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>> EDITORIAL | ALBERTO DA PONTE

Motivos de orgulho

O dltimo lancamento da Central — Formas Luso
- conquistou, em menos de dois meses, 8,3%
do mercado das aguas. A marca Luso benefi-
ciou com esta performance e reforcou a sua li-
deranca indiscutivel com uma quota em valor de
33% do mercado.

Esta palavra, ‘valor’, ndo é para nés um porme-
nor. Criar valor para as nossas marcas e para
0 mercado é mesmo 0 nosso verdadeiro objec-
tivo. Para aqui chegarmos, realizamos investi-
mentos que nos permitiram reforcar a Unidade
de Negdcios das Aguas, quer a nivel dos recur-
sos humanos, quer na area industrial e na co-

municacao.

Neste momento, a nossa marca Luso vale mais
e, valendo mais, traz mais valor também para
0S nossos clientes, consumidores e parceiros.

0 sucesso de Formas Luso reflecte o seu pa-
pel absolutamente inovador, nao sé a nivel na-
cional mas também internacional, o que consti-
tui para a Central um natural e acrescido motivo
de orgulho.
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Sendo um produto que ajuda a perder peso, é
uma inovacao com um invulgar sentido de opor-
tunidade, pois vem corresponder a um desejo
de muitas pessoas que querem adoptar habitos
de vida mais saudaveis. Vem também contribuir
para o combate a obesidade, uma doenca que
atinge cada vez mais pessoas - e cada vez mais
novas - e que esta intimamente relacionada com
a degradacao dos habitos alimentares.

Outro motivo de orgulho é-nos dado pela marca
Sagres. Numa altura em que esté ainda fresca a
emocao sentida com a nossa Seleccao durante
0 Mundial da Alemanha, todos os que vivemos
dintensamente a marca Sagres temos motivos
para estar duplamente orgulhosos.

Por um lado, a marca que apoia ha mais tem-
po a Seleccao Nacional de Futebol concretizou
esse apoio com o lancamento da Sagres Selec-
cao, uma cerveja que é simultaneamente uma
celebracao, uma homenagem e, naturalmen-
te, uma nova forma de fornecer mais energia

a marca.

Por outro lado, a Sagres demonstrou, através
de um conjunto de accoes promovidas pela
Central, capacidade de mobilizar, movimentar e
entusiasmar uma grande quantidade de pesso-
as que, através da Sagres, quiseram demons-
trar o seu apoio a Seleccao. Este é, sem du-
vida, 0 nosso maior orgulho, pois nao é facil
encontrar marcas com este poder.

Propriedade: Sociedade Central de Cervejas e Bebidas, S.A.

N° 06 >> JULHO 2006

Go to Market: o que
acontece quando os

colaboradores da Central
‘saem de casa’ e vao

para a rua conhecer os
consumidores cara a cara?

O lancamento da Bohemia em
Angola marcou o novo félego
da Sagres naquele pafs.

Um acordo com a maior
empresa angolana

P

A onda de apoio a seleccao
nacional de futebol promovida
pela Sagres mostrou o poder
de uma marca que consegue,
simultaneamente, inovar,
mobilizar, entusiasmar e
emocionar.

Rui Miranda, Margarida
Machado, Glauco Ferreira e
Nuno Pires: caras novas e novas
ideias, projectos e desafios que
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de refrigerantes garante vém enriquecer a Central.
a distribuicdo da Sagres

em Angola.

- Central EervsiEse Debidss

scc@centralcervejas.pt | www.centralcervejasbebidas.pt | Linha de apoio a cliente: 808 204 771




\
\
\
\
\
"V
‘I

4
Roberto Medina, 1
do Rock in Rio, |
Carmona Rodrigues,
da Camara
unicipal de Lishoa
e Nuno Pinto
| de Magalhaes
-

Celebrar a presenca da Seleccao Nacional no

aqtie

Mundial de Futebol 2006 e incentivar os portu-
gueses a torcerem pela equipa de todos nés foi
a razao que levou a SCC a lancar a cerveja Sa-
gres Seleccao, cuja campanha contou com a
participacao de Eusébio.

dest

0 maior futebolista portugués de todos os tem-
pos foi a figura escolhida para dar a cara por
esta edicao historica e emblematica da marca
Sagres e a 72 inovacao da empresa em 2006,
a qual foi colocada a venda no inicio de Maio.
Desenvolvida a partir de uma receita especial,
a Sagres Seleccao é uma cerveja equilibrada,
com aroma a frutos e a lipulo e com um teor al-
codlico de 5,6°, oferecendo um amargo suave e
refrescante tendo em linha de conta quer a ima-

gem quer o tipo de cerveja vendida em 1966.
“Para viver este Mundial com a mesma paixao
do primeiro” era o desafio lancado a todos os
adeptos da Seleccao Nacional na campanha de
publicidade protagonizada por Eusébio, a princi-
pal estrela da equipa que no Mundial de 1966
conseguiu o melhor resultado de sempre de Por-
tugal num torneio intercontinental — 3° lugar.

A coincidéncia de emocoes entre o Campeona-
to do Mundo de 1966 e o Mundial da Alemanha
foi, alids, a ideia criativa que levou ao desenvol-
vimento dos anincios da Sagres Seleccao, no-
meadamente o spot televisivo, onde esses dois
grandes momentos do futebol nacional eram
evidenciados através de um jogo de imagens
que colocava frente-a-frente os adeptos de en-
tao e os adeptos de agora.

Camisola e ‘hot spots’ para
defender cores nacionais

Com o objectivo de levar a Seleccao a fazer no-
vamente histéria num Campeonato de Futebol,
a Sagres promoveu ainda outras iniciativas que
mobilizaram 0s portugueses no apoio a equipa
das quinas.

Uma dessas accoes foi um tour, promovido em
parceria com a Modelo Continente, que levou

uma Camisola Gigante da Seleccao a viajar de

Sagres e Eusébio
untos pela Selecc¢ao

norte a sul do pais para recolher mensagens de

apoio e incentivos aos jogadores que defende-

ram as cores nacionais na Alemanha. Uma vez
preenchida, a Camisola foi entregue a Seleccao

Nacional.

Mais de 200 mil pessoas viram
os jogos nos estadios Sagres

A Sociedade Central de Cervejas e Bebidas
em parceria com as Camaras Municipais de
Lisboa, Porto, Braga e Faro instalou ecras gi-
gantes (de 25 m? nas respectivas cidades
para o visionamento dos jogos da Seleccao Na-
cional no Campeonato do Mundo de Futebol.

A criacao destes “Estadios Sagres”, com anima-
cao e musica antes e depois dos jogos, procu-
rou oferecer aos adeptos um local de convivio
e comemoracao, convidando a populacao a ai
reunir-se para torcer pela Seleccao Nacional.

Na transmissao do jogo Portugal x Inglaterra

N
LA

para os quartos de final, a

pacos em Lisboa e Porto,
no Relvado da Reitoria e na

mente.

No total, cerca de 225 mil
pessoas viram 0S jogos nos 6 espacos criados
para o efeito e que resultam de uma iniciativa

conjunta das Camaras Municipais daquelas qua-

tro cidades.

A SCC promoveu ainda diversas festas em cola-

boracao com alguns clientes fora de Portugal,
sendo de destacar as realizadas na Alemanha,
pais anfitreao do evento.

Eusébio e lvete Sangalo animaram Vialonga

Procurando proporcionar um momento diferente aos seus colaboradores, a SCC J

promoveu duas sessoes de autégrafos na sede da empresa, em Vialonga, com

Eusébio, no dia 2 de Maio, e com a cantora brasileira lvete Sangalo, que deu a

cara pela Sagres Chopp, no passado dia 7 de Marco.

Num ambiente de grande animacao e euforia, muitos foram aqueles que nao qui-

seram perder a oportunidade de conhecer de perto e guardar um autégrafo da ‘

maior estrela do futebol portugués e da cantora da Bahia cuja musica alegre e fes-

tiva é reconhecida em todo o planeta. Varios colaboradores nao resistiram também a

tirar uma fotografia com as estrelas, o que ocasionou instantes de grande divertimento e

emocao. Foi, sem duvida, um momento Unico que quebrou a rotina na fabrica de Vialonga.

Central criou dois novos es-

Av. dos Aliados, respectiva-
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@ Praia Sagres Chopp
2 refrescou Rock in Rio
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Nao ha nada melhor do que uma praia para ver-
dadeiros momentos de descontraccao e convi-
vio, por isso a Sagres Chopp decidiu levar
até ao Rock in Rio — Lisboa o espirito das
férias ao pé do mar. Num ambiente re-
cheado de boa musica e boa cerve-
ja, muitos foram aqueles que nao
quiseram perder a oportunidade de
visitar o local mais refrescante do
Parque da Bela Vista — a Praia Sa-
gres Chopp — a qual acorreram cen-
tenas de fas do chopp brasileiro. Entre
estes contaram-se muitas caras conhe-
cidas do publico portugués, que aprovei-
taram a ocasiao para confraternizar com os
amigos Ricardo Pereira e Rodrigo Herédia, os
‘barmen’ de servico no bar desta praia.

A socialite Pimpinha Jardim, o actor Ricardo
Pereira e a actriz Ana Brito e Cunha

Com areia verdadeira e 300 m? de area, a Praia
Sagres Chopp era composta por materiais ex-
clusivamente naturais, como colmo e madeira,
apresentando-se como um espaco inovador e
contagiante, onde os visitantes puderam ainda
aprender a sambar e dancar ao ritmo da melhor
mdsica brasileira.

A Praia Sagres Chopp foi a face mais visivel do
patrocinio da marca ao Rock in Rio — Lisboa
2006, o qual incluiu ainda a decoracao de to-
dos os bares colocados no recinto, a criacao de
um dos canais de angariacao de fundos para o
projecto social promovido pela organizacao do
evento, a distribuicao de material de merchandi-
sing e a promocao de diversas accoes de inte-
raccao com o publico.

Enquanto patrocinadora oficial do festival, a cer-

veja Sagres promoveu entre Marco e Abril ac-
coes junto dos consumidores que incluiram a
oferta de 30 bilhetes por dia, 300 CD'’s da Ivete
Sangalo e trés viagens ao Brasil.

200 mil litros de cerveja vendidos

A presenca da Cerveja Sagres neste mega-
evento ficou ainda assinalada pelas cerca de

160 colunas de extraccao de cerveja espalha-

das pelo recinto, as quais foram responsaveis
pela venda de 200 mil litros de cerveja Sagres

Chopp e Sagres Bohemia. Este resultado cons-
titui um recorde absoluto no que respeita a ven-

da de cerveja num festival musical realizado em
Portugal e ultrapassa em cerca de 40 mil litros
o valor conseguido na edicao anterior (160 mil
litros).

o

Para abastecer as colunas, e a semelhanca da
anterior edicao do Rock in Rio - Lisboa, a Sa-

gres instalou um inovador sistema de distribui-

Nuno Teles, Carmona Rodrigues, da Camara Municipal de Lisboa, Nuno Pinto de Magalhaes, Fontao de Carvalho, da Camara Municipal de

Lisboa, e Roberto Medina, do Rock in Rio

0 actor Ricardo Pereira e Roberta Medina, do Rock in Rio

cao de cerveja que substitui os tradicionais bar-

ris. Com uma capacidade instalada de 160 mil

litros de cerveja, esta estrutura assentava num

esquema de tubagens colocado em grande par-

te no subsolo, ligado a quatro camides-cisterna
com capacidade para 25 mil litros, um tanque

de 12.000, 23 tanques de mil litros e 12 tan-

ques de 500 litros.

Além deste sistema, a distribuicao de cerveja
no recinto foi ainda assegurada por 45 Back

Dispensers, um conceito de ‘venda ambulante’

em que a cerveja era transportada numa mochi-

la que contém um barril de 11 litros.

Depois do patrocinio a primeira edicao deste
mega-festival, realizada em 2004, a Sagres nao
podia deixar de voltar a dar o seu apoio aquele
que foi, sem duavida, um dos pontos mais altos
do Verao de 2006 e um importante veiculo para
a notoriedade da marca.
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CERVEJARIA DA TRINDADE

A Cervejaria da Trindade do Campo Pequeno abriu ao publico dia 26 de Ju-
nho, oferecendo aos lishoetas mais um espaco para desfrutarem da quali-
dade daquela que € a mais antiga cervejaria portuguesa em actividade.

A inauguracao da segunda Cervejaria da Trindade do pais aconteceu um

pouco mais de um més depois da reabertura ao publico da Praca de Tou-
ros do Campo Pequeno, a qual se apresenta totalmente renovada, dispo-

nibilizando uma ampla oferta cultural e comercial, razao que levou a SCC
a investir neste espaco.

No dia 6 de Julho teve lugar a cerimonia de inauguracao oficial, que con-
tou com a participacao de figuras conhecidas do publico portugués, no-

meadamente do mundo taurino.

Alberto da Ponte e Rosa Pereira, das revistas ‘Casa &Jardim’ e ‘Homem Magazine’

Foto de Homem Cardoso

0 empresario e aficcionado Joao Dotti

Inaugurada em 1836 pelo galego Manuel Moreira Garcia, no espaco adja-
cente a entao Fabrica de Cerveja da Trindade, a Cervejaria da Trindade co-
mecou a ser explorada pela SCC em 1934. Desde entao tem conquistado
um lugar de referéncia junto do publico portugués e estrangeiro. Simbolo da
gastronomia e tradicao na cidade de Lisboa, foi distinguida em 1986 com
o titulo de ‘Patrimonio Cultural da Cidade’, pela Camara Municipal de Lisboa.
Ainda no ambito do 150° aniversario, a Secretaria de Estado do Turismo

agraciou a ‘Trindade’ com a medalha de Mérito Turismo no grau Prata, por

prestacao de servicos relevantes para o turismo portugués.

Um agradecimento especial a revista Burladero pelo apoio na organizacao.

Um dos grupos de forcados

laaiiic =

P i il ety

Ricardo Ferreira, Gerente da Cervejaria da Trindade

AANEET

VAT

A

0 fotografo Homem Cardoso e a sua mulher

0 Ganadero Conde de Cabral com a mulher e Eduardo Fortunato de Almeida, das revistas
‘Casa&Jardim’ e ‘Homem Magazine’

7i

Isabel Moisés 0 agricultor Manuel Veiga e o Presidente da Camara

Municipal da Golega, José Veiga Maltez

José Manuel Esteves e o Comendador Mario Pereira Goncalves,
da ARESP, com Alberto da Ponte
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Este ano, a SCC ja foi distinguida com um to-
tal de 13 galardoes e prémios que vém atestar
a qualidade dos seus produtos e confirmar que
esta é uma das mais bem sucedidas empresas
de bebidas da actualidade.

Os mais recentes prémios atribuidos foram os
referentes ao ‘Monde Selection 2006’, o con-
curso promovido anualmente pela mais antiga e
prestigiada organizacao independente na area
da Seleccao da Qualidade, fundada em Bruxe-
las em 1961. As marcas Sagres e Luso foram
contempladas com a atribuicao de sete meda-
lhas ‘Monde Selection’, incluindo duas ‘Grandes
Medalhas de Ouro’ (galardao maximo) para a
Agua de Luso e Luso Fresh e trés ‘Medalhas
de Ouro’ para a cerveja Sagres Branca, Sa-
gres Bohemia e Luso Fresh Limao. A cerve-
ja Sagres Preta recebeu a ‘Medalha de Prata’
e a Sagres Zer0 arrecadou a ‘Medalha de Bron-

Vo b T =1 gl
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ze' num concurso cuja cerimoénia de entrega de
prémios aconteceu em Praga a 25 de Junho.
Este galardao premeia as marcas de bebidas
que mais se destacam em termos de qualidade
organoléptica por comparacao com outros pro-
dutos da mesma categoria, constituindo crité-
rios de avaliacao o aspecto do produto, o sabor

e a espuma, entre outros.
Sabor duplamente reconhecido
0 paladar e qualidade dos produtos da SCC fo-

ram também reconhecidos pelo International
Taste & Quality Institute (iTQi), que atribuiu

prémios reconhecem

qualidade dos produtos

da SCC

um Superior Taste Award 2006 a Luso Fresh
Limao e as cervejas Sagres ZerO e Sagres
Bohemia. A primeira alcancou o galardao ma-
ximo — 3 estrelas (Exceptional) - enquanto a Sa-
gres Bohemia obteve a classificacao de 2 es-
trelas (Remarkable) e a Sagres ZerO conseguiu

1 estrela (Good Tasting). A partir de uma avalia-

cao feita por um juri composto pelos mais reco-
nhecidos chefes de cozinha da Europa, espe-
cialistas em bebidas e sommeliers, 0s ‘prémios
de sabor’ do iTQi, entidade independente com
sede em Bruxelas, sao atribuidos anualmente
mediante uma analise que tem por base as pro-
priedades organolépticas de cada produto, a re-
accao afectiva do jurado e a intensidade do pra-
zer que o produto proporciona.

