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OPORTUNIDADES

ÚNICAS!
ENTRADA LIVRE

Sextas e Sábados 10h / 22h
Domingos 10h / 20h

ORGANIZADORESPARCEIROS INSTITUCIONAIS

LISBOA

|

CAMPO PEQUENO 5 a 7

MAIOPORTO PALÁCIO DA BOLSA 12 a 14

COIMBRA PAVILHÃO
CENTRO DE PORTUGAL 19 a 21

|

|

|

|

| |
PATROCINADOR

Suba ao A350 na rota 
Madrid-Sao Paulo.
Tudo sobre a nova estrela da nossa frota. 

A atmosfera perfeita
para voar.
Excelente ventilação graças ao avançado 
sistema de filtragem HEPA, que renova 
o ar da cabina.

Iluminação inteligente, 
ambiente silencioso.
Luz natural combinada com sistemas 
LED e nível de ruído 21 pontos inferior 
ao padrão exigido.

Aposta
no conforto.
Cabine de 6 metros de largura, poltronas 
reclináveis 180º na Classe Premium 
Business e mais centímetros de largura 
na Classe Economy.

Conheça mais. Atendimento agências 213 58 20 58

O �ATAM Airlines Group, a primeira linha aérea americana a receber os novos Airbus A350 XWB,
que oferecerão aos passageiros uma nova dimensão nas suas viagens.
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Linha de apoio à valorização turística  
do interior
Diário da República de 30 de Dezembro
Dotação: 10 M€
Prazo de candidaturas: 31 de Dezembro de 2017
Financiamento: até 90% das despesas elegíveis
Limites máximos
•	Empresas: 150.000€
•	Entidades públicas e privadas sem fins lucrati-

vos: 400.000€

>abertura

Programa Valorizar

10M€ para projectos 
turísticos no interior
Foi publicada dia 30 de Dezembro em Diário da República a linha de apoio à 
valorização turística do interior com o valor de 10 milhões de euros. Esta nova linha de 
apoio vem juntar-se a outras duas, regulamentadas em finais de Outubro destinadas, 
nomeadamente, ao Turismo Acessível e a projectos wi-fi em centros históricos. 

T E X T O :  F E R N A N D A  R A M O S

Programa de apoio ao investimen-
to na valorização e qualificação do 
destino turístico Portugal, o Valo-
rizar define os termos e condições 
de concessão de apoios financeiros 

a projectos de investimento e a iniciativas que 
tenham como objectivo regenerar e reabilitar 
os espaços públi-
cos com interes-
se para o turismo 
bem como a valo-
rizar o património 
cultural e natural 
do país para frui-
ção turística. Pre-
tende-se com este 
programa, dotar os 
agentes, públicos 
e privados, da área 
do turismo de um 
novo instrumento 
financeiro que crie 
c o n d i ç õ e s  p a r a 
potenciar e melhorar a experiência turística”.
Os projectos e iniciativas susceptíveis de apoio 
no âmbito deste programa são definidos em 
linhas de financiamento específicas, sendo já 
conhecidas as normas para o acesso à Linha de 
Apoio a Projectos Wi-fi em Centros Históricos, a 
Linha de Apoio ao Turismo  Acessível (publica-
das em Diário da República no final de Outubro), 
e agora também a Linha de Apoio à Valorização 
Turística do Interior no valor de 10 milhões de 
euros, cujas normas foram publicadas em D.R. a 
30 de Dezembro. O prazo de candidaturas a esta 
última linha decorre até 31 de Dezembro de 2017.
Enquadrada no Programa Nacional para a Coe-
são Territorial, que define a estratégia nacional 
para o desenvolvimento do interior e a coesão 
nacional, com medidas a concretizar no âmbi-
to do turismo, esta terceira linha de apoio visa 
“promover a contínua qualificação dos destinos 

através da regeneração, requalificação e reabili-
tação dos espaços públicos com interesse para o 
turismo e da valorização do património cultural 
e natural do país”. 
São elegíveis projectos de valorização ou incre-
mento da oferta de Cycling & Walking, nome-
adamente no contexto dos percursos cicláveis, 

pedonais e de frui-
ção espiritual; pro-
jectos de valoriza-
ção do património e 
dos recursos endó-
genos das regiões ou 
de desenvolvimento 
de novos serviços 
turísticos (turismo 
c u l tu ra l ,  t e r m a l , 
equestre, gastro-
nómico, de nature-
za, militar e ferro-
viário); projectos de 
desenvolvimento de 
actividades econó-

