ouvir-me a mim propria. Ver, sentir o meu corpo, ver
0 que esta bem e o que nao esta bem, limpar, enfregar o
dia e tentar, no fundo, renovar a energia. Entéo, e esta a
prafica que eu mantenho comigo que me ajuda a manter
o equilibrio e que eu aconselho a toda a gente, porque é
facil, podemos fazer em casa, basta aprender e também
nas proprias empresas tém uma maior rentabilidade
quando isto acontece, tanto com os seus colaboradores
COMO com 0S Seus managers.

MINDFULLNESS
NAS EMPRESAS

Mindfulness, em portugués, fraduz-se como atencao
plena, mente alerta ou ainda consciéncia plena. Se
formosrigorososcomaorigemdapalavra, mindfulness
significa a esséncia da corrente de meditacao
Vipassana. Enquanto outros tipos de meditacao
budistas pretendem esvaziar a mente de qualquer
raciocinio consciente ou dirigir a atencdo a uma
imagem ou ideia Unica, os pratficantes da Vipassana

procuram, de forma néo critica, ganhar consciéncia
de tfodos os pensamentos e emogodes vivenciados no
momento.

Empresas como a Google, General Mills, Genentech,
Target e Cargill, por exemplo, desenvolveram pro-
gramas de treino para os seus funcionarios focando o
mindfulness na liderancga. Os beneficios esperados (e
alcancados) resumem-se em gestores mais criativos,
focados e determinados. A palavra corretfa € resilién-
cia, mas outfros adjetivos ajudam a colorir o impacto
da pratica de meditacao.




Women's Club é o ultimo projeto da empresaria

Sandra Cotreia

Sandra Isabel Correia é uma jovem empreendedora e mulher de negdcios, com um
curriculo de prémios nacionais e infernacionais relevante e uma carreira de negocios
promissora.

Nasceu no mundo da cortica em 1971 e representa a terceira geragéo, depois do avd
e do pai na empresa industrial familiar Novacorfica.

Criou a sua propria marca, Pelcor, em 2003, vendendo-a passados 13 anos. Hoje,
além de ser shareholder na empresa Novacorfica, SA, desenvolve novos projetos e
negocios na area do pensamento do agora mindfulness thinking.

Prémios recebidos:

2016 - “Enterprising Women of the Year Award” por

American Enterprising Women Magazine/USA

2016 - “Personalidade Feminina do ano nos Negocios”

por LUX Magazine/Portugal

2015 - “Besf International Business Women 2015”

por Women'’s President Organization/IWEC/USA

2014 - “AmCham Trophy Tribute” for PELCOR por USA Chamber of Commerce

em Portugal

2012 - “Melhor Mulher de Negodcios em Portugal” pela Maxima Magazine & Jornal
de Negocios.

2011 - “Melhor Empresaria da Europa” pela European Community and European Coun-
cil of Women Entrepreneurs

2007 - "Empreendedora do Ano” pela ANJE (Associagao de Jovens Empresarios)
2006 - “Melhor Empreendedora Jovem” pela UALG

(Universidade do Algarve)

De 2013 a outubro de 2015, foi seleccionada entre 91 paises para fazer parte da ci-
meira “A New Beginning: Entrepreneurship and Business Innovation”, criada pelo ex-
-presidente dos Estados Unidos, Barack Obama, com o objetivo da amplificacao do
empreendedorismo portugués pelo mundo.
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