A juntar a estes galardoes, a Sagres Bohemia
foi ainda contemplada com o Prémio Master
da Distribuicao 2006 na categoria de ‘Bebi-
das Alcoolicas’. Esta distincao, atribuida pela
Revista Distribuicao Hoje, visa premiar os pro-

dutos mais inovadores e com melhores perfor-

mances do mercado, estando a votacao a car-
go dos 10 principais retalhistas e 10 principais
grossistas da Distribuicao Moderna.

Luso continua a ser a marca
preferida dos consumidores

No inicio de Maio, a Agua de Luso viu duas das
suas marcas, a Luso Fresh e a Luso Frigo,
eleitas ‘Produto do Ano 2006’, nas categorias
‘Aguas Aromatizadas’ e ‘Aguas Minerais Natu-
rais’, respectivamente. Entregue no ambito da
2% edicao do Grande Prémio de Marketing
e Inovacao, um certame de grande sucesso a
nivel internacional, este galardao constitui uma
importante prova do reconhecimento e apreco

dos consumidores pela marca Luso.

Sagres Bohemia distinguida
com prémio SIAL D'OR 2006

A Cerveja Sagres Bohemia foi distinguida com
os Prémios Category Sial d’Or 2006, na ca-
tegoria de ‘Alcoholic Beverage’ e Country SIAL
D'OR, enquanto vencedor entre todos os pro-
dutos portugueses em competicao. Estes ga-
larddes sao atribuidos pela SIAL, Feira Interna-
cional de Alimentacao de Paris, que premeia
produtos inovadores e com melhores resulta-

dos comerciais em varios paises.

Sagres retoma exportacoes
para Angola e oficializa parceria
com Refriango

A SCC e a Refriango, empresa lider no merca-
do angolano de refrigerantes, oficializaram em
Abril 0 acordo que prevé a distribuicao da Cerve-
ja Sagres em Angola. O contrato entre as duas
empresas foi formalizado durante a visita do Pri-
meiro-Ministro José Sdcrates as instalacoes da
Refriango, em cuja comitiva seguiu Alberto da
Ponte, Administrador-Delegado da Central.

A assinalar o reinicio das exportacoes da Cer-
veja Sagres para Angola, a Sagres Bohemia co-
mecou a ser distribuida no mercado angolano
no més de Maio, prevendo-se um sucesso idén-
tico ao registado em Portugal.

A Refriango, de capital misto portugués e ango-
lano, € uma das maiores empresas de bebidas
a operar no mercado angolano, sendo detento-
ra das marcas ‘American Cola’ e ‘Blue’, lideres
no segmento de refrigeran-
tes. Em finais de 2005, a
Refriango inaugurou nos ar-
redores de Luanda a mais
moderna unidade industrial
do sector em Angola, num
investimento de cerca de

40 milhoes de euros.

Um mercado em
franca expansao

Depois de um periodo em que a SCC produziu
localmente a Cerveja Sagres, através de um
acordo com a Cuca rescindido por mutuo acor-
do e de forma amigavel em Marco deste ano, a
Sagres volta a estar presente em Angola exclu-
sivamente através da exportacao, reforcando-

se assim a aposta no mercado externo, com

Alberto da Ponte, Luis Vicente, da Refriango, um membro da seguranca do Primeiro-Ministro de

Angola, o Primeiro-Ministro de Angola e José Sdcrates

cada vez maior peso na actividade da empre-
sa. Depois dos excelentes resultados de 2005,
o mercado das exportacoes da SCC registou, ja
no primeiro semestre de 2006, um crescimen-

Nuno Pinto de Magalhaes, Francisco Carvalho Martins, Alberto da Ponte e Jorge Arrulo, country
manager da SCC em Angola

to superior a 70% no segmento das cervejas
e 69% no das aguas, representando cerca de
18% das vendas totais da Central no que respei-
ta as cervejas.

Agora, e para melhor responder as necessida-
des dos consumidores angolanos, a SCC es-
tabeleceu o referido acordo com um country
manager que ira acompanhar os negocios da
Central no territorio angolano.

Miss Angola 2000
da a cara pela
Sagres Bohemia

Na sequéncia do acor-
do, Angola sera o terceiro
pais de lingua portuguesa
a comercializar a cerve-
ja ruiva da Central, depois
de Portugal e de Cabo
Verde, tendo para o efei-
to sido desenvolvida uma
campanha local de marke-
ting e comunicacao no valor total de 500 mil eu-
ros, que inclui anincios de televisao, radio e ou-
tdoor, materiais de ponto de venda e accoes de
sponsoring.

O principal suporte desta campanha é um fil-
me publicitario protagonizado por conheci-
das figuras publicas angolanas, com destaque
para Carine Manite, Miss Angola 2000, e para
o manequim luka. As filmagens decorreram no
Restaurante Bar Chill Out, um dos locais mais
badalados da ilha de Luanda, onde teve tam-
bém lugar a festa de lancamento da ‘nova’ cer-
veja.
Enquanto patrocinadora oficial
da Seleccao de Angola, apura-
da para o Campeonato do Mun-

do de Futebol, a realizar na Ale- .'_:
manha, a Sagres promoveu "'-..
ainda varias accoes b
de comunicacao de e
produto tendo em
vista reforcar essa

ligacao.
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Luso Fresh com campanha

naturalmente refrescante

TUES
AGUA
QUE
EVAPORA

fittrciraroe
it

marcas

“Tu és agua que evapora” foi a ideia criativa que
deu origem a campanha de publicidade da Luso
Fresh, a qual arrancou no final Abril abrangendo

televisao e mupis.

Esta inovadora campanha apresentava como

R T RN TR TS
refrmcare

peca central um spot televisivo de 30” com o
titulo “Nuvens”, no qual se podiam ver corpos
que, ao evaporar agua, originavam nuvens. O
filme exigiu elaborados efeitos especiais que o
tornaram altamente diferenciador.

Em linha com a comunicaco da Agua de Luso,
o0 conceito reforcava o claim de comunicacao
da marca Fresh — ‘naturalmente refrescante’ — e
colocava em evidéncia as caracteristicas e va-
lores que distinguem a marca: qualidade e con-
fianca.

A partir da assinatura ‘Tu és agua. Bebe Luso’,
lancada por ocasiao da reformulacao da ima-
gem da marca, foi criada uma campanha que
destacava o facto de Luso Fresh ser uma das
formas mais naturais e saudaveis de nos refres-
carmos e repormos a agua que 0 nosso orga-

nismo vai perdendo nas actividades diarias.

Sagres

on the road...

A Aidil Wines, distribuidora da SCC nos Estados Unidos, mais precisamente no

Estado de New Jersey, teve a original ideia de decorar automéveis Mini Cooper
com a imagem da Sagres Bohemia e Sagres Branca. A ideia foi fazer a analo-
gia entre a Sagres 25 cl, apelidada pelos americanos de Sagres “Mini”, com o
Mini Cooper.

Sendo uma campanha projectada para trés anos, existira a possibilidade de re-
vestir os Minis com novas referéncias anualmente.

Esta é, sem duvida, uma iniciativa que garante grande visibilidade para a mar-
ca e que a coloca a grande velocidade. As vendas de Sagres no mercado dos
EUA, no primeiro semestre de 2006, cresceram 7,5% face a igual periodo do
ano anterior,

... ho Dia de

Portugal

Ainda em New Jersey, e também em Nova lorque, a Sagres, através

do seu distribuidor Aidil Wines, marcou presenca em 11 espacos si-

tuados na Ferry Street, NJ, e em seis clubes das duas cidades para

comemorar o Dia de Portugal. O saldo foi, uma vez mais, muito po-

sitivo, permitindo a centenas de pessoas festejarem o 10 de Junho

com muita alegria.

A equipa portuguesa terminou em segundo lu-

gar o torneio internacional ‘Bud Cup’, que se re-
alizou a 28 de Junho, no Estadio de Colénia, na
Alemanha. A equipa, constituida por Carlos Xa-
vier, Dimas, Ricardo Sa Pinto, Xico (guarda re-
des da Seleccao Nacional de Futebol de Praia),
Oceano Cruz, Diogo Matos, Filipe Gaidao e Ber-
nardo Pinto Coelho, chegou a final, onde jogou
contra a Grécia e perdeu por 2-1.

Portugal participou pela primeira vez este ano
na ‘Bud Cup International’ com equipas oriundas
da Argentina, Alemanha, Grécia, EUA, Holanda,
ltlia, Espanha, Emirados Arabes Unidos, Irlan-
da do Norte e Reino Unido.

A ‘Bud Cup’ é um torneio global de futebol com
jogadores e equipas de todo o mundo que '

se qualificam para o torneio final vencen-

-
n -
- -
. | —— 4
do os respectivos torneios local de quali- 3 P .
ficacao. Para além de jogarem no mes-
mo campo onde jogam os jogadores do

Campeonato do Mundo, as equipas par-
ticipantes na ‘Bud Cup’ experimentam

todos os confortos associados a um
evento destas dimensaes. fas de futebol bilhetes VIP para o jogo
Para celebrar o Mundial de Futebol, Portugal x Angola, no dia 11 de Junho. A
a Bud lancou em Portugal uma garra- Bud foi um dos patrocinadores do Cam-
fa exclusiva, com edicao limitada de peonato do Mundo de Futebol que se rea-

4.000 unidades, e ofereceu ainda aos lizou na Alemanha.

marcas
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Mundialito Joi 2006
promove fair-play entre as criancas

0 Parque Verde, em Loures, foi o palco do Mun- cador, assim como para a claque que apoiou a

dialito Joi 2006, evento desportivo organizado sua equipa com mais empenho e entusiasmo.

pela marca de sumos da SCC com o objectivo A Joi, marca lider no mercado nacional dos re-
de promover o fair-play e 0 gosto pela pratica frigerantes sem gas, procurou desta forma pro-
de futebol junto das criancas. O torneio teve ini- mover o desenvolvimento pessoal e desportivo
das criancas e jovens, envolvendo-0s numa ini-
ciativa que estimula o convivio, o fair-play e o

gosto pela pratica desportiva.

cio a 9 de Junho e terminou a 9 de Julho.
Além do proprio calendario de jogos, o Mundia-
lito Joi coincidiu com o Campeonato do Mundo

‘Mundial dos Sabores’
com a Joi

Ainda no ambito do Mundial, e com o objectivo de comemorar a magia do futebol,

de Futebol no sistema competitivo e no nimero
de equipas participantes: 32 seleccoes, repre-
sentativas dos paises que marcaram presen-

ca no Mundial da Alemanha, compostas por

criancas entre os 5 e os 10 anos.

No ultimo dia do torneio, 9 de Julho, foram a Joi lancou em Junho um pack especial, com o nome ‘Mundial dos Sabores’, que
entregues os prémios, com destaque para a trouxe muito divertimento aos mais novos.
Taca Fair-Play, atribuida & equipa que demons- A nova embalagem, totalmente inovadora na categoria dos refrigerantes, trans-

trou melhor espirito desportivo durante toda a formava-se em campo de futebol e as tampas das garrafas de sumo em jo-

competicao para com colegas, adversarios e gadores, permitindo jogar futebol subbuteo.

organizacdo. Houve ainda prémios para o me- 0 pack ‘Mundial dos Sabores’ era uma edicao limitada que este-

Ihor jogador, melhor guarda-redes e melhor mar- ve apenas disponivel durante as semanas do Mundial de

Futebol da Alemanha.

------

‘Convidados’ especiais

A Bud, a Bohemia e a Agua de Luso foram alguns dos ‘convidados’ especiais que estiveram a mesa
nas comemoracoes do 4 de Julho que decorreram na embaixada dos EUA em Lisboa. Poucos dias
antes, a Agua de Luso esteve também, juntamente com a John Smith’s, na embaixada do Reino Uni-
do, onde se comemorou o aniversario oficial da Rainha de Inglaterra.

Em discurso directo

Margarida Machado, Glauco Ferreira, Rui
Miranda e Nuno Pires sao quatro dos novos
rostos da equipa da Sociedade Central de
Cervejas e Bebidas. Numa breve conversa
com a ‘natural’ revelam um pouco sobre os
seus percursos profissionais e a experiéncia
de trabalhar naquela que é a Melhor
Empresa de Bebidas nacional. A todos eles

colocamos as mesmas quatro questoes:

1. Como ocupa o seu dia-a-dia na SCC?

2. Quais sao, no seu entender, as mais-valias
de trabalhar numa empresa como
a Central?

3. Desde que entrou para a SCC, ha algum
facto ou projecto que gostasse de
destacar?

4. Uma mensagem para os futuros

colaboradores da empresa...

MARGARIDA MACHADO
Information Systems Manager

Licenciada em Engenharia Fisica e Materiais, pela Universidade
Nova de Lisboa, Margarida Machado iniciou funcoes
na SCC em Dezembro de 2004, assumindo desde
logo o cargo que hoje ocupa. A sua carreira pro-
fissional comecou numa empresa do Grupo Ge-
neral Motors, como Project Engineer Manager,
tendo ainda exercido funcoes na Baan Business
Systems, onde foi Chefe de Projecto, e na Di-
reccdo da Area de Servicos da Burdtica (Grupo
Zetes). Um curriculo preenchido, onde se des- o
taca ainda os cursos de formacao na Cran-

field University, no Instituto de Estudios Su- 'H
periores de la Empreza e na Associacao |
de Estudos Superiores de Empresa.

1. Areparticao do meu tempo num dia de trabalho pode ser representada,
em média, da seguinte forma: 25% na gestao da operacao diaria - anali-
se de solicitacdes de novas funcionalidades ou projectos, anélise de situa-
coes correntes, gestao do contrato de outsourcing, identificacao de opor-
tunidades de melhoria, transformando-as em projectos; 50% em anélise e
avaliacao dos projectos - status dos projectos em curso e garantia de co-
ordenacao das varias equipas de implementacao, analise de propostas de
projectos, avaliacao da adicao de valor em caso de candidatos a imple-
mentacao, planeamento e enquadramento na linha estratégica definida;
25% na participacao nas actividades do grupo IS S&N, como representan-
te de Portugal no grupo IS - definicao de standards e best practices, coor-
denacao e ligacao aos projectos internacionais, deslocacoes para partici-

pacao em reunioes fora do pais.

2. A participacao na definicao estratégica e implementacao de solucoes e
sistemas que contribuam para o processo de Inovacao, o acesso a Best
Practices de Gestao, a intervencao na estrutura internacional e a utilizacao
das sinergias dai geradas.

A SCC encontra-se num periodo particularmente interessante da sua exis-
téncia, o que oferece a oportunidade de intervir e participar em projec-
tos estruturantes que criam a percepcao de construcao e desenvolvimen-
to continuo.

A SCC é uma empresa muito completa do ponto de vista de desenvolvi-
mento de um produto, desde a sua conceptualizacao até a comercializa-
cao, onde a apreensao de novos conhecimentos nas diversas areas é uma

constante. Este enriquecimento é um elemento que permite

uma consolidacao e evolucao das competéncias pesso-
ais anteriormente adquiridas.

3. Sendo a area de Sl transversal a todas as areas
de uma empresa, em todos os projectos que parti-
cipamos sentimos o impacto que as mudancas tém
na organizacao, seja por utilizacao da tecnologia, seja
ao nivel da alteracao de processos. Desde que

| estou na empresa, ja ultrapassamos a

\ barreira dos 25 projectos locais im-

plementados.
Ja fizemos o go live do primeiro pro-
jecto global do grupo S&N. Estamos
em fase de implementacao de ou-
tros projectos globais, nas areas
de RH, Messaging, Intranet S&N e
Infraestrutura de Comunicacao.
Mas nao ¢ a quantidade que é in-
teressante, € a diversidade que
se verifica por tras deste nime-
(cont. pagina seguinte)
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ro. Mais do que identificar um projecto em particular, é a existéncia desta
dinamica de mudanca e integracao que gostaria de destacar.