micas do turismo ou de valorização e de quali-
ficação das aldeias portuguesas; projectos que 
visem a estruturação de programas de visita-
ção turística em destinos de interior ; e ainda 
desenvolvimento de calendários de eventos 
com potencial turístico.
De acordo com o estipulado em Diário da 
República, vão ser financiados projectos de 
entidades públicas e privadas, com apoios fi-
nanceiros que ascendem a 90% do valor das 
despesas elegíveis. No caso das empresas, o 
limite máximo de apoio é de 150 mil euros, en-
quanto as entidades públicas e privadas sem 
fins lucrativos podem candidatar projectos 
com apoio até 400 mil euros.
Os formulários para candidaturas a qualquer 
uma das três Linhas de Apoio já definidas es-
tão disponíveis em “SGPI - Sistema de Gestão 
de Projetos de Investimento”.<

Inúmeras vantagens para 
os seus clientes, comissão 
de 15% para a sua agência.

“A opção ideal 
para os meus 
clientes que 
viajam para 
o estrangeiro.”
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>editorial

> “Salvador da Pátria”

José Luís Elias, Director
joseluiselias@turisver.pt

PENSA ISSO 
MESMO OU É 
ASSIM QUE ELES 
QUEREM QUE 
VOCÊ PENSE? 

Anónimo

Em 2010, segundo dados do Instituto Nacional 
de Estatísticas (INE), Portugal recebeu, nos vá-
rios meios de alojamento, muito perto de 13,58 
milhões de hóspedes, que perfizeram 37,5 mi-
lhões de dormidas (23,7 milhões da responsa-
bilidade dos mercados externos, cerca de 13,7 

milhões do turismo interno) e geraram aproximadamente 
1.821 milhões de Euros de receita. A taxa de ocupação média 
das camas dos empreendimentos turísticos registados ron-
dou os 38,4% e o RevPar não foi além dos 28,6€. 
Seis anos depois a realidade é bem outra e dá conta da evo-
lução dos números. Em 2016, com dados contabilizados 
apenas até ao mês de Outubro, o país recebeu 16,86 milhões 
de hóspedes que originaram 48,1 milhões de dormidas (34,6 
milhões dos mercados externos e um pouco mais de 13,5 mi-
lhões do mercado interno), e proveitos na ordem dos 2. 609,2 
milhões de euros (ou seja, só até Outubro, os proveitos na 
hotelaria aumentaram quase 800 milhões de euros). A taxa 
de ocupação média por cama subiu para 51,5%, enquanto o 
RevPar estava, em Outubro passado, nos 45,7%.
Se a estes números adicionarmos o facto de a Europa, área 
geográfica dos principais emissores de turistas para o nosso 
país, ter vivido anos de desaceleração económica e estar pe-
rante várias incertezas, e de Portugal ter estado a atravessar 
uma crise económica com perda de poder de compra dos 
consumidores que se reflectiu nas dormidas dos portugueses 
em turismo, o aumento do número de hóspedes em mais de 
cinco milhões entre 2010 e Outubro de 2016 só pode ser ape-
lidado de descomunal.
Se hoje o turismo já é amplamente considerado como a acti-
vidade económica que mais contribui para o Produto Interno 
Bruto e para as exportações, se tivermos em conta os efeitos 

multiplicadores que a actividade gera em outras áreas econó-
micas ajudando ao seu desenvolvimento, e se percebermos 
o papel importantíssimo que tem tido para que os números 
do desemprego baixem, só podemos apelidar o turismo de 
sector vital para a recuperação económica do país.
O que é estranho é que o que foi percepcionado por poucos 
em tempos recentes seja hoje utilizado por muitos - e são 
mesmo muitos os arautos de coisas boas. Esta actividade 
económica ganhou finalmente estatuto, os media têm-se en-
carregado de lhe conferir o peso que há muito merecia ter, 
mas temos que ter a noção de que os elogios que “chovem” de 
todos os lados e os chavões que muitos lhe querem colar de 
“salvador da Pátria”, “galinha dos ovos de ouro” ou “ o nosso 
petróleo” não são os que o sector precisa.
Crescer traz novos desafios e novas estratégias. O turismo 
nunca conseguiu conquistar, ao longo do seu desenvolvimen-
to, a atenção de sucessivos governos que pareceram sempre 
olhar para o sector como uma actividade menor, não que-
rendo reparar que esta é uma actividade sensível, que pode 
ser influenciada de forma positiva ou negativa pelas escolhas 
que se fazem a nível governativo.
Que o turismo vai continuar a crescer não tenho grandes dú-
vidas, todos ficamos contentes por isso, mas esta seria uma 
posição próxima do esconder a cabeça debaixo da areia. O 
turismo vai crescer como e por que caminhos? Na direcção 
de uma maior receita média por turista, em número de tu-
ristas ou em ambas? Vão ser feitas infra-estruturas públicas 
que suportem este crescimento? As questões que poderia le-
vantar são imensas e mais do que vãos elogios, gostaria que 
servissem de reflexão. Por isso deposito grandes expectativas 
e algumas esperanças em que a ET 2027 possa vir a apontar 
caminhos. <