4. Durante o ultimo ano a dindmica que se viveu permitiu dar um passo
fundamental para uma nova forma de estar. Considero que estamos num
tempo de consolidacao e prossecucao do trabalho iniciado, com muitos
projectos aliciantes a decorrerem e a serem desenvolvidos, e para 0s
quais todos os reforcos sao muito bem-vindos. Portanto preparem-se, que
0 que nao vao encontrar nesta empresa é tédio...

GLAUCO FERREIRA
Customer Development Manager

Natural do Brasil, Glauco Ferreira entrou na SCC em Abril de 2005 para
criar a area de Customer Development (Desenvolvimento de Clientes), que
hoje dirige. Antes da Central, trabalhou durante oito anos na AmBeyv, a
maior cervejeira da América Latina, no Brasil, tendo ocupado varios car-
gos chave como Gestor de Trade Marketing, Gestor Comercial, Gestor de
Vendas e, também, da area de Marketing.

1. Trabalhar no Customer Development permite ocupar o dia-a-dia da for-
ma mais diversificada possivel. Como o departamento existe para fazer a
interligacao entre vendas e marketing, a minha rotina é dividida entre acti-
vidades voltadas para o planeamento estratégico em coordenacao com a
area de marketing e actividades de activacao e acompanhamento de per-
formance dos clientes junto da area de vendas. Além disso, efectuo visi-
tas aos distribuidores e pontos de venda para garantir o cumprimento dos
objectivos a que nos propomos.

2. Fico bastante entusiasmado em ser colaborador da Central por acredi-

tar que estarmos mudando o mercado de bebidas em Portugal. Digo isso

nao so pelo facto de liderarmos a onda de inovacao no mercado de cerve-
ja e de aguas, mas também porque estamos a proporcionar solucoes ino-

vadoras aos nossos clientes, como o Iceberg e o Superchilled, que sao os
Unicos equipamentos para garrafa e barril que gelam cerveja na tempera-
tura ideal para consumo. Afinal, cerveja fresca na temperatura certa € um

dos factores mais importantes na escolha do consumidor.

3. Desde que cheguei a Portugal tive a oportunidade de perceber que o
mercado portugués tem varias coisas em comum com outros mercados
de bebidas que conheci, como o sul-americano, o dos EUA e o inglés. Em
todos eles, os clientes precisam de ajuda para fazer o negécio crescer e
0 grau de competicao é enorme.

Neste cenario, a inovacao é cada vez mais um elemento fundamental para
conseguir a preferéncia dos consumidores, dai a importancia de novida-
des como o Iceberg, Unico no mercado e concebido para gelar cerveja de
forma mais rapida e com grande capacidade de stock. Depois, temos ain-
da o Superchilled, uma fonte para barril que garante a temperatura mais
fresca independentemente da quantidade de vezes que se tira uma impe-
rial, aliada a disponibilidade de materiais de merchandising no ponto de
venda para que o consumidor entenda que esta no sitio certo. Com esse
tipo de abordagem conseguiremos agregar valor ao negocio dos nossos
parceiros.

4. A crise é do tamanho da ambicao de cada um. Quanto maior a ambi-
cao de fazer a diferenca no negdécio de bebidas, menor a crise e maior a
oportunidade de crescimento que tera na Central ou na Scottish & New-
castle. E ter a possibilidade de trabalhar numa empresa vencedora e diné-
mica que acredita que pode fazer a diferenca em Portugal significa cres-

cer e valorizar-se como profissional.

RUI MIRANDA
Innovation & Business Manager Beers

Licenciado em Gestao pela Universidade Catolica, iniciou a sua carreira de
Marketing na Procter & Gamble em 1995, mais precisamente na divisao
de Laundry & Cleaning. Entre 1999 e 2004 esteve no Grupo Media Capi-
tal, primeiro no relancamento da TVI e mais tarde como Director de Marke-

ting do IOL. Antes de assumir o cargo de Innovation & Business Manager
Beers na Central, em Maio de 2005, frequentou o Program for Manage-
ment Development Course na Harvard Business School.

1. Gosto de programar o dia bem cedo de forma a poder gerir as priori-
dades. Acompanho os projectos da minha equipa e tento desbloguear o
que posso para que o trabalho deles seja o mais efectivo possivel. Preo-
cupo-me em que haja tempo para planear e entrar em contacto com no-
vas oportunidades. Gosto de almocar rapidamente para sair cedo. Estou
a tentar realizar visitas ao mercado mais frequentes e incutir esta cultura

na minha equipa.

2. A Central estda num dos mercados mais dinamicos e competitivos de
Portugal. Isto sé por si é um aliciante muito grande, mas o que faz toda a
diferenca é a fase de mudanca em que a empresa se encontra e a possibi-
lidade que cada um de nos tem de contribuir realmente na construcao do
negdcio e da empresa. E também a possibilidade de construir uma menta-
lidade “como posso ajudar?” em nds proprios.

3. Pessoalmente, senti-me muito bem acolhido pelas pessoas da Central
e isso foi um éptimo comeco.

Em relacao a projectos gostava de salientar o lancamento da Sagres Cho-
pp, que foi um sucesso e que so foi possivel pelo trabalho de equipa de
quase todas as areas da empresa.

O outro projecto que gostava de realcar é a participacao do Pierce Bros-
nan na nova campanha publicitaria da Bohemia porque mostrou que sabe-
mos inovar (nao sé com o lancamento de novos produtos) e, simultanea-

mente, que somos audazes e que vamos ser lideres do mercado.

4. Sejam bem vindos e tragam ideias, boa disposicao e vontade de mu-
dar.

NUNO PIRES
Innovation & Business Manager Waters

Licenciado em Gestao de Empresas, Nuno Pires inicia a sua carreira na
Procter & Gamble Portugal, na area de Produtos de Grande Consumo, de-
sempenhando mais tarde funcoes também em Espanha (Madrid), onde
geriu marcas como Pringles e SunnyDelight. Em 2001 decide mudar de
sector e participa no projecto do 4° operador mével (Oni Way), ficando a
trabalhar na equipa do seu (novamente) actual chefe Nuno Teles. Apds a
saida da Oni Way, vai para Londres com a missao de iniciar o set up es-
tratégico do canal da MTV em Portugal e em 2004 ruma a Compal, onde
permanece até 2006 como responsavel pelo gabinete de inovacao. Final-
mente em 2006 aceita o desafio da SCC para dirigir 0 negécio das Aguas

& Refrigerantes. Nesta nova funcao elege como principais projectos o re-

posicionamento da Luso Fresh e o lancamento da inovacao mundial For-

mas Luso.

1. Sempre a correr! Todos os dias surge uma nova oportunidade, uma
nova prioridade, e o desafio é conseguir aquilo que nos faz, no final do
ano, voltar a vencer no mercado, gerando valor ao accionista, que deposi-

ta todos os dias total confianca em nds para gerirmos o seu patrimonio.

2. O sentir todos os dias que posso melhorar a vida dos consumidores
portugueses com os produtos que colocamos no mercado, numa empre-
sa (ja vao sendo poucas em Portugal) onde o centro de decisao continua
a ser local, a autonomia é total, com uma fabrica ao lado para inovar... e,
fundamentalmente, onde me é permitido sonhar em fazer TUDO aquilo que
reconhecidamente pode fazer a diferenca no nosso negocio.

3. O projecto de reposicionamento de Luso Fresh este ano, o projecto de
criacao e lancamento de Formas Luso e o desafio constante de continuar
a fazer de Luso lider incontestavel em Portugal.

4. Com uma equipa vencedora é uma das poucas empresas em Portugal
onde temos a oportunidade de gerir um negdcio “fervilhante”, com mar-
cas de valor e reconhecimento incontestavel, tal como fosse 0 nosso pro-

prio negacio...

| .
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CUSTOMER DAY OUT NO LUSO E VIALONGA

olaboradores da SAL e SCC na pele de vendedores

‘Go to Market’ é a palavra
de ordem do Customer
Day Out, projecto iniciado
em 2005 que, de forma
gradual e progressiva,
procura envolver todos os
colaboradores da empresa.
Em Abril deste ano foi
dado mais um passo nesse
sentido, com a realizacao
de duas accoes de ‘rua’
que abrangeram cerca

de 140 pessoas da SAL e
da SCC. O saldo foi, uma
vez mais, muito positivo.
Além dos excelentes
resultados de vendas, foi
uma oportunidade unica de
conhecer melhor o mercado
e de trabalhar em equipa,
procurando afirmar a Central
como a Melhor Empresa de

Bebidas Portuguesa.

Y
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“O meu primeiro dia na Central foi no merca-
do pois, para mim, aquilo que faz a diferenca
€ o consumidor e o cliente”. Foi desta forma
que Alberto da Ponte, Administrador-Delegado
da SCC, resumiu mais uma edicao do Custo-
mer Day Out, iniciativa lancada no final de 2005
com o objectivo de proporcionar aos colabora-
dores da empresa o contacto com o mercado,
levando-os a perceber a importancia dos clien-
tes para o sucesso do negocio.

Depois de uma primeira experiéncia muito bem
sucedida, que teve lugar no dia 30 de Novem-
bro do ano passado com a participacao de cer-
ca de 200 Managers da SCC, a empresa cum-
priu a promessa deixada no final do encontro
- “Let's Sell Again” — e organizou este ano duas
accoes ‘Customer Day Out’, envolvendo agora
colaboradores tanto da SCC (Vialonga) como da
SAL (Luso).

Jogue e ganhe bilhete,
| i para o Estoril UPEH-&[II _

Luso deu o pontapé de saida

Divididos entre canal On Trade e Off Trade, os
colaboradores da SAL foram os primeiros a sair
para a rua, no dia 20 de Abril, numa accao que
se saldou num total de 891 caixas (On Trade) e
180 packs (Off Trade) de Sagres Chopp e Luso
Fresh vendidos. Mas mais do que os resultados
praticos, que segundo Carlos Cruz, Director-Ge-
ral de Vendas, foram “brilhantes”, esta foi uma
oportunidade Unica de tomarem conhecimento
do mercado, dos desejos e expectativas dos
consumidores e das dificuldades que se colo-
cam a equipa de vendas. “Nos, como consumi-
dores, nao nos apercebemos do outro lado, que
nem sempre é o que parece”, refere Eunice So-
ares, da Area Administrativa da SAL.

Para Rui Barrocas, Técnico de Compras, outra
das principais mais-valias do Customer Day Out

foi a constatacao da “grande aceitacao que as
marcas Luso e Sagres tém por parte dos con-
sumidores, apesar de a concorréncia ser forte
e nao dormir”. Isto para além de ser uma exce-
lente iniciativa para incentivar os colaboradores
a formar “um bloco coeso em que todos temos
0S mesmos objectivos € 0 mesmo rumo, pois,
se nos mantivermos unidos e tornarmos realida-
de o espirito de equipa, as metas serao mais fa-
cilmente atingidas”.

Construir uma verdadeira equipa que partilha os
mesmos valores e trabalha para um objectivo
comum &, alids, o proposito do Customer Day
Out, que procura ajudar a afirmar a SCC como
a Melhor Empresa de Bebidas Portuguesa. Isso
mesmo ficou confirmado na Sala Sagres do
Grande Hotel do Luso, onde os participantes
da accao de 20 de Abril se reuniram depois de
um “cansativo, mas enriquecedor” dia de ven-
das. “Vendeste tudo?” era a pergunta mais ouvi-
da quando alguém entrava e todas as cabecas

Se viravam para ouvir a resposta num ambiente

logue e ganhe bilhetes
Para o Estoril Open. [ |

e Lusox §

repleto de animacao e boa disposicao. Quando
questionados sobre o que tinham achado da ex-
periéncia, quase todos concordaram que tinha
sido “positiva, divertida, surpreendente, interes-

sante e agradavel” e mostraram grande vonta-
de de voltar a vestir a pele de vendedor.

“Um dia feliz”
também em Vialonga

Passados oito dias, a 28 de Abril, foi a vez de
cerca de 100 colaboradores da SCC sairem a
conquista de Lisboa, uma tarefa que acabou por
se revelar proveitosa, com 979 caixas de Sa-

Al E,nha hllhl:m'
| paray okstorib E"Fl'l"-.f_l-_l

“...ESTA FOI UMA
OPORTUNIDADE UNICA DE
TOMAREM CONHECIMENTO

DO MERCADO, DOS DESEJOS
E EXPECTATIVAS DOS
CONSUMIDORES...”

gres Chopp e Luso Fresh vendidas no On Trade
e 1034 packs no Off Trade.

Segundo Lurdes Leal, da Area Financeira, “esta
foi uma boa experiéncia, que permitiu fazer bas-
tantes contactos e que recolheu grande recepti-
vidade por parte dos consumidores”. Colocada
no hipermercado Continente do Cascaishop-
ping, Lurdes destaca o facto de “muita gente
mostrar interesse em experimentar 0S novos
produtos da SCC (Sagres Chopp e Luso Fresh)”
e a oportunidade que lhe foi dada de “perceber
0 que os colegas andam a fazer 14 fora”".

Tal como tinha acontecido em 2005, o debrie-
fing e apresentacao dos resultados do Custo-
mer Day Out teve lugar na Cervejaria da Trinda-

de, com a presenca do Alberto da Ponte, Isabel

Moisés, Jon Evans e Carlos Cruz, a quem cou-
be ‘abrir os trabalhos’ e apresentar as conclu-
soes do dia.

“Hoje é um dia feliz para mim pois todos vos
ajudaram a aumentar a forca de vendas”, dis-
se o Director-Geral de Vendas na abertura da
sessao, a que se seguiu um momento de refle-
xao e troca de ideias entre todos os participan-
tes. O objectivo era que cada um dos grupos
formados respondesse a um pequeno inquérito
sobre 0 CDO e depois, em formato de reporta-
gem, desse a conhecer aos restantes colegas
as suas observacoes. Na sua maioria, todos

(cont. pagina seguinte)
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concordaram que esta tinha sido uma experién-
cia “muito enriquecedora, estimulante e a repe-
tir", que a SCC tem uma “imagem forte, credi-
vel e inovadora” e que o trabalho em equipa é
fundamental “para levar a empresa ainda mais

longe”.

Contacto com o mercado oferece
nova perspectiva do negocio

Tanto em Vialonga como no Luso, a opiniao dos
intervenientes sobre o que é mais importante
para o negdcio, os pontos fortes no mercado
e as prioridades para o futuro mudou conside-
ravelmente depois da accao. O contacto com

os clientes (na sua maioria pontos de venda) e

consumidores permitiu-lhes ter uma nova visao
do mercado, em que 0 preco, as accoes pro-
mocionais e 0s contratos de exclusividade per-
dem importancia a favor da visibilidade, referen-
ciacao e o espaco de prateleira no que respeita
a importancia para o negécio. Em relacao aos
pontos fortes, ficou demonstrado que a SCC se
distingue exactamente pela visibilidade, referen-
ciacao, espaco de prateleira e divulgacao de
materiais promocionais. Em relacao as priorida-
des para o futuro, as opinides pré e pds accao
foram mais coincidentes, distinguindo-se aqui
mais 0s colaboradores da SAL - preco, referen-
ciacao, accoes promocionais, publicidade, ser-
vico e visibilidade — e os da SCC - referencia-
cao, espaco de prateleira, visibilidade, accoes
promocionais e divulgacao de materiais promo-
cionais.

Como referiu Alberto da Ponte na sua mensa-
gem final, esta nova perspectiva do negécio dei-
xa perceber a importancia de conhecer bem o
mercado e o papel que cada um desempenha
na satisfacao do cliente. “Todos nés temos influ-
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éncia sobre o cliente. E bom que cada um expe-
rimente as dificuldades e desafios dos colegas
pois s assim seremos uma verdadeira equipa”.
Neste sentido, e como o proprio Alberto da Pon-
te, fez questao de referir, a SCC vai acolher a
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sugestao de fazer um “Customer Day In”, con-
vidando as pessoas das vendas a experimenta-
rem “o lado de dentro” do negocio. Fica essa
promessa e a certeza de que o Customer Day

Out é um projecto para continuar.
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0s membros do juri - a professora Celine, o empresario Pedro Miguel Ramos, Isabel Moisés e Nuno Teles

Vencedores do Marketing
Challenge vao estagiar na SCC

Q

Pedro Goncalves, André Martins e Diogo Rosa, os trés alunos do 3° ano do curso de
Administracao e Gestao de Empresas da Universidade Catélica de Lisboa cuja proposta saiu
vencedora no Marketing Challenge lancado pela SCC, preparam-se para iniciar um estagio
profissional na empresa. Uma oportunidade que os deixa bastante entusiasmados, ou nao
fosse a Central “um dos maiores challengers do mercado”. Para esta nova etapa nas suas
vidas sera fundamental a criatividade e perspicacia evidenciadas no plano apresentado.

A criatividade e a capacidade de propor
uma ideia com relevancia para o consu-
midor foram as razoes que levaram a So-
ciedade Central de Cervejas e Bebidas a
atribuir a vitoria do Marketing Challenge
ao trabalho apresentado por Pedro Gon-
calves, André Martins e Diogo Rosa, alu-
nos do 3° ano do curso de Administracao
e Gestao de Empresas da Universidade
Catolica de Lisboa.

e um dos membros do jdri, a propos-
ta vencedora destacou-se pelo facto de
“antecipar o futuro e apresentar um pla-
no concreto para aproveitar essa opor-
tunidade”. Uma opiniao partilhada por
Isabel Moisés, Directora-geral de Recur-
sos Humanos e Comunicacao Interna da
Central, e por Pedro Miguel Ramos, que
integrou também o juri pelo seu conhe-
cimento pratico do mercado.

Lancada em Novembro de 2005 no ambito do Forum Entre as principais ideias propostas por Pedro Goncal-

Carreiras, a iniciativa desafiava os pré-finalistas a resol- ves, André Martins e Diogo Rosa estiveram o lancamen-
verem um caso que reproduzia uma situacao real da em- to de uma extensao da marca Sagres Bohemia espe-
presa, convidando-0s a apresentar uma estratégia que cialmente dirigida aos jovens, uma maior focalizacao no
fizesse duplicar o consumo de Sagres Bohemia em Por- publico feminino e o reforco do posicionamento premium
tugal. desta cerveja.

Para Nuno Teles, Director-geral de Marketing da SCC (cont. pagina seguinte)



pessoas -

(cont. pagina anterior)

Em virtude da sua vitéria no Marketing Challenge, os trés alunos ven-
cedores vao participar num estagio de Verao na SCC, podendo assim
aprofundar os seus conhecimentos sobre a empresa e 0S Seus pro-
dutos.

Iniciativa permitiu estreitar
relacao empresa-estudantes

0 lancamento deste desafio integra-se no ambito do protocolo de co-
operacao que liga a SCC a Universidade Catdlica Portuguesa e consti-
tuiu, conforme explica Nuno Teles,
“uma excelente forma de estrei-
tar a relacao entre as empresas e

o mundo académico, com benefi-

cios para ambas as partes: a em-
presa consegue atrair os melho-
res profissionais e 0s estudantes
ficam mais informados sobre os
desafios do mundo empresarial”.
Para a equipa vencedora, essa foi uma das mais-valias da participacao
nesta iniciativa: “este contacto com a SCC foi claramente positivo. O
importante caracter interactivo da accao, por oposicao a uma mera
apresentacao da organizacao, constituiu um estimulo de peso para
uma maior aproximacao aluno-empresa, sendo que no nosso caso le-
VOU-N0s a sentir como parte integrante desta”.

Outras das razoes que levaram os trés estudantes a aceitar este de-
safio foi a sua “componente estratégica substancial em termos de
marketing” e o facto de os colocar “na posicao de uma empresa que
¢ uma challenger forte no mercado”. Isto para além de a Sagres Bohe-
mia continuar a ser “uma cerveja com um enorme potencial no merca-
do, passivel de desenvolvimento numa multiplicidade de vertentes”.
Sobre o estagio na Central, Pedro Goncalves, André Martins e Diogo
Rosa mostram-se entusiasmados, atendendo sobretudo “a estratégia
que a SCC tem vindo a desenvolver recentemente”.

ENTREVISTA COM A EQUIPA VENCEDORA DO MARKETING CHALLENGE

“A Sagres Boh emia ainda tem
um enorme potencial de mercado”

1. O que os motivou a participar neste ‘desafio’?

Podemos estabelecer as razoes que nos motivaram a aceitar este desafio
sob dois niveis: o0 mercado onde a SCC opera e 0 jogo em si.

Antes de mais, ja tinhamos tido um primeiro contacto com o mercado cer-
vejeiro, onde a proximidade com o produto ‘cerveja’ nos havia levado a de-
senvolver um plano de marketing no ambito da cadeira de Marketing I. Ha-
via, portanto, algum a-vontade com a problematica que era o substrato do
jogo. Por outro lado, 0 modo como o jogo nos foi proposto, bem como
0 seu contelido e objectivos, apresentando uma componente estratégica
substancial em termos de marketing ao por-nos na posicao de uma em-
presa que é uma challenger forte no mercado, foram igualmente razoes
que nos levaram a encarar este desafio como uma oportunidade de enri-
quecimento pessoal.

2. Quais as principais dificuldades encontradas?

A principal barreira que se nos pds no decorrer do desafio foi, indubita-
velmente, o levantamento e tratamento de informacao relevante para o
caso em analise. As condicoes relativamente restritas sob as quais o jogo
nos foi proposto, com objectivos especificos a cumprir, também limita-
ram de algum modo o0 nosso ‘raio de accao’. Aquando do estudo e de-
senvolvimento do caso em si, debatemo-nos igualmente com problemas
em transformar as ideias que surgiam em estratégias operacionalizaveis

e coerentes.

3. Depois deste estudo aprofundado, com que opinidao ficaram da
Sagres Bohemia? Ja a conheciam?

Efectivamente, ja conheciamos a cerveja. Entendemos que a Sagres Bo-
hemia, apesar de ser ja um caso de sucesso, € uma cerveja com um enor-
me potencial no mercado cervejeiro, passivel de desenvolvimento/explo-

racao numa multiplicidade de vertentes.

4. Como avaliam esta aproximacao a empresa?

Este contacto com a Sociedade Central de Cervejas e Bebidas foi, no nos-
so entender, claramente positivo. O importante caracter interactivo da ini-
ciativa, por oposicao a uma mera apresentacao da organizacao, constitui
um estimulo de peso para uma maior aproximacao aluno-empresa, sendo

gue no nosso caso nos levou a sentir como parte integrante desta.

5. Foi a primeira vez que participaram numa iniciativa deste gé-
nero?

Se encararmos o Marketing Challenge pela sua abordagem a um caso de
negdcio com aplicabilidade real e visivel no mercado, foi a primeira vez.
Contudo, em termos de desafio académico, ja haviamos participado em

outras iniciativas.

6. Em que medida aprofundaram os vossos conhecimentos sobre
a SCC? Com que opiniao ficaram?

Sera de realcar que parte substancial do que agora conhecemos da SCC
foi-nos transmitido pela propria empresa em apresentacao na Universi-
dade, na qual o proprio Dr. Alberto da Ponte esteve presente, sendo que

entendemos ser de louvar a proximidade que a empresa tem procurado

manter com o mundo académico. Em termos operacionais, vemos a SCC

como uma empresa de relevo no panorama nacional, inserida num grande
grupo internacional, que tem vindo a desenvolver um perfil mais agressi-
vo em termos concorrenciais, de que sao exemplo claro os recentes lan-

camentos no mercado cervejeiro.

7. Estavam a espera de ganhar? Qual foi a sensacao?

Apesar de estarmos confiantes na nossa proposta, nao podiamos, de
modo algum, descurar o valor dos nossos concorrentes, que estao igual-
mente de parabéns. Foi precisamente isso que, ao sabermos o resulta-
do deste desafio, nos proporcionou um sentimento de realizacao e de de-

ver cumprido.
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8. Estao entusiasmados com a possibilidade de estagiar na SCC?
Porqué?

Atendendo ao que nos foi proposto no Marketing Challenge e a estratégia
que a SCC tem vindo a desenvolver e prosseguir recentemente, entende-
mos que um estagio na area de marketing da empresa se apresenta como
uma oportunidade bastante interessante.
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Central apoia primeiro
Curso Elementar de Cerveja

promovido pelo CFPSA

A Sociedade Central de Cervejas e Bebidas e o
Centro de Formacao Profissional para o Sector
Alimentar (CFPSA) deram inicio em Maio ao pri-
meiro Curso Elementar de Cerveja jamais reali-
zado no pais. O protocolo de colaboracao entre
as duas entidades foi formalizado em ceriménia
publica no dia 31 de Maio.

Dirigido a todos aqueles que pretendem apro-
fundar os conhecimentos sobre esta bebida de
grande consumo, com especial destaque para
0s actuais e futuros profissionais do sector da
Restauracao e Similares, este Curso arrancou
no final do més de Maio e inclui um total de 15
horas em horario pdsaboral. Destas, oito di-
zem respeito a aulas tedricas e serao ministra-
das nas instalacoes do CFPSA na Pontinha e
sete sao praticas e terao lugar na sede da SCC,
em Vialonga.

Mestre cervejeiro José Sobral
ministra aulas tedricas

A parte tedrica do Curso sera dada pelo Mestre
Cervejeiro da Central, José Sobral, responsavel
pelo desenvolvimento de todas as novas cerve-

Nuno Pinto de Magalh@es e o mestre cervejeiro José Sobral

Joaquim Calado e Gracinda Ramos, do CFPSA, o Comendador Mario Pereira Goncalves, da ARESP, Nuno Pinto de Magalhaes

e José Sobral, da SCC

jas da empresa nas Ultimas décadas — desde a
Golden Beer a Sagres Bohemia — e recentemen-
te jubilado da SCC.

A SCC, enquanto pioneira em termos de inova-
cao do mercado cervejeiro portugués, e o CFP-
SA, como entidade formadora com elevadas
responsabilidades neste dominio, decidiram
promover este Curso para oferecer aos colabo-
radores da Restauracao e Similares o0s conheci-
mentos indispensaveis
em torno deste produ-
to alimentar que requer
conhecimento e técni-
cas proprias para ser
bem servido aos consu-
midores.

Desde os cereais ele-
mentares até a degus-
tacao final, o contetido
do Curso Elementar de
Cerveja passa ainda pe-
los diversos métodos e
fases de fabrico, o engarrafamento, o transpor-
te, o armazenamento e o fundamental acto de
“tirar uma imperial/fino”.

Esta serd uma oportunidade unica para apren-

Gracinda Ramos e Nuno Pinto de Magalhaes

der e apreender as particularidades técnicas
que caracterizam a cerveja, permitindo melho-
rar significativamente o desempenho dos pro-
fissionais que lidam diariamente com esta be-
bida.

Central
de Cervejas

marca presenca
na Ovibeja 2006

A Sociedade Central de Cervejas e Bebidas esteve presente pelo 5° ano
consecutivo na Ovibeja, uma das mais importantes feiras agricolas nacio-
nais, que decorreu entre 29 de Abril e 7 de Maio, em Beja, e onde a em-
presa promoveu uma apresentacao subordinada ao tema “Cevada Disti-
ca para Malte”.

Inserida no programa de debates técnicos e empresariais realizados du-
rante a Ovibeja 2006, a palestra destacou-se como um dos eventos mais
participados do certame, tendo constituido uma oportunidade privilegiada
para reforcar a aproximacao e o espirito de cooperacao entre a industria
cervejeira e diferentes entidades, como cooperativas, agricultores e insti-
tuicoes ligadas a investigacao.

Os oradores convidados abordaram questoes ligadas a cultura da cevada

0 Presidente da Republica, Cavaco Silva, visitando o stand da SCC

distica para malte, tendo Artur Amaral, da Escola Superior Agréria de San-
tarém, dissertado sobre “Trabalhos de experimentacao na cultura de ceva-
da distica para malte”, enquanto o Luis Alenquer, da Agrocamprest, falou
sobre 0 “Enquadramento da cultura de cevada distica para malte no siste-
ma cultural. Sementeira directa”. Por fim, Benvindo Macas, da Estacao Na-
cional de Melhoramento de Plantas de Elvas, fez uma apresentacao sobre
“Experimentacao agrondémica na cultura de cevada distica para malte”.

Segundo José Cordeiro, da malteria da SCC, “esta iniciativa visou reafir-
mar o empenho da Central em contribuir para o desenvolvimento técni-
co e para a consolidacao da competitividade no mercado da cevada na-

cional”.

‘UFTa ! Op‘

A natural foi falar com os responsaveis das Cooperativas de Beja, Beringel
e Brinches, presentes na Ovibeja 2006, para saber a sua opiniao sobre a
Central e o futuro da cultura de cevada em Portugal. Aos trés foram colo-
cadas as seguintes questoes:

1. Como avalia a relacao com a Sociedade Central de Cervejas e
Bebidas?
2. Como vé o futuro da producao de cevada em Portugal?

Cooperativa de Beja - José Ribeiro
1. E optima

2. Penso que a manter-se como esta vai continuar a ser boa.

Cooperativa de Beringel - Francisco Brissos

1. Nos 23 anos que estou nesta cooperativa sempre tivemos uma exce-
lente relacao e sempre consideramos que a Central de Cervejas merecia
todo o crédito da nossa parte.

2. A producao de cevadas para malte esta condicionada pelas politicas
agricolas comuns e algumas interrogacoes se colocam no presente e no
futuro por causa destas politicas. Existem terras e produtos com mais
qualidade e, tanto da nossa parte como da Central de Cervejas, existe
vontade e preocupacao em produzir, mas vai depender sempre das poli-

ticas.

Cooperativa de Brinches - Antonio Brito

1. A relacao com a Central de Cervejas é uma ligacao comercial normal
para a producao de cervejas de malte.

2. Para o futuro pretende-se incrementar a relacao com a Central de Cer-
vejas. A producao de cevada esta a aumentar, mas ainda nao esta no
‘pico’ e pode crescer mais.
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Confrala da Cerveja
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A Confraria da Cerveja acolheu como novos membros varios colaborado-
res da Sociedade Central de Cervejas e Bebidas, numa cerimonia de entro-

nizacao que decorreu no Convento de Tomar a 11 de Maio.

Foram oito os colaboradores da SCC que integraram a Confraria da Cer-

veja na categoria de Confrade Mestre: Isabel Moisés, Carlos Cruz, Nuno

Teles, Manuel Galvao, Joaquim Pedro Silva, Teresa Apolonia, Zulmira Sil-
va e Philippe Godineau. A estes juntaram-se ainda conhecidas personali-
dades da vida economica, social e politica nacional, apreciadores de cer-

portuguesa.

Criada ha trés anos, a Confraria da Cerveja tem como objectivo a valoriza-
cao das virtudes de uma bebida enraizada ha milénios na Historia da Hu-
manidade, sendo também o ponto de encontro de pessoas que dedicam
a sua vida profissional a causa da cerveja ou que de algum modo tenham
contribuido para ela de forma significativa.

Directores da Central
partilham conhecimentos

Nuno Teles, Director-Geral de Marketing, e Carlos Cruz, Direc- CENTRO no que respeita a patrocinios e mecenato, entre as quais se
tor-Geral de Vendas, partilharam recentemente os seus conhe- contam o apoio a autarquias, parcerias com entidades oficiais
cimentos e experiéncia enquanto colaboradores de uma das e colaboracao em iniciativas de cariz social, cultural, cientifico-
maiores empresas nacionais. tecnoldgico, desportivo e educacional.

Nuno Teles foi convidado para integrar o corpo docente do Ja a participacao de Carlos Cruz no seminario que a Centro-
GIEM/ISCTE na Pos-Graduacao em Marketing Desportivo, na &4 & K ( A  marca-Associacao Portuguesa de Empresas de Produtos de
disciplina Gestao de Patrocinios e na Pds-Gradu- Marca promoveu no dia 10 de Maio centrou-se na
acao em Comunicacao Integrada na disciplina de questao da “Decisao de Compra no Ponto de ven-
Patrocinio e Mecenato, enquanto Carlos Cruz parti- G ISCTE da (PdV)". O Director Geral de Vendas da SCC,
cipou no Seminario da Centromarca. BUSINESS SCHOOL empresa associada da Centromarca, explicou os

Realizadas em Maio, estas accdes no Instituto Su-
perior de Ciéncias do Trabalho e do Emprego per-
mitiram ao Director de Marketing da Central apre-
sentar a politica e principais accoes da empresa

GIEM

ELEVAKOS A SUA CARREIRA prar no PdV; seleccionar o produto no PdV e criar

cinco passos deste processo: compreender a ne-
cessidade de consumo; seleccionar o PdV; com-

habitos de consumo.