Gestão  
dos recursos 

humanos “é área 
absolutamente 

crítica”
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Carlos Costa    
– Director-geral de Operações  

do grupo NAU Hotels & Resorts

Gestão  
dos recursos 

humanos “é área 
absolutamente 

crítica”

>entrevista

Carlos Costa assumiu as funções de director-
geral de operações e administrador do Grupo 

NAU Hotels & Resorts quando este acabava 
de ser formado e os seus hotéis estavam ainda 

encerrados, É desse percurso, de 2013 até hoje, 
dos desafios enfrentados e ultrapassados, que nos 

fala numa entrevista algo “out of the box”.

T E X T O :  J O S É  L U Í S  E L I A S

T urisver – Ao longo da sua 
vida profissional foi pro-
fessor na Escola Superior 
de Hotelaria e Turismo 
do Estoril, esteve na área 

governativa, foi director de opera-
ções do Casino Lisboa e hoje está 
na hotelaria, como director-geral de 
operações e administrador do grupo 
NAU. Estas funções são de mais difí-
cil desempenho?

Carlos Costa – Não diria que são mais 
difíceis ou mais trabalhosas, até pode-
rão ser, mas são certamente diferen-
tes. Este é um desafio diferente, seja 
porque não estamos a falar da Função 
Pública onde já estive, não estamos 
a falar de um sector privado onde 
também já estive mas onde a concor-
rência é relativa, como acontece no 
sector dos Casinos, mas estamos a 
falar de um sector muito específico, a 
hotelaria, que integra as actividades 
de que é constituído o turismo e que 
é sujeito a uma concorrência forte por 
parte de players nacionais e interna-

cionais que disputam todo o mercado 
de turistas nacionais e estrangeiros e 
que têm a isto acrescida uma dimen-
são geográfica, uma vez que o grupo 
NAU é constituído por unidades no 
Alentejo, no Algarve e em Lisboa, o 
que obriga a uma deslocação geográ-
fica que absorve tempo e energias. Em 
suma, não diria que seja mais difícil 
ou mais complexo, mas é seguramen-
te um desafio diferente.

A maioria dos hotéis do grupo NAU 
está no Algarve, no entanto, a sede 
está em Lisboa, o que obriga a inú-
meras deslocações. Porquê?

Por razões históricas. Antes da marca 
NAU existir, ou seja, quando era ainda 
CS, a sede da empresa já era em Lis-
boa e assim se manteve. Claro que, 
embora tenhamos nos Salgados, no 
Algarve, um conjunto de serviços de 
backoffice, isto obriga a um conjunto 
de deslocações entre Lisboa, Algar-
ve e Montargil. Nada que não se faça 
quando se corre por gosto.

Entrou para as suas actuais funções 
quando o grupo acabava de ser cria-
do, mas com os hotéis todos para-
dos, não é assim?

Recebi um convite do Dr. Pedro Al-
meida e do Dr. Mário Ferreira, actu-
almente chairman e presidente da 
Comissão Executiva, e quando iniciei 
funções em Março de 2013, a adminis-
tração era na altura apenas constitu-
ída pelo Dr. Mário Ferreira e pelo Dr. 
Silva Pais, que tinham começado ape-
nas um mês antes, e nessa altura esta-
vam todos os hotéis encerrados com 
excepção de dois, o Vintage Lisboa e 
o Vintage House, no Pinhão, unidades 
pequeninas, de 43 e 56 quartos, res-
pectivamente. Todos os restantes ho-
téis, em São Rafael, nos Salgados e no 
Morgado do Reguengo, em Portimão, 
estavam encerrados fruto das circuns-
tâncias que assolaram o anterior gru-
po hoteleiro CS. O grande desafio que 
nos foi colocado a todos nesse início 
de 2013 era muito simples: reabrir o 
maior número possível de unidades 

até ao Verão, para que pudéssemos 
tirar o máximo partido da época alta, 
particularmente no Algarve, sendo 
que não era possível ter feito contra-
tação e comercialização com a devi-
da antecedência, como seria normal 
e expectável. Mas foi isso que acon-
teceu, toda a equipa trabalhou nesse 
sentido e os hotéis conseguiram ser 
reabertos até Junho de 2013.