-

veja ou intervenientes de relevo no desenvolvimento e cultura cervejeira

SCC patrocina

Festas
de Lisboa
até 2008

A Sociedade Central de Cervejas e Bebidas é o “Patrocina-

Inovagao em destaque
ha Exponor

) o L ) . dor Principal do Programa das Festas de Lisboa” entre 2006

A inovacao foi o mote da presenca da SCC na Exposicao Internacional da Ali-
_ . e 2008, de acordo com o
mentacao 2006, que decorreu no passado més de Junho na Exponor, em Ma- .
) protocolo assinado com
tosinhos. .
o _ ) a Empresa de Gestao de

Este certame, com 22 anos de histdria, acompanha a evolucao do sector ali-

Equipamentos e Animacao
Cultural (EGEAC) da Cama-
ra Municipal de Lisboa no fi-

mentar e d& a conhecer aos profissionais as ofertas do mercado, quer a nivel
nacional como internacional.

Como empresa lider em inovacao no mercado nacional de bebidas, a SCC nao po- . .
o o ) nal do més de Maio.
dia deixar de participar neste evento com os seus mais recentes lancamentos. Em

destaque esteve a Sagres Chopp, assim como a Sagres Bohemia e a Luso Fresh,

cuja gama foi recentemente reforcada com o lancamento de novos sabores.

Agua de Luso apoia
ICEP em encontro
mundial de especialistas
de vinhos

0 Pavilhao de Portugal, no Parque das Nacoes, foi o palco do almoco que no fi-

Francisco Carvalho Martins e Amaral
Lopes, da CML-EGEAC

Francisco Carvalho Martins, Amaral Lopes e Rui
Lima Miranda

nal de Abril reuniu os membros do juri do Concurso Mundial de Bruxelas que, Com este patrocinio, a SCC pretende reforcar a lideranca da

pela primeira vez, se realizou fora da Bélgica. marca Sagres em Lisboa e afirméala como a cerveja favorita

0 almoco, organizado pelo Icep Portugal, foi oferecido pela Sociedade Central dos lisboetas, assim como dar maior visibilidade & nova Sa-

de Cervejas e Bebidas, a qual marcou presenca neste concurso com gres Chopp, colocada no mercado em Fevereiro deste ano e

a Agua de Luso, que foi a agua exclusiva da prova, e que, no que tem revelado ser um caso de sucesso.
dia 20 de Abril, teve na zona de chegadas do aeroporto de A parceria entre a Central e a EGEAC permitira, ain-
Lisboa um balcao de boas vindas onde puderam ser de- da, conjugar e potenciar sinergias de reconheci-
gustadas as novas Sagres Chopp e Luso Fresh. do interesse publico para as vivéncias culturais
da cidade de Lisboa.

A SCC da assim mais um passo no reforco da

0 Concurso Mundial de Bruxelas tem como objectivo
reconhecer vinhos de qualidade, essencialmente euro-
peus, atribuindo prémios a trés niveis. Durante os trés sua politica de apoio a Cultura e a Capital.
dias do evento, cerca de 200 membros do juri prove-
nientes de 45 paises (composto por jornalistas, escan-
coes e endlogos) foram convidados a provar e julgar cerca
de 5000 amostras de vinhos.

Para a SCC, este patrocinio constituiu uma oportunidade importante para

a empresa divulgar os seus produtos a nivel internacional, junto de um publico

exigente e profissional e manifestar a sua associacao as bebidas fermentadas.



SCC representada
has Jornadas ARESP 2006

Nuno Pinto de Magalhaes, da Sociedade Central de Cervejas e Bebidas,

foi 0 moderador do painel ‘Restauracao com as Marcas a Mesa’ nas Jor-

nadas ARESP 2006, que tiveram lugar no Centro de Reunides da FIL no

inicio de Abril.

Sob o tema ‘Inovar para Vencer’, este encontro organizado pela Asso-

ciacao da Restauracao e Similares de Portugal (ARESP) e dirigi-

do maioritariamente aos empresarios da Restauracao e Bebidas

contribuiu para uma reflexao sobre novas formas de inovacao

na restauracao e bebidas, como factor de diferenciacao.
No ambito da sua participacao neste evento, a SCC foi ainda o
‘Patrocinador de Ouro’ do Jantar de Honra realizado no dia 4 de

ARESP 0

Pk

Nuno Pinto de Magalhaes, Virgilio Gomes, especialista em gastronomia,

e o chef Fausto Airoldi

Abril no Salao Preto e Prata do Casino do Estoril. Sagres Bohe-

mia, Sagres Chopp e Agua de Luso foram algumas das marcas pre-
sentes no jantar de homenagem as personalidades que se destacaram no

apoio ao sector da Restauracao e Bebidas.

Este ano, as Jornadas decorreram em paralelo com a HOREXPO, jun-
tando dois eventos de reputacao para o canal HORECA e fazendo deste

salao uma importante referéncia do turismo nacional.

Central no aniversario da Uniarme

Carlos Cruz, Director-Geral da SCC, foi o repre-
sentante da empresa no evento de comemora-
cao do 20° aniversario da Uniarme-Uniao de Ar-
mazenistas de Mercearia, que se
realizou no dia 12 de Maio no Con-
vento do Beato.

A comemoracao incluiu uma confe-

réncia sobre ‘Globalizacao e Inova-

Carlos Cruz

Sagres e Luso patrocinam
festa dos Prémios Meios & Publicidade

PREMIOS
MelosePublicidade
{ 2003 }

A Sociedade Central de Cervejas e Bebidas
(SCC), através das marcas Sagres Bohemia,
Sagres Chopp e Luso Fresh, foi o patrocinador
exclusivo da cerimonia de entrega dos Prémios
Meios & Publicidade 2005, evento realizado no
dia 11 de Maio, no Centro de Congressos de
Lisboa.

A disputar os 41 prémios nas areas de media,

cao’, a entrega do Troféu Fornecedor do Ano e
um Jantar e Espectéculo.

A Uniarme é uma cooperativa que tem como
objectivo principal a aquisicao, armazenagem e
distribuicao de bens e servicos aos seus Asso-
ciados. Complementarmente, presta ainda ou-
tros servicos de apoio, assim como formacao

técnico-profissional aos seus membros.

marketing, publicidade a concurso nesta 42 edi-
cao dos Prémios Meios & Publicidade estiveram
124 pessoas, empresas ou projectos.

0O patrocinio da SCC a este evento justificou-se
nao so pelo seu caracter inovador, mas tam-
bém por se tratar de uma iniciativa que tem por
objectivo premiar as empresas e pessoas que
mais se distinguem na sua actividade.

Site da SCC

ja disponivel em inglés

O site da Sociedade Central de Cervejas e Bebidas encontra-se ja disponivel em inglés. Numa
versao mais resumida, os cibernautas que nao falam portugués vao poder igualmente na-

vegar pelo endereco www.centralcervejasbebidas.pt, ficando a conhecer uma
das maiores empresas de bebidas de Portugal.

As areas ‘Quem Somos’ (About us), ‘Marcas e Produtos’
(Brands & Products), ‘Recursos Humanos’ (Human Resour-
ces) e ‘Responsabilidade Social’ (Corporate and Social Res-
ponsibility), assim como os ‘Contactos’ e ‘Servico ao Clien-
te’, foram integralmente traduzidas para inglés de forma a
tornar o site da SCC verdadeiramente internacional.

Produtos com
[ V4 [
Historia em data
[ ] y 4 [ ]
histlrica
A SCC marcou presenca, através
das marcas Agua de Luso e Cerve-
ja Sagres, na ‘Feira dos Sabores —
Produtos com Historia’, evento in-

tegrado nas comemoracoes do Dia
Internacional dos Museus (18 de

Maio) que teve lugar no Claustro
do Mosteiro dos Jerénimos

A Feira dos Sabores foi o culminar
de um programa comemorativo
preparado pelo Museu Nacional de
Arqueologia (MNA) para assinalar a
data, do qual fizeram ainda parte
espectaculos de musica, canto, danca e teatro, debates e recriacoes histéricas. O
objectivo foi demonstrar que os museus sao espacos de didlogo, comunicacao e
fruicao cultural que continuam a ter um lugar central na sociedade do Século XXI.

A SCC marcou presenca com sessoes de degustacao de Luso Fresh, Luso Fresh Sa-
bores e Sagres Branca, registando uma excelente aceitacao por parte do publico
presente, que totalizou cerca de 5.000 pessoas no primeiro dia.

Através deste apoio, e no seguimento da sua politica de responsabilidade social, a
SCC contribuiu para a promocao e divulgacao dos museus com os seus ‘Produtos
com Historia’ - Sagres e Agua de Luso.

Comer bem
é viver melhor

Consciente da importancia que a alimentacao tem para a sau-
de e bem-estar das pessoas, a SCC decidiu apostar num pro-
grama de apoio nutricional para todos os seus colaborado-
res. Desenvolvida durante o0 més de Maio, Més do Coracao,
a iniciativa ‘Coma bem, Viva melhor’ procurou ajudar os cola-
boradores da Central a adoptarem melhores habitos alimen-
tares e, dessa forma, desfrutarem de uma maior qualidade
de vida.

Este programa contou com a colaboracao de nutricionistas e
especialistas na matéria que, de 9 a 19 de Maio, aconselha-

ram, informaram e responderam as dividas de todos aqueles

que trabalham na sede da empresa, em Vialonga.

Através desta accao, a SCC procurou nao s6 contribuir para
a qualidade de vida dos seus colaboradores, como também
alerta-los para os problemas de saude associados ao exces-
so de peso e a obesidade, como seja a hipertensao arterial,
o colesterol elevado ou a diabetes.
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Site das Termas de Luso
com nova imagem

A Sociedade da Agua de Luso lancou em Abril um novo site para as Ter-
mas de Luso. Com um design inovador e atractivo, o novo site oferece
mais e melhor informacao, ao mesmo tempo que reflecte a atitude mais
dinamica da empresa.

No endereco www.termasdoluso.com, é possivel encontrar todo o tipo de
informacao referente as Termas de Luso, a qual se encontra agora dividi-
da em quatro areas principais - Referéncia Histdrica, Fonte de Salde, La-

zer e Localizacao — e se destaca pela facilidade de navegacao e melhor
organizacao de conteudos.

Através do novo site torna-se também possivel aceder a toda a informacao
indispensavel a quem queira, por exemplo, saber as caracteristicas das
aguas e suas principais indicacoes terapéuticas. Isto além de uma descri-
cao detalhada deste centro de bem-estar e salde, cujas aguas eram ja
procuradas para banhos no século XVIII.

Os cibernautas tém ainda acesso a propostas de programas de animacao

e lazer na lindissima regiao da Serra do Bucaco.

Visita
de Alberto da Ponte
ao mercado

Alberto da Ponte, CEO da Central de Cervejas, iniciou no passado més de

Junho um périplo pelo mercado que inclui visitas a Distribuidores e Clien-
tes, no sentido de, no terreno, aferir as expectativas dos parceiros da
SCC e de lhes transmitir todo o apoio necessario, com vista a consolida-

Vialonga oferece
esplanada
aos colaboradores

Com o objectivo de proporcionar mais bem-estar aos seus colaboradores,

cao da relacao.

a SCC inaugurou na Fabrica de Vialonga uma esplanada que permite tirar
0 maximo partido dos dias de sol que o Verao reserva. Este novo espaco,
preparado em colaboracao com o Centro Cultural e Desportivo da SCC,
permite a todos desfrutarem das suas refeicoes ao ar livre, sendo ainda
possivel utilizar o servico adicional de café e gelados.

Situada junto ao terraco contiguo ao refeitorio, a Esplanada Central en-
contra-se em funcionamento entre as 12h00 e as 15h00 e as 17h30 e
as 20h00.

Nuno Simes, o distribuidor Carlos Romeiro, da regiao de Serpa, e Alberto da Ponte

e s
sl »

As Termas de Luso abriram portas no dia 2
de Maio, aguardando-se mais uma época com
grande nimero de visitantes, como aconteceu
em 2005.

Com o objectivo de prestar um servico de me-
lhor qualidade a todos os utentes, a Piscina Ter-
mal, projectada pelo célebre arquitecto francés

Sistema

de filtros
reduz impacto
ambiental

Com a preocupacao constante de diminuir o im-
pacto ambiental, a Area de Fabricacao de Cer-
veja e Malte esta a substituir as chaminés do
circuito de despoeiramento dos silos por um
sistema de filtros.

Este projecto tem como objectivo a eliminacao
da emissao de poeiras para a atmosfera resul-
tante da aspiracao do po libertado durante as
movimentacoes de cevada e malte.

Os trabalhos estao divididos em duas fases: a
primeira, a decorrer neste momento, prevé a
substituicao de trés chaminés por filtros e a se-
gunda, que devera decorrer até ao final do ano,
diz respeito a substituicao das restantes cinco

chaminés.

Gustave Eiffel, foi remodelada, apresentando-se
agora mais funcional. Este ano, a SAL continu-
arad ainda a sua aposta no Turismo de Salde,
sem descurar contudo o termalismo Classico.

Ao nivel da equipa que faz parte da Estancia
Termal, foi reforcada a importancia dos valores

mar a notoriedade da marca Termas de Luso e
aprofundar a proximidade com o cliente, tendo
sempre em vista o seu bem-estar.

Conscientes que esta época termal serd mais
um desafio, acreditamos que toda a equipa al-
cancara os seus objectivos.
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estratégicos subjacentes ao Grupo Scottish &
Newcastle, a SCC e a SAL, procurando reafir-

Nova centrifuga oferece
maior capacidade
de producao

A Fabrica de Vialonga da SCC tem em funcionamento

desde Abril uma nova centrifuga que veio subs-
tituir as trés maquinas anteriormente exis-
tentes naquela unidade industrial e cujo
objectivo é a centrifugacao da cerveja
apos fermentacao.

Num investimento de 300 mil euros, a
nova centrifuga é totalmente automati-
ca, 0 que significa que permitiu uma re-
ducao da mao-de-obra associada e ofere-
ce maiores poupancas ao nivel do consumo de

energia eléctrica e de agua. Além disso, oferece um caudal de cerveja de 750 hectolitros/hora, bas-
tante superior a capacidade das suas antecessoras, que era de apenas 250 hl/hora.

Outra vantagem do novo equipamento resulta do facto de emitir menos ruido e, por isso, oferecer

melhores condicoes de trabalho aos funcionarios que operam directamente com a maquina.
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ICEP elege Cerveja Sagres
e Agua de Luso

A SCC é a Unica empresa detentora de mais de
uma marca mencionada no Livro do ICEP dedi-
cado as “Marcas Portuguesas” de referéncia.

Nesta publicacao, distribuida junto de decisores
e lideres de negécios internacionais, além da

rede diplomatica, a Central vem representada

pelas marcas Cerveja Sagres e Agua de Luso,

as quais sao dedicadas varias paginas, sendo

A Sagres em poema

Como o prometido é devido, publicamos nesta edicao da natural um po-
ema redigido por Albertino Poucochinho, um dos maiores fas da Cerveja
Sagres e amigo de longa data da Central. Algarvio de nascenca, Albertino
Poucochinho trabalhou para a SCC durante nove anos, optando depois por
um negdcio por conta propria. Nos anos 80 emigrou para os Estados Uni-

dos, mais precisamente para a cidade de New Bedford,
no estado de Massachussetts. Depois de 12 anos a vi-

que a Agua de Luso é mesmo a Unica marca de

agua nacional a aparecer no livro.

ver na cidade de St. Petersburg, no estado da Flérida, regressou a New

Bedford, onde reside actualmente.

Agradecendo a dedicacao e amizade, aqui deixamos 0 Seu poema:

“A Cerveja Sagres e a sua Portucalidade”

O Infante D. Henrique

Bem ciente aqui fique

Foi no promontorio de Sagres
Com a sua tenacidade
Mantendo sua personalidade
Vencendo situacoes acres

Também a Cerveja Sagres

Com rotulos de bons destaques
Lancado do seu promontorio
Venceu a competicao

Num expoente de satisfacao
Marcando um ponto divisdrio

Assim a sede que se deseja
Com esta distinta cerveja
Apetece bem saborea-la
Aos poucos com suavidade
Apreciando a qualidade
Nada ha para compara-la

A vida é condicionada

Para disfruta-la nao ha nada
Como saber escolher
Levando a vida a sorrir

E sempre que se permitir
Uma boa Sagres beber

Espuma branca tentadora
A sua cor bem loura
Tentacao sem resistir
Subsiste nela o sabor

Que apreciamos o seu odor
E bem apetece repetir

A Sagres é bem portuguesa

E podemos ter a certeza

Que é um brio para todos nds
Numa franca confraternizacao
Ou em qualquer ocasiao
Bebem filhos pais e avos

Atravessando fronteiras

Com suas peculiares maneiras
Sempre marcando o seu padrao
Pela qualidade de exceléncia
Todos Ihe dao preferéncia
Dando honra a nossa nacao

Assim portugueses e outros mais
Em qualquer parte nao tem rivais
Demonstramos por igual

Estamos em simultaneo a evidenciar
Ao uma Sagres saborear

E a honrar o0 nosso Portugal

As Origens da SCC
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Uma das maiores inovacoes da SCC em 2006
foi apresentada oficialmente em Abril numa con-
feréncia de imprensa em que participaram cer-
cade 20 jornalistas, que ficaram a conhecer em
primeira-mao a nova Formas Luso.

A primeira e Unica bebida do Mundo a integrar fi-
bras soluveis na sua composicao, Formas Luso
ajuda a controlar o apetite e 0 peso, apresen-
tando-se como um produto absolutamente re-
volucionario no segmento das aguas e que ofe-
rece um beneficio relevante para a populacao
portuguesa.

“Perca peso com prazer” € a assinatura des-
ta nova bebida aprovada pela Associacao Por-
tuguesa dos Nutricionistas, tendo a nutricionis-
ta Elsa Feliciano acompanhado de perto todo o
processo de desenvolvimento.

Aliando o poder de transportador de nutrientes
da Agua de Luso a capacidade cientificamen-
te comprovada de reducao de peso das fibras,
Formas Luso apresenta-se como um alimento
fundamental na dieta diaria de quem quer ema-
grecer. Isto porque as fibras, um nutriente muito

importante numa alimentacao saudavel, aumen-
tam de volume no estdmago, preenchendo os
espacos dos alimentos e potenciando um efeito
de saciedade que inibe excessos alimentares e
ajuda a controlar o apetite.

Dieta alimentar mais rica

Num pais onde cerca de 50% dos adultos so-
fre de excesso de peso e 12% sao obesos, de
acordo com dados da Sociedade Portuguesa
para o Estudo da Obesidade, e sendo a obesi-
dade a quarta causa de morte a nivel mundial,
segundo a OMS, torna-se urgente seguir as re-
comendacdes dos profissionais de saude ao ni-
vel da alimentacao: ingestao de produtos me-
nos caldricos, utilizacao frequente de fibras e
aumento do consumo de agua.

A composicao da Formas Luso mostra que
esta é uma bebida que vai ao encontro de to-
das essas recomendacoes: tem um valor calo-
rico desprezivel, é composta em 95% por Agua
de Luso, a unica marca de agua “ produto cer-
tificado” no Mundo, e inclui 0,9g de fibras soll-
veis (por 100 ml).

O consumo regular e recomendado da Formas
Luso - cerca de 1l por dia — permite pois pre-
encher duas lacunas na dieta habitual dos por-
tugueses, ou seja, o0 consumo de agua e a in-
gestao de fibras.

Uma agua socialmente responsavel

Confirmando o seu posicionamento como
uma marca preocupada com a saide e
qualidade de vida dos consumidores, For-
mas Luso apoiou a realizacao de um grande
evento cujo objectivo era alertar os portu-
gueses para a problematica da obesidade.
Em parceria com a ADEXO (Associacio
de Doentes Obesos e Ex-obesos de Portu-
gal), a marca esteve presente nas come-
moracées do Dia Nacional da Luta Contra
a Obesidade, que se realizaram no dia 20

de Maio na Alfandega do Porto. Sob o lema
“Toca a Mexer”, a iniciativa procurou sen-
sibilizar a populacao para a necessidade
de repensarem os seus habitos diarios, so-
bretudo ao nivel da alimentacao e do exer-
cicio fisico. Nesse sentido, a Formas Luso
ofereceu a todos os participantes e visi-
tantes a possibilidade de se aconselharem
com uma nutricionista sobre os cuidados a
ter e medidas a adoptar para conseguirem
uma dieta alimentar equilibrada.

Integrada num evento onde se incluiram
debates, conferéncias, exposicoes, jogos e
ginastica, Formas Luso marcou presenca
como uma solucao simples e natural para
a ajuda ao combate do excesso de peso.
Através deste patrocinio, no ambito da po-
litica de responsabilidade social da SCC,
Formas Luso demonstrou o seu empenho
na sensibilizacao da populacao para uma
doenca considerada pela OMS “a epidemia
do século XXI".

Campanha evidencia beneficios
funcionais

No ar desde Maio, a campanha de publicidade
da Formas Luso foi desenvolvida com o objecti-
vo de evidenciar os beneficios desta nova bebi-
da e alertar os portugueses para um problema
com graves consequéncias ao nivel da saude.
Todos os suportes, que abrangem televisao, ou-
tdoors e publicidade especifica em locais de
afinidade com o target como Health Clubs, re-
ferem a forma como o produto actua no orga-
nismo. No spot televisivo, por exemplo, é re-
comendado o consumo da nova Formas Luso
como uma forma simples e natural de reduzir o
peso, destacando o facto de esta ser uma bebi-
da rica em fibras hidrossoluveis que potenciam
a sensacao de saciedade.
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Caras conhecidas testaram
eficacia da nova agua

Numa accdo integrada no patrocinio da Agua
de Luso a 17% edicao do Estoril Open, a Formas
Luso convidou algumas figuras publicas a expe-
rimentarem a nova bebida no dia em que esta
foi oficialmente colocada no mercado. Com vis-
ta a avaliarem a sua eficacia, os convidados re-
ceberam um kit para dois meses, através do
qual podem comprovar as vantagens da inges-
tao desta agua.

As VIPs Ana Brito e Cunha, Margarida Pinto Correia, Patricia Bull e
Maria Joao Lopo de Carvalho

E porque estd é uma agua funcional aprovada
pela APN, as personalidades que marcaram pre-
senca no stand da Luso no dia 7 de Maio pude-
ram também receber conselhos nutricionais e
medir o indice de massa corporal, terminando a
visita com um almoco saudavel na tenda VIP.

Os conselhos de nutricao estenderam-se a to-
dos os visitantes do stand, onde até ao final do
torneio esteve uma nutricionista que informou
sobre os cuidados a ter e medidas a adoptar
para conseguir uma dieta alimentar equilibrada.

ENTREVISTA A ELSA FELICIANO, NUTRICIONISTA DA CENTRAL DE CERVEJAS

“Participar no desenvolvimento
de Formas Luso foi um orgulho”

A nutricionista Elsa Feliciano
participou no projecto

da Formas Luso desde o
primeiro minuto, tendo
acompanhado todo o
processo de desenvolvimento
do produto, desde a criacao
do conceito até ao seu
lancamento. Na sua opiniao,
“a Formas Luso pode ajudar
a controlar o peso, sobretudo
se a ingestao desta bebida
for acompanhada de um
plano alimentar equilibrado e

de actividade fisica”.

Como foi participar no desenvolvimento de
um produto tao inovador como a Formas
Luso?

Participar no desenvolvimento de um produ-
to assim inovador foi um grande desafio e, ob-
viamente, um orgulho. Muitas vezes pensamos
que a juncao de determinados ingredientes ou

I

nutrientes poderia ser interessante e benéfica,

mas por vezes deparamo-nos com obstaculos
quer do ponto de vista tecnolégico quer orga-
nolépticos.

Neste caso especifico sempre acreditei ser um
produto com imensos beneficios e poder parti-
cipar e acompanhar todo o processo foi para
mim muito motivador e constituiu um grande de-

safio profissional.

Acha que existia uma lacuna no mercado
que esta bebida veio preencher?

Acho que ndo podemos falar em lacuna. A in-
dustria alimentar estd em grande fase de ex-
pansao e desenvolvimento e esta area dos pro-
dutos funcionais e com beneficios para a salde
nao é excepcao, nomeadamente no sector das

aguas. No entanto, devemos sempre encarar

todos estes produtos como uma ajuda para o
consumidor resolver alguns problemas mas nao
esquecer que, de forma isolada, nao sao a so-

lucao.

Qual o papel da agua, em geral, e da For-
mas Luso, em particular, no processo de
controlo de peso? E das fibras?

A agua por si s6 é extremamente importante
para a saude e também para quem quer contro-
lar o seu peso. Neste caso especifico, aliamos
a agua as fibras sollveis que, pelas suas carac-
teristicas, podem ajudar na saciedade e no con-
trolo do apetite.

Recomenda esta bebida para quem quer
perder peso? Porqué?

Recomendo a quem quer perder peso que inte-
gre o consumo regular desta agua num estilo de
vida saudavel, nomeadamente um plano alimen-
tar adequado e a pratica de actividade fisica.

Como recomenda o consumo desta bebida
numa dieta que se pretende equilibrada?
Os beneficios das fibras sao variados ao nivel
do aparelho digestivo, nomeadamente porque
promovem 0 bom funcionamento intestinal. O
consumo regular de Formas Luso ajuda a hidra-
tar o organismo e a satisfazer as necessidades
diarias de fibras.

NO AMBITO DA 172 EDICAO DO ESTORIL OPEN

Luso e Fundacao do Gil

realizaram nova

accao de solidariedade

Vinte e cinco mil euros foi o valor entregue pela
Agua de Luso a Fundacéo do Gil no ambito da
accao de solidariedade social que a marca pro-
moveu durante a 172 edicao do Estoril Open e
que contou com a participacao de vérias figu-
ras publicas.

A cerimonia de entrega do cheque realizou-se

Jodo Lagos, do Estoril Open, Margarida Pinto Correia, da Fundacao do Gil, e Nuno
Pinto de Magalhaes

no ultimo dia do torneio, 7 de Maio, com a pre-
senca de Margarida Pinto Correia, da Fundacao
do Gil, Joao Lagos, do Estoril Open, e Nuno Pin-
to de Magalhaes, em representacao da SCC/
Agua de Luso.

Outras personalidades como Luis Represas,
Joao Gil, Maria Joao Lopo de Carvalho, Filipe
Soares Franco, Ricardo Pereira, Ana Brito e
Cunha, Joao Pedro Pais, Luis Esparteiro e Patri-
cia Bull deram também o seu contributo para a
iniciativa que decorreu no stand da Luso Fresh
ao longo de todo o torneio e cujas receitas re-
verteram a favor das criancas e jovens apoia-
dos pela Fundacao do Gil.

Lusg

Jogue e ajude o 5

a ser solidariacoma b
-

A accao consistia num jogo interacti-
vo que desafiava os visitantes a tes-
tarem os seus dotes de ténis contra
uma parede com dois buracos, sen-
do que cada ‘bolada’ certeira conta-
bilizava um donativo monetario para
aquela instituicao.

O valor recolhido ird permitir a Fun-
dacao do Gil estender o seu apoio a
mais criancas, através de um conjunto
de accoes de caracter social, cultural,
educativo, artistico e cientifico.

Criancas viram jogar
os seus idolos

Esta foi apenas uma das iniciativas pro-
movidas este ano pela Agua de Luso
que, enquanto patrocinadora oficial do torneio,
realizou outras iniciativas dirigidas aos mais no-
vos que confirmaram o empenho da marca em
ajudar os mais carenciados e ficar mais préxima
das comunidades envolventes.

Exemplo disso foi o convite que dirigiu a deze-

0 desportista Filipe Gaidao e a socialite Sofia Jardim

nas de criancas e jovens do Luso

Ténis Clube, da Vila do Luso, onde
se localiza a unidade fabril da Agua
de Luso, e da Associacao Bem-
Estar Infantil de Vialonga, onde
se situa a fabrica da SCC, para
marcarem presenca na principal
competicao de ténis realizada em
Portugal. A estas juntaram-se ain-
da os filhos de alguns colaborado-
res da SCC e da SAL.

Para além da oportunidade unica de verem de
perto alguns dos maiores nomes do ténis mun-
dial, como Marat Safin e David Nalbandian, os
80 pequenos convidados ficaram a saber quais
os cuidados que um atleta deve ter no dia-a-dia,
depois de uma visita ao stand da Fundacao Por-

0Os musicos Joao Gil, Luis Represas e Joao Pedro Pais com as criancas convi-
dadas pela SCC

tuguesa de Cardiologia. Para terminar, assisti-
ram a algumas partidas e visitaram o stand da
Luso Fresh onde decorria a accao da Fundacao
do Gil.
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SCC explica “O Nosso Compromisso”
a estudantes de Coimbra

A convite de alguns alunos da Escola Superior
de Educacao de Coimbra, a SCC participou na
palestra que teve lugar nas instalacoes daque-
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la instituicao no passado dia 2 de Maio sob o
tema “A Responsabilidade Social nas Organiza-
coes”. Representada por Isabel Pereira, da area
de Relacoes Institucionais, a Central apresentou
0 projecto de responsabilidade social da empre-
sa, “O Nosso Compromisso”, a uma plateia for-
mada por cerca de 80 pessoas, entre alunos e

professores, na sua maioria do Curso de Comu-
nicacao Organizacional.

Lancado em 2005, “O Nosso Compromisso” é
um projecto que, baseando-se na politica de res-

ponsabilidade social do Grupo Scottish & New-

castle, pretende-se adequar a realidade nacio-
nal e as expectativas dos diversos stakeholders
da Empresa, procurando contribuir para a cons-
trucao de um futuro melhor. E objectivo da SCC
divulgar publicamente “O Nosso Compromisso”

social
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no ultimo trimestre do corrente ano.

Central de Cervejas formaliza
acordo com o municipio

A Sociedade Central de Cervejas e Bebidas (SCC) assinou, no passado dia
10 de Julho, um protocolo com o Municipio de Vila Franca de Xira para o

estabelecimento de um compromisso para apoio do movimento associa-

tivo e solidario do Concelho de Vila Franca de Xira.
A assinatura deste protocolo vem no seguimento da ja extensa politica de
responsabilidade social da Central junto da comunidade envolvente, bem

como do trabalho desenvolvido pelo Municipio de Vila Franca de Xira tan-

to no movimento associativo, como em colaboracao com as estruturas
economicas do concelho.
Durante 0 ano de 2006, a SCC vai contribuir com uma verba de 75.000

euros, acordada entre as partes, para 0 movimento associativo e solida-
rio do Concelho de Vila Franca de Xira, por forma a incrementar investi-

mentos e actividades que reforcem a capacidade dos parceiros sociais

beneficiados, a oferta de infra-estruturas e servicos comunitarios ao dis-

por das populacoes, bem como o reconhecimento publico da conscién-
cia social da empresa.

A Gruta Forte, o Grupo Desportivo de Vialonga, o Grupo de Teatro Cega-
da, a Filarmdnica Recreio Alverquense, o Casalense e o Grémio Dramatico

Alberto da Ponte e Maria da Luz Rosinha, da Camara Municipal de Vila Franca de Xira

Povoense foram as seis instituicoes beneficiadas no ambito das accoes
de mecenato da SCC. Anualmente serao escolhidas outras associacoes.

Para Alberto da Ponte, a responsabilidade social da Empresa ndao é um
conceito vao, devendo materializar-se, como agora, no apoio e no estabe-
lecimento de parcerias e inter-correlacoes entre as diversas estruturas da

comunidade envolvente.

A SCC voltou a abrir as portas da sua fabrica de

Vialonga a dezenas de professores e educado-
res do Pré-Escolar, 1° Ciclo e I.P.S.S da fregue-

Sia, numa accao de aproximacao da empresa a
comunidade envolvente.

Sagres Zer(Q
e Agua de Luso

no ‘Desafio do Coracao’
R/

A Sagres Zero e a Agua de Luso estiveram
presentes no ‘Desafio do Coracao’, accao
integrada no ‘Més de Maio — Més do Co-
racao que a Fundacao Portuguesa de Car-
diologia realizou no Estadio Universitario

de Lisboa nos dias 12, 13 e 14 de Maio, com
0 apoio da Sociedade Central de Cervejas e Be-
bidas.