2013 E 2014: OS ANOS DOS 
GRANDES DESAFIOS

Nesse escasso período houve que 
recuperar o que estava degradado, 
contratar pessoas, promover o que 
ainda se podia promover, comercia-
lizar e abrir. Foi de tirar o sono?

Costumo dizer que foi um trabalho 
hercúleo, foi correr contra o tempo 
com unidades encerradas em que era 
preciso restabelecer o fornecimento 
de água e de energia que tinha sido 
cortado por falta de pagamento da 
anterior gestão, foi preciso reabilitar 

>entrevista
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<
os hotéis, fazer um conjunto muito 
significativo de investimentos em 
equipamentos (de cozinha, ar condi-
cionado, roupas, tratamento de espa-
ços verdes) arranjar as piscinas que se 
encontravam degradadas por estarem 
encerradas há mais de um ano – tudo 
para que os hotéis pudessem ter um 
mínimo de condições para funciona-
rem no Verão, o que aconteceu.

Quando se apercebeu da dimensão 
do trabalho que era preciso fazer 
qual foi a linha seguida, que opções 
foram feitas em termos de vendas?

Não sou eu que tenho o pelouro co-
mercial, é o Dr. Mário Ferreira, o nos-
so CEO, que geriu de forma exemplar 
todo este processo porque não tendo 
sido possível fazer contratação e ne-
gociação, designadamente com os 
tour operadores porque isso é sempre 
feito com um ano ou mais de ante-
cedência, a opção foi para as vendas 
directas e através das agências de via-
gens online.

Dada a dimensão daquilo que se 
propunham abrir, terá havido uma 
forte pressão na contratação de pro-
fissionais, até porque se calhar nem 
sabiam quantas pessoas contratar?

Foi um quebra-cabeças monumental 
que implicou a contratação desde o 
bagageiro ao director do hotel. Parti-
mos do pressuposto, e arriscámos, de 
que teríamos uma ocupação bastante 
generosa nos meses de Verão, o que 
veio a acontecer, ainda não ao preço 
médio que gostaríamos porque a mar-
ca ainda era tóxica e suscitava muitas 
dúvidas aos parceiros, aos clientes e 
aos fornecedores, que em alguns ca-
sos se recusavam a dar crédito e foi 
preciso ultrapassar todas estas des-
confianças. Foi um trabalho meritório 
feito por um conjunto vasto de cole-
gas e todos juntos conseguimos que o 
grupo desse resposta durante o Verão 
de 2013. E, logo a seguir, sem respirar, 
em Janeiro de 2014 recebemos um 
grande grupo nos Salgados, a Merce-
des, tudo em contra-relógio.
Assim que se abriram as unidades em 
2013, começámos logo a criar a pro-
gramação para 2014, com a colabora-
ção da tour operação. Costumo dizer 
que 2013 foi o nosso ‘ano -1’ e 2014 o 
‘ano zero’ que já correu como previsto, 
alavancado por um grande grupo, o 
da Mercedes, que nos encheu os Sal-
gados no primeiro trimestre de 2014.
	
Uma pessoa que passa por um desa-
fio como este no grupo NAU, fica pre-
parado para qualquer coisa na área 
do turismo?

É um bom estágio, ficamos prepara-
dos para fazer muita coisa porque 
ficamos com uma visão global dos 
problemas, da realidade existente, do 
processo negocial, logo mais habilita-
dos a tomar decisões e a sermos me-

lhores gestores, mas isso acontece em 
qualquer sector de actividade.

RESPONDER AOS VÁRIOS 
SEGMENTOS DA PROCURA

Tendo em conta a dimensão das uni-
dades e os espaços em que se encon-
tram, vocês estão perante um pro-
duto de cinco estrelas mas com uma 
tendência de mercado que procura o 
Tudo Incluído, pelo que terá sido ne-
cessário adaptar os padrões ao tipo de 
procura. Como é que isso processou?