0 apoio da SCC consistiu na oferta de Agua de
Luso a todos os participantes do ‘Circuito do Co-
racao’, um passeio orientado ao longo do qual 0s
participantes foram sensibilizados por técnicos
de salde para a importancia da pratica da activi-
dade fisica e de uma alimentacao saudavel.

Vialonga

recebe professores
e educadores

Esta visita, que teve lugar no passado dia 5 de
Abril e reuniu cerca de 90 docentes, resultou do

interesse da Central em apoiar a Junta de Fre-

guesia de Vialonga numa iniciativa cujo principal
objectivo era divulgar o patriménio historico e
industrial da regiao.

Tunducie
portupnesa de
cardiologia

O percurso incluiu ainda
a avaliacao de alguns

factores de risco, atra-
vés da medicao da tensao arterial, do doseamen-
to do colesterol, da medicao do indice de massa
corporal, entre outros parametros. Para premiar
quem fez o circuito completo e chegou ao final
com todos os carimbos, a SCC disponibilizou,
ainda, bonés e fitas de pescoco.

A Central deu assim mais um passo no ambi-
to da sua politica de apoio as instituicoes da

regiao.

SCC mais
proxima

dos jovens
do concelho

Reforcando a sua proximidade com a comunida-
de, a SCC esteve mais uma vez presente no Fo-
rum das Escolas Secundarias de Vila Franca de
Xira, que decorreu entre os dias 3 e 6 de Maio.
Esta iniciativa, promovida pela Camara Munici-
pal de Vila Franca de Xira, visa divulgar o traba-
lho desenvolvido pelas escolas secundarias do
Concelho, bem como dar a conhecer aos alu-
nos ofertas disponiveis, quer em termos de sa-
idas profissionais, quer a nivel de progressao
do ensino.

No stand da SCC, os estudantes puderam con-
sultar os sites da empresa e seus produtos.
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Joi animou “A Idade do Gelo 2”

Vaérias figuras publicas e de-
zenas de criancas de ins-
tituicoes de solidarie-
dade assistiram, a
convite da marca Joi,

a antestreia do filme
de animacao mais
aguardado do ano, “A
|dade do Gelo 2.

Rita Lopes, Afonso Lopes, N
Isaurinha Jardim, Inés Jardim

e Catarina Avelar foram algumas
das personalidades que estiveram presentes,
na companhia dos seus filhos e amigos, para
ver o filme no Férum Lisboa, local onde encon-
traram alguns dos actores que deram voz as
personagens do filme.

Também a convite da Joi, um grupo de criancas
da Acreditar e véarios socios do Clube Joi assis-

tiram a esta antestreia, na sessao de visiona-

Monica érRubim
também marcaram

»  Mento realizada nos cinemas UCI
\ (El Corte Inglés), em Lisboa. As
criancas das Aldeias SOS do
Porto puderam no dia 29
assistir ao visionamento
nos cinemas AMC do Arra-
bidaShopping, no Porto.
Reforcando a politica de

As VIPs Pimpinha e Isaurinha Jardim com uma amiga

responsabilidade social, a Joi proporcionou
a dezenas de criancas um final de tarde mui-
to bem passado na companhia de personagens

inesqueciveis.

SCC solidaria
no Dia da Crianca

Os colaboradores da SCC jun-
taram-se as comemoracoes
do Dia Mundial da Crianca
através da participacao
numa accao de solidarie-
dade cujo objectivo era
ajudar a ABEIV - Associa-
cao para o Bem Estar Infantil

da Freguesia de Vialonga. Com o

empenho e espirito de entreajuda de todos con-
seguiu-se recolher 90 litros de leite que permiti-

ram tornar mais ‘ricas’ as refei-

coes das criancas acolhidas
por aquela instituicao.
Fundada em 1977, a
ABEIV tem como missao

recolher criancas em ris-
co, cuidar delas e oferecer-

lhes projectos de vida. Neste

momento o centro acolhe cerca de

20 criancas, com idades entre os 2 meses
e 0os 11 anos.

FidSTER'S [
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S&N adquire marca
Foster’s na Europa

A Scottish and Newcastle (S&N) tornou-se re-

centemente a detentora da marca Foster's na
Europa, incluindo a Turquia, a Federacao Russa

e outros paises da ex-URSS. A aquisicao da mar-

ca australiana ao Group Foster’s Limited (FGL),
num valor total de 494 milhdes de euros, foi

confirmada no dia 17 de Maio, apds a aprova-

cao do Tesouro Australiano.

Desta forma, além dos territérios cobertos pelo
acordo de 1995, que abrangia o Reino Unido,
a Republica da Irlanda e a Europa Continental,

a S&N passa a produzir, embalar e comercia-

lizar a Foster's na Turquia € em alguns paises
da exURSS - Arménia, Azerbeijao, Georgia, Ka-
zaquistao, Kirguistao, Tajiquistao, Turquemenis-
tao e Uzbequistao. Estes territorios oferecem
a Scottish excelentes oportunidades de cresci-
mento a médio e longo prazo.

Para Tony Froggatt, CEO da Scottish and New-

Tony Froggatt na SCC

Stewart MacGregor, Nuno Teles, Alberto da Ponte, Tony Froggatt, Isabel Moisés, Glauco Ferreira, Carlos Cruz e Nuno Pinto de Magalhaes

No passado dia 4 de Julho a SCC teve o privilé-
gio de ter consigo o CEO da Scottish & Newcas-
tle, Tony Froggatt. Esta visita incluiu uma reu-

niao com a Comissao Executiva alargada para

balanco do 1° semestre de actividade da em-
presa, seguida de um almoco e visita ao merca-

do, quer a clientes do on-trade, quer a clientes
do offtrade. Por Ultimo foi efectuada uma visi-
ta ao estadio Sagres da Reitoria de Universida-
de onde Tony Froggatt p6de constatar a forma
como os portugueses, com o apoio da marca

Sagres, vibraram com o Mundial.

castle, este acordo vem “consolidar uma mar-
ca de prestigio sob a nossa posse, nos nossos
mercados-chave. Isto traz beneficios estraté-
gicos e de marca significativos e oferece-nos
uma melhor plataforma para continuarmos a fa-
zer crescer 0 sucesso da marca Foster's, com
vantagens para os accionistas e consumido-
res”. Como australiano que é, Froggatt mos-
trou-se ainda “orgulhoso por a S&N ter a cus-
tédia de uma das marcas mais conhecidas da
Australia”.

A S&N é responsavel por aproximadamente
82% do volume global de vendas da Foster's,
sendo que o principal mercado da marca é o
Reino Unido, onde se vendem anualmente cerca
de 7 milhdes de hectolitros.

Robbert Ballantyne com a camisola de Franca, Eleanor Cannon
com uma camisola cuja parte da frente é portuguesa e a de tras
francesa, Nuno Pinto de Magalhdes com uma Kronenbourg 1664
Blanc na mao e Kieran Simpson com uma camisola Portuguesa

Reuniao
em Londres

Por curiosidade, e ainda a propdsito de futebol,
no dia 5 de Julho, dia em que Portugal jogou
contra a Franca, realizou-se uma reuniao em
Londres com os responsaveis em Corporate
Affairs das varias empresas do grupo. Tal como
se pode confirmar pela fotografia, foi evidente a
abragéncia e o espirito de equipa dos quadros
da S&N, independentemente das suas opcoes
pessoais. “As cervejas do Grupo presentes em
todas as frentes”.
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PROJECTO PYRAMID

Criar bases sélidas para um futuro de lideranca

John Fitzgerald Kennedy, Presidente

dos Estados Unidos, um dia disse que “a
mudanca é a lei da vida. E aqueles que
olham apenas para o passado ou para o
presente vao certamente falhar o futuro”.
Uma verdade que se aplica, sem duvida,

a uma grande empresa como a Scottish &
Newcastle, que todos os dias procura novas
formas de ser mais eficiente e produtiva com
vista a um futuro radioso. Exemplo disso é

o Projecto Pyramid, um projecto da area de
Recursos Humanos que visa homogeneizar
e integrar os processos, sistemas e formas
de trabalhar de todas as empresas do Grupo
S&N.

A Sociedade Central de Cervejas e Bebidas (SCC) é a primeira empresa do
Grupo Scottish and Newcastle a implementar o Projecto Pyramid, através
do qual se pretende “reunir uma equipa internacional de colaboradores que
trabalhe em conjunto para integrar os processos e sistemas de Recursos
Humanos de todo o Grupo”. Patrocinado por Tony Graham, Director de RH
da Scottish and Newcastle, este projecto comecou a ser preparado em Ja-
neiro de 2005, estando o ‘Go Live’ em Portugal e outros trés mercados —
Bélgica, Grécia e Venture Markets - previsto para Setembro deste ano. Um
més depois sera a vez do Reino Unido e da Irlanda, seguindo-se a Finlandia
e a Franca, em Janeiro de 2007.

Em Portugal, o projecto é sponsorizado por Isabel Moisés, Directora-Geral
de Recursos Humanos e Comunicacao Interna, e coordenado por Carlos
Gois, das Remuneracoes e Relacoes Laborais, e por Filipe Amoroso, dos
Sistemas de Informacao, os quais, em parceria com outros colaboradores
da Central e da S&N, tém como responsabilidade preparar o terreno para
o arranque efectivo do projecto.

0 desenvolvimento do projecto inclui trés etapas principais: a primeira, de-
signada por Delta Blueprint, ja finalizada, consistiu na especificacao das

Iim

Carlos Géis, coordenador do Projecto Pyramid em Portugal

adaptacoes necessarias dos sistemas global e local as necessidades da
SCC; a segunda fase, designada de Realisation, iniciou-se no dia 24 de Ju-
lho e passaréa pela concretizacao nos sistemas SAP das especificacoes de-
lineadas na fase anterior, incluindo os processos de negdcio, migracao de
dados e interfaces; e a 3 fase - Rollout -, que arrancara em Agosto, consis-

B.l

Carlos Manuel Teles Ferreira Gois
integrou os quadros da SCC a 3

de Marco de 1982. Desde entao tem

trabalhado sempre na area de Recursos

Humanos, tendo estado envolvido
em varios projectos desenvolvidos

por esta area.

te na entrada em funcionamento dos sistemas (Go Live em sistema produ-
tivo) e da estrutura de suporte (helpdesk) internacional. Dia 11 de Setem-
bro é a data marcada para o ‘Go Live'.

Uma unica forma de trabalhar

Um passo de grande importancia para a mudanca em curso no Grupo Scot-
tish & Newcastle, o Projecto Pyramid tem como principal objectivo criar
uma Unica fonte de dados que ird servir de suporte ao desenvolvimento
de processos comuns em todas as empresas subsidiarias da S&N. Atra-
vés de uma funcao de Recursos Humanos que opera horizontalmente (e
nao verticalmente), sera possivel obter uma perspectiva global da popula-
cao total da S&N.

Em termos préticos, significa que em todas as empresas do universo da
Scottish passa a haver uma tnica forma de trabalhar, através de proces-
s0s globais comuns, de que resultara uma poupanca de tempo para outras
tarefas, maior visibilidade da informacao através da comunidade de RH e

mais oportunidades de desenvolver novas competéncias.

Principais beneficios
para o negocio

¢ Uma unica fonte de dados pessoais

¢ Perspectiva global da populacao total do Grupo S&N

¢ Formas de trabalhar comuns a todo o Grupo

e Automacao: menos processos manuais e que envolvam
papel

¢ Menos tempo dispendido em tarefas de administracao
de RH

¢ Uma funcao de RH que aplica as melhores praticas atra-
vés de todo o Grupo

¢ Um sistema que pode ser alargado de forma a oferecer
capacidades “self service”

Filipe Amoroso, Kerry Stallwood, da S&N, Carlos Gois, Teresa Pina, Marco Dias, da PECASO, Manuela Neto, da EDS, e Joao Fardilha, também da EDS
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“Todos rumo ao sucesso” com o TPM

Os colaboradores da Area do Enchimento da SCC envolvidos no projecto Total Productive

Maintenance reuniram-se em Abril para fazer um ponto de situacao relativo a implementacao

deste novo método de trabalho. Numa altura em que o projecto vai comecar a ser expandido

para outras Linhas, este foi um encontro informal para partilhar opinioes, relatar experiéncias

e colocar questoes. No final ficou uma certeza: “todos querem trabalhar com o TPM".

Foi com o mote “Todos Rumo ao Sucesso” que decorreu no passado més
de Abril um evento que reuniu os colaboradores da Area do Enchimento
envolvidos no projecto Total Productive Maintenance (TPM). Integrado no
‘Creating Value Program’, o TPM tem como missao aumentar a eficiéncia

L=

Colaboradores do enchimento apresentam a sua experiéncia de implementacao do TPM

das operacoes, através da eliminacao total das perdas, melhorar o nivel
de conhecimentos e competéncias dos colaboradores e criar um ambien-
te agradavel e seguro. Através de uma mudanca de cultura na forma de
trabalhar e de organizar o trabalho nas areas produtivas, delegando maior
responsabilidade e concedendo maior autonomia a todos os colaborado-
res, o objectivo final deste projecto estratégico é tornar a fabrica de Via-
longa numa unidade produtiva estratégica do grupo S&N.

Expansao ja esta em curso

O projecto de implementacao da metodologia TPM iniciou-se em QOutubro
de 2004, com a fase piloto, na Linha 1 da area de enchimento, e prolon-
gou-se até Dezembro de 2005. Este periodo serviu de aprendizagem do
método que agora vai ser alargado a outras linhas de enchimento e poste-
riormente a outras areas de producao da empresa.

Durante o més de Maio deste ano, o TPM comecou a ser implantado na Li-
nha 6 e em Setembro vai expandir-se para a Linha 4 e Linha Barris. Para
Anténio Madaleno, chefe de turno da area de Enchimento de Barril, “esta
mudanca vai ser mais ao nivel do nome, pois nesta linha ja vem sendo de-

Colaboradores do enchimento apresentam a sua experiéncia de implementacao do TPM

senvolvido algo parecido com o TPM; todos colaboram nas tarefas.” Ape-
sar deste facto, considera que “vai haver sempre dificuldades para mudar
as mentalidades”.

“Todos querem aprender e trabalhar com o TPM”

Precisamente para esclarecer algumas duvidas e quebrar barreiras, foi pos-
sivel ficar a conhecer a experiéncia dos colaboradores da Linha 1 envolvi-
dos no projecto-piloto. Através de uma exibicao de “Perguntas e Respostas”
partilharam com os presentes algumas das tarefas desenvolvidas, métodos
de trabalho, dificuldades e objectivos alcancados. “A implementacao é dificil
porque tem de se quebrar a barreira das mentalidades, as pessoas com for-

macao numa area ficam receosas de ensinar 0s outros a fazer o seu traba-

Colaboradores do enchimento apresentam a sua experiéncia de implementacao do TPM

lho. As pessoas estao com vontade de aprender mas receosas e, por este
motivo, estas accoes sao importantes”, afirma Mario Cantiga.

Para Rogério Simdes, mecanico da equipa da Linha 1, esta apresentacao
€ uma mais-valia porque “é importante demonstrar os numeros e altera-
coes que ocorreram. Todos 0s nossos colegas querem aprender e traba-

O que é o TPM?

John Evans

Tiago Sampaio Manuel Galvao

lhar com o TPM".

0 evento terminou com uma mensagem de Alberto da Ponte, que focou a
importancia de ter uma capacidade de operacao mais eficiente para atin-
gir 0s objectivos, seguindo-se um almoco de convivio com todos os par-
ticipantes.

Total Productive Maintenance (TPM) é uma ferramenta de gestao industrial desenvolvida no Japao a partir da década de 70, que

pretende criar uma cultura de empresa que maximiza a eficiéncia global dos equipamentos e previne a ocorréncia de todas as

perdas do processo produtivo, através da participacao e envolvimento de todos os colaboradores. Os principais objectivos sao o

aumento de produtividade, a reducao dos custos de producao e a melhoria da qualidade do produto.

O TPM assenta a sua metodologia na implementacao de rotinas de trabalho nas areas de operacao e manutencao para, em con-

junto - abandonando o conceito “eu opero, tu reparas” -, cumprirem planos de inspeccao aos equipamentos, identificarem e pro-

gramarem a reparacao de anomalias e analisarem as causas das avarias de modo a adoptar medidas correctivas que evitem a

sua repeticao. O método também prevé a constituicao de grupos de trabalho pluridisciplinares para identificar e analisar a origem

das perdas do processo produtivo e implementar solucdes técnicas para as eliminar, de modo a atingir o conceito zero perdas -

zero avarias, zero desperdicio de materiais, zero defeitos, zero acidentes.
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ROTA DA LIDERANCA 2006

Programa STAR: mais um passo rumo a Lideranca

ROTA DA

O Programa STAR (Star Team Action Results), um programa

de desenvolvimento de equipas de alto desempenho,

encontra-se integrado na Rota da Lideranca 2006, que

consiste na implementacao da Visao e Estratégia pelas

pessoas, através de dois vectores-chave: Lideranca e

Performance. Carla Gouveia, Internal Communication and

HR Development Manager, explica como é que este projecto

pode contribuir para a criacao de Equipas Vencedoras e

de que forma vai permitir transformar a Central numa das

melhores empresas para se trabalhar em Portugal.

Natural (n): O que é a Rota da Lideranca
2006?

Carla Gouveia (CG): E a implementaco da vi-

sao e da estratégia pelas pessoas, através de 2
vectores-chave: Lideranca e Performance.

n: O que é o STAR?
CG: O STAR - Star Team Action Results é um
programa de desenvolvimento de equipas de

alto desempenho. Pretende-se que todos os Ma-
nagers da Empresa sejam treinados como Lide-

res e membros de Equipas Vencedoras.

n: Como é que o STAR pode contribuir para
a criacao de Equipas Vencedoras?

CG: Sendo a criacao da melhor equipa um dos
cinco objectivos estratégicos da SCC, o STAR
identifica para cada equipa e lider o conjunto
das suas caracteristicas actuais e cria um mapa
de desenvolvimento onde se encontram eviden-
ciadas as caracteristicas fortes, as mudancas
necessarias e as prioridades de melhoria, para
obtencao da maxima performance individual e

colectiva.

n: Pode explicar um pouco como decorre o
Programa STAR?

CG: O STAR iniciou-se no final de Fevereiro, com
uma fase de diagndstico inicial das competén-
cias, atitude, personalidade e estilo de lideran-
ca de cada Manager. Entre o final de Marco e o
més de Abril decorreram quatro accoes do pro-
grama que contaram com a presenca de 103
Managers da Central e onde foram trabalhados
e treinados temas como Lideranca de Equipas,
Gestao da Performance, Trabalho em Equipa e
Alinhamento Organizacional.

ULERANLA 2008

n: Do seu ponto de vista, o que diferencia
o STAR de um programa normal de forma-
cao em lideranca?

CG: O STAR permite treinar em conjunto e em
articulacao diversas vertentes de trabalho em

equipa e de lideranca, tendo por base os objec-

tivos estratégicos da Empresa e do negdcio e
0 papel e responsabilidades individuais de cada

Manager na vertente dupla de lider e de mem-

bro de uma equipa.

A presenca conjunta na mesma accao e pro-

“O STAR E UM TREINO ESPECIFICO,
ORIENTADO PARA A ACCAO DIARIA, QUE
PERMITE APOIAR O LIDER NAS SUAS ACCOES
E DECISOES E, COMO GESTOR E LIDER

DE EQUIPAS, MAXIMIZAR A PERFORMANCE
DA SUA EQUIPA, DA EMPRESAE,

CONSEQUENTEMENTE, CONTRIBUIR PARA O
CRESCIMENTO INDIVIDUAL DE CADA UM DOS

SEUS COLABORADORES.”

Carla Gouveia

Durante os quatro dias, cada Equipa teve a pos-
sibilidade de analisar as suas caracteristicas
mais fortes e as prioridades de melhoria, em
conjunto com os restantes membros da equipa

e respectivo lider.

grama, de lideres e equipas, bem como a con-
jugacao de uma metodologia integrada de
workshops e exercicios experienciais, permite
obter fortes resultados de coesao organizacio-
nal e de aprendizagem individual.

n: O que quer dizer a expressao “Star Team
Action Results - STAR"?

CG: Quer dizer que o STAR nao é um mero pro-
grama de formacao. O STAR é um treino espe-

“Escalada”, jogo em que os participantes tinham de subir uma
parece de cerca de 3,5 m, associado a “Performance”

cifico, orientado para a accao diaria, que per-
mite apoiar o lider nas suas accoes e decisoes
e, como gestor e lider de equipas, maximizar a
performance da sua equipa, da empresa e, con-
sequentemente, contribuir para o crescimento
individual de cada um dos seus colaboradores.

n: Vai haver um STAR em 20077

CG: O STAR faz parte do Programa Estratégi-
co de Desenvolvimento dos Managers da Em-
presa. Pretende-se que todos os Managers da
Central tenham acesso ao mesmo treino espe-
cializado, na vertente de lideranca e performan-
ce. O objectivo do STAR em 2007 é o de en-
volver mais 100 novos colaboradores. Desta
forma conseguiremos que a totalidade dos Ma-

“Queda Confiante”, jogo em que os participantes caiam de costas de uma plataforma de cerca de 1,5 m,

associado a “Confianca da Equipa”

nagers da Empresa utilizem na sua gestao dia-
ria uma linguagem comum, relativamente aos
‘standards’ exigidos para Equipas de Alto De-

sempenho.

n: O que pode a Central esperar das Equi-
pas STAR?

CG: Queremos que a Central seja uma das me-
lhores Empresas para se trabalhar em Portugal.

As Equipas STAR serao a prova de que, se adi-
cionarmos aos valores de partilha e confianca
os skills, atitudes e comportamentos mais ade-
quados, teremos todos os ingredientes para
sermos uma Equipa Vencedora.

“Baldes de Agua”, jogo que consiste no enchimento e ‘envio’ de balGes de agua, associado ao “Trabalho em Equipa”
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Aqui ficam os testemunhos

de quem participou

activamente no Programa
STAR

CELIA FILIPE
Marketing -
Consumer Insight

“A experiéncia do programa STAR e o privilégio
de participar num programa de exceléncia! Ao
longo da semana formos recebendo ensinamen-
tos de extremo valor para o desenvolvimento
profissional e pessoal.

O STAR tem a capacidade de nos mostrar as
forcas e fraquezas de cada um de nés. Sem re-
servas, fomos ao longo dos dias percebendo o
que melhor nos caracteriza, de que forma jul-
gamos ser, COMO 0S outros nos percepcionam,
qual o perfil desejado para a funcao que desem-
penhamos, qual o estilo de lideranca mais ade-
quado, and so on.

Um reforco da autoconfianca, uma visao clara
e objectiva de como posso melhorar as minhas
competéncias.

Uma prova marcante para o presente e para o
futuro, sem duvida uma experiéncia de extremo

valor!”

PEDRO ALEGRE
Marketing - Sponso-
ring

“Uma experiéncia extra-
ordinaria. Das accoes
de formacao mais enri-
quecedoras a que ja tive a oportunidade de assis-
tir. Ajudou-me a entender melhor as personalida-
des, as competéncias, os perfis de lideranca, a
equipa, etc. Constitui uma ferramenta de aplica-
cao pratica muito importante para o dia-a-dia de
quem, como eu, desempenha funcoes de ges-
tao.”

GLAUCO
FERREIRA

Vendas - Customer

Development
“O programa STAR permite-nos deixar de ser
um grupo para sermos uma equipa. A forma
como o programa estratificou as nossas com-
peténcias comportamentais e de gestao e, de-
pois, identificou o perfil de cada colaborador
através do mapa Ego, foi o primeiro passo para
nos conhecermos melhor como profissionais.
E, com isso em mente, pudemos identificar em
que fase do desenvolvimento do grupo estava-
mos e, mais importante, que tipo de lideranca
deveriamos realizar em cada uma delas para
que finalmente possamos nos tornar uma equi-
pa. Mas para mim o mais importante foi, de-
pois de realizado o STAR, ter tido a oportunida-
de de reunir com a minha equipa para definir em
conjunto 10 accdes de estruturacao dos nos-
S0s processos (a que chamamos ‘os 10 manda-
mentos’) com o objectivo de fazer o Customer
Development atingir um elevado nivel de perfor-

mance no negoécio.”

PATRICIA NEVES
DE SOUSA

Vendas - Customer
Development

“A vantagem do progra-
ma STAR ¢é inequivoca para qualquer um dos
seus participantes, nao so6 por nos ser dada a
possibilidade de compreendermos a meta da
Central a longo prazo, como também, e talvez
mais importante que isso, percebermos como é
que cada um de nos pode complementar a en-
grenagem.

Uma empresa ¢ feita de individuos, mas quando
estes sao de facto uma equipa orientada, mo-
tivada e ajustada a sua funcao, cada elemento
faz parte da mudanca e cada um pode fazer da
Central de Cervejas a melhor empresa de bebi-
das em Portugal.”

ALEXANDRA
GAMEIRO
Compras

“De inestimavel inte-
resse! Permitiu um
melhor conhecimen-
to de nds proprios e dos colegas do grupo. Por
estarmos fora do nosso ambiente de trabalho,

€ Sermos grupos nao muito grandes, houve um

maior a-vontade para partilhar forcas e fraque-

zas. No final, e como nao poderia deixar de ser,
voltou a comprovar-se que o trabalho em equipa
e partilhado leva a melhores resultados!”

FILIPE AMOROSO
Sistemas de
Informacao

“Foi produtivo. Ajudou
na articulacao de con-
ceitos relacionados com atitude e lideranca,
que aplicamos todos os dias. Analisou o posi-
cionamento da nossa area face a outras com
gue nos relacionamos e como podemos traba-
lhar melhor em conjunto.

A andlise individual permitiu identificar pontos do
nosso comportamento que podemos melhorar.
O STAR teve a virtude de identificar pontos posi-
tivos e negativos no comportamento individual e
de grupo e dar uma visao mais global do rumo
da SCC. E, claro, deu a oportunidade de conhe-
cer melhor colegas com quem trabalhamos no
dia-a-dia, num contexto diferente, o que da azo

a um melhor relacionamento entre todos.”

HELIA
AMARANTE
Recursos Humanos -
Servicos Gerais

“O Programa STAR é mais um importante ins-
trumento de avaliacao da realidade empresarial
e de motivacao de todos os colaboradores da
SCC. Vem, de forma consistente, e através do
trabalho de equipa, reflexao, partilha de experi-
éncias, percepcao real sobre a Empresa, contri-
buir para alcancar uma melhoria significativa do
desempenho da Equipa, enriquecer as nossas
capacidades de gestao e, consequentemente,
trazer mais-valia para a SCC.

A ‘Arte da Gestao de uma Equipa’ traduz-se na

capacidade de nos conhecermos e de conhe-
cermos 0s nossos colegas e é um elemento fa-

cilitador para atingir os objectivos da Empresa
de forma eficaz e eficiente.”

CARLOS GOIS
Recursos Humanos -

Remuneracoes e

Relacoes Laborais

“O programa STAR cons-
tituiu uma oportunida-
de para revisitar conceitos e situacdes poucas
vezes abordadas, como sejam as interrelacoes
existentes entre os colaboradores, os perfis
pessoais, 0 grupo versus a equipa e as diferen-
tes fases de evolucao até se atingir o nivel dese-
jado de desempenho, o estilo de lideranca ade-
quado aos varios estagios de desenvolvimento.
Foi de facto excelente e inovador.”

JULIO CABRAL
Operacgodes SAL

“O Programa STAR
foi uma das accoes
de formacdao mais
interessante e pro-

veitosas em que ja

participei. Numa al-
tura em que estamos empenhados em traba-
lhar cada vez melhor em equipa, esta accao
veio proporcionar-nos, por um lado, uma exce-
lente auto-avaliacao dos nossos pontos fortes e
fracos como gestores de equipas e, por outro,
fornecer-nos técnicas e estratégias que certa-
mente nos vao ajudar a implementar as mudan-
cas necessarias para alcancarmos o designio
de termos ‘A Melhor Equipa’.

Como sugestao, penso que seria interessante
dar continuidade a esta accao a niveis mais bai-

x0s da estrutura.”

JOAO PAULO
MENDES
Operacoes - Fabri-
cacao de Cerveja e
Malte

“O Programa STAR foi das melhores accoes de
formacao que recebi! A possibilidade que deu
de nos avaliarmos individualmente e por equi-
pa, bem como o cruzamento dessa informacao
e a sua estruturacao, foi muito importante para

quem participou. Ficamos a conhecer-nos me-

lhor e a perceber como melhor trabalhar, inte-

ragir e comunicar com os outros. Valeu a pena
preencher 0s oito questionarios que serviram

de base a Formacao "
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Isabel Moisés, Directora Geral de Recursos Hu-
manos da Central, Eduardo Igrejas, Director Ge-

ral do Grupo Auchan Portugal, e Diogo da Silvei-

de Cabo Verde

A Central de Cervejas e Bebidas foi a anfitria da
visita que a Seleccao de Futebol de Cabo Verde
realizou dia 29 de Maio as instalacoes da em-
presa em Vialonga.
A convite da SCC, que através da marca Sagres
¢ a principal parceira das seleccoes de futebol
\ dos paises de expressao oficial portuguesa (a
excepcao do Brasil), os elementos da equipa de
Cabo Verde puderam conhecer de perto a fabri-
ca onde se produz a Cerveja Sagres, a marca
portuguesa mais vendida naquele arquipélago.
Esta foi a primeira vez que a Fabrica de Vialonga
recebeu a visita de uma seleccao de futebol es-
trangeira, o que se justifica pelo facto de esta ser

Mais responsabilidade,
mais motivacao

ra, Presidente da ONI, participaram num debate
na ACEGE (Associacao Crista de Empresarios e
Gestores) sobre a correlacao entre a responsa-
bilizacao dos colaboradores das empresas e a
motivacao com que abordam as suas funcoes.
Uma das formas de responsabilizacao e cresci-
mento individual é a aquisicao de conhecimen-
tos e, como tal, teve especial destaque neste
debate o aumento de tempo de formacao na
Central, cujo objectivo para 2006 é de 40 ho-
ras por colaborador.

Central de Cervejas
recebeu Selecg¢ao de Futebol

uma equipa patrocinada pela Sagres e de Cabo
Verde constituir um dos principais mercado de
exportacao da Sagres. Isto para além da grande
afinidade e identidade que existe entre Portugal e
Cabo Verde, onde a empresa fez, alias, o primei-
ro lancamento oficial de uma marca fora do terri-

tério portugués — a Sagres Bohemia.

Formas Luso
associa-se
a Health Club

para lancamento
nos Acores

Formas Luso, a primeira agua do Mundo que
ajuda a combater o excesso de peso, foi oficial-
mente lancada nos Acores durante a festa do 3°
aniversario do Baia Fitness Club, um dos mais
conceituados e procurados Health Clubs do ar-
quipélago, situado em Angra do Heroismo, na
ilha da Terceira.

Reforcando o seu posicionamento como uma
agua dirigida a todos aqueles que se preocu-
pam com a salde e o bem-estar fisico e mental,
a Formas Luso associou-se ao Baia Fitness Club
na comemoracao de mais um aniversario, que
se celebrou no passado dia 3 de Junho com a
presenca de dezenas de pessoas. Através des-
ta parceria, a nova bebida da marca Luso reafir-
ma-se como uma solucao simples e natural que,
tal como a pratica regular de exercicio fisico,
ajuda a perder o excesso de peso.

‘Noticias Liquidas’conquista canal off-trade

‘Noticias Liquidas’ é o nome da
nova publicacao da Sociedade
Central de Cervejas e Bebidas

especialmente dirigida ao ca-

nal offtrade. Com o segundo

ndmero ja terminado, esta

foi a forma encontrada pela

SCC para “comunicar com alguns dos

Seus parceiros mais importantes”, como re-

feriu Alberto da Ponte no editorial da 12 edicao.
Entre estes parceiros estao as lojas do comér-
cio tradicional que, num mercado cada vez
mais saturado, acrescentam valor por mante-
rem com oS consumidores relacoes de proxi-
midade gue nenhuma outra forma de comércio
consegue imitar.

Depois de um primeiro nimero dedicado intei-

ramente as aguas, 0 segundo numero agora

publicado da destaque as cervejas, disponi-
bilizando ao publico as mais relevantes infor-
macoes sobre os lancamentos, promocoes e
inovacoes da empresa neste segmento. Além
disso, oferece dicas e conselhos sobre arru-
macao e sortido.

As opinioes foram muito positivas, deixan-

do antever um futuro de sucesso para esta

newsletter.
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