No Algarve temos neste momento 
oito unidades hoteleiras, mais uma 
que em 2013, a unidade de Salema 
que está também agora sob gestão do 
grupo NAU. Nesse ano havia que abrir 
sete unidades e facilmente percebe-
mos que havia mercado para um seg-
mento muito específico que é o Tudo 
Incluído. A questão era: em sete uni-
dades não faria sentido ter pelo me-
nos uma, eventualmente duas, com 
essa oferta? A decisão foi sim e rapi-
damente elegemos o São Rafael Suites 
como a primeira unidade a funcionar 
em regime de All Inclusive e nesse 
Verão de 2013 logo assim funcionou, 
assim tem funcionado até hoje e é 
nossa intenção que continue, porque 
tem sido um caso de sucesso. O All In-
clusive não põe em causa o serviço de 
cinco estrelas, temos é que nos adap-
tar a determinada procura. Quais são 
os complementos essenciais para dar 
resposta a esta procura? Para além 
do produto em si (é preciso ter equi-

mercado e nas localizações onde esta-
mos implementados, São Rafael mas 
sobretudo Salgados, julgamos que é 
muito importante ter esta oferta uma 
vez que nas imediações não temos 
uma oferta, nem de animação nem 
comercial nem de restauração, que 
dê resposta aos milhares de pessoas 
que procuram os Salgados durante o 
Verão. De algum modo estamos a dar 
resposta a essa necessidade.

No Algarve quase todas as vossas 
unidades estão a meia dúzia de me-
tros da praia, mas têm uma herdade 
com hotéis a 8 Km da praia. Há pro-
cura para isso?

Há procura para todos os gostos e 
nichos de mercado. Os turistas que 
nos procuram nos Salgados ou em 
são Rafael procuram unidades a uma 
walking distance da praia, com uma 
oferta fantástica de piscinas quer 
exteriores quer interiores, de F&B, 
de All Inclusive mas que querem ir 
para a praia a pé se assim o enten-
derem. O Morgado Golf Country Club 
é um hotel que fica a 8Km da praia 
num resort com quase mil hectares, 
no meio de dois campos de golfe, 
de uma enorme vegetação e de uma 
riqueza paisagística extraordinária. 
Em Agosto, a unidade hoteleira que 
maior taxa de ocupação teve foi o 
Morgado Golf and Country Club, 
com 99% de ocupação, e estamos a 
falar de um empreendimento que 
tem 98 unidades de alojamento onde 
podem alojar-se mais de 200 pessoas. 

“Costumo dizer que 
2013 foi o nosso ‘ano 

-1’ e 2014 o ‘ano 
zero’ que já correu 

como previsto, 
alavancado por 

um grande grupo, 
o da Mercedes, 

que nos encheu os 
Salgados no primeiro 

trimestre de 2014”

pamentos interessantes e com capa-
cidade de resposta) há dois factores 
que fazem toda a diferença, a oferta 
de F&B e a oferta de animação. Estas 
são as duas âncoras fundamentais e 
foi aqui que nos concentrámos, quer 
no São Rafael Suites em 2013, quer 
mais tarde no Salgados Palm Village 
que foi a outra unidade que alargá-
mos ao regime de Tudo Incluído e que 
tem também sido um sucesso. De tal 
forma que em 2016 transformámos 
uma terceira unidade que funcionou, 
apenas durante o Verão, com um con-
ceito de All Inclusive mais elaborado, 
o chamado Summer Club. Portanto, 
temos unidades em Tudo Incluído, 
unidades em Meia Pensão, unidades 
no regime de pequeno-almoço e uni-
dades em self catering para podermos 
dar resposta a todos os segmentos.

Um director-geral de operações res-
ponde, e muito, sobre a rentabilida-
de. Quando olha para os números 
dos Salgados e de São Rafael, qual 
apresenta maior rentabilidade?

Não é possível fazer essa comparação 
porque as unidades que funcionam 
em regime All Inclusive no grupo 
NAU são unidades de cinco estrelas, 
no caso do São Rafael Suites, e de 
quatro estrelas no caso do Salgados 
Palm Village, e são unidades que não 
funcionam o ano inteiro, pelo que não 
dá para comparar com outras que não 
estão em All Inclusive e funcionam 
todo o ano. O que eu diria é que esta-
mos a dar resposta a uma procura de 

>entrevista
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Isto significa que há mercado para 
este produto.

Um cliente mais exigente?

Um cliente diferente, que não procura 
a praia como primeira opção, mas que 
também lá vai na sua própria viatura, 
que vai jantar à baixa de Portimão, 
mas que privilegia o sossego, a paisa-
gem e o estar nas piscinas do Morgado 
no meio da natureza.

Em Lisboa têm dois hotéis comple-
tamente diferentes, mais clássicos, 
com muito charme. Se no Algarve 
temos a quantidade, em Lisboa será 
privilegiada a qualidade, o serviço 
mais cuidado?

Apesar de o grupo NAU ter um con-
junto de padrões de serviço relativa-
mente homogéneos, naturalmente 
que no turismo de cidade há aspectos 
diferenciadores: os fardamentos são 
diferentes e algumas das caracte-
rísticas do serviço também. Mesmo 
dentro das duas unidades de Lisboa 
temos diferenças de registo, uma vez 
que o hotel Palácio do Governador 
pretende ser um cinco estrelas supe-
rior num edifício com uma oferta cul-
tural e arquitectónica extraordinária, 
localizado fora do centro histórico, 
enquanto o Vintage está no centro 
histórico, concorrendo com todas as 
outras unidades próximas da Av. da 
Liberdade, ou seja, têm parâmetros 
e standards ligeiramente diferentes 
adaptados a um turista e a uma pro-
cura muito corporate, que é diferente.

ALGARVE CARECE DE 
INVESTIMENTOS PÚBLICOS 

É óbvio o bom momento turístico 
que o Algarve está a viver, mas será 
que o aumento de turistas não está 
a andar rápido demais para as infra- 
estruturas que existem?

Em 2015 realizou-se no Algarve o 
Congresso da APAVT que teve um 
painel em que se discutiu o futuro 
do turismo no Algarve e chegámos 
à conclusão que dos vários proble-
mas que o Algarve atravessa há dois 
maiores: um é a sazonalidade, con-
génita e dificilmente ultrapassável, 
pelo que temos que a saber gerir, o 
outro é o produto.
O Algarve confronta-se com um pro-
blema de produto, tem uma parte da 
sua oferta já envelhecida e a carecer de 
qualificação e este é um dos principais 
handicaps da oferta algarvia. Acresce 
um problema de acessibilidades e de 
infra-estruturas, ou seja, o Algarve care-
ce de um programa de investimentos pú-
blicos muito significativo para melhorar 
as acessibilidades e o enquadramento 
da oferta hoteleira. Estamos a falar de 
estradas, de sinaléticas, do aeroporto, de 
hospitais, ou seja, há todo um conjunto 
de infra-estruturas fundamental para 
qualificar a oferta do destino Algarve.

	
Numa região como o Algarve, eu di-
ria que se fosse sempre época baixa 
os recursos humanos eram excelen-
tes, mas na época alta deterioramos 
muito a qualidade do serviço por-
que não temos aquele patamar de 
excelência de quem trabalha o ano 
todo no sector. É assim?

Infelizmente tendo a concordar, mas 
se fosse sempre época baixa não te-
ríamos a oferta hoteleira que temos 
hoje. Esta é uma gestão que não é fá-
cil porque na época baixa não existe 
procura para que todos os recursos 
humanos que estão ao serviço na 
época alta possam ser utilizados.

Hoje está em cima da mesa a ques-
tão das remunerações. Já se paga 
simpaticamente às pessoas no sec-
tor ou, comparando com outras 
profissões, nem por isso?

Comparando com outras profissões o 
sector do turismo, e em particular a 
hotelaria, não está abaixo do que se 
pratica noutros sectores de activi-
dade, mas o sector paga aquilo que 

pode pagar em função da rentabili-
dade gerada pelas suas unidades, que 
exigem grandes investimentos em 
activo fixo.

RECURSOS HUMANOS SÃO 
ÁREA CRÍTICA

Num grupo já com a dimensão da 
NAU Hotels & Resorts, um DGO tem 
que ter uma grande equipa?

Tem que ter uma grande equipa – na 
verdade não é muito grande, mas é ge-
nerosa e muito qualificada. Estamos 
a falar dos directores dos hotéis com 
quem reúno periodicamente (na pior 
das hipóteses, de 15 em 15 dias) o que 
me obriga a deslocações em Lisboa, 
ao Algarve e a Montargil, mas tam-
bém com as chefias operacionais de 
cada hotel, as chamadas reuniões de 
coordenação operacional, onde está o 
director do hotel, o chefe de cozinha, 
o chefe de sala, a governanta, o che-
fe de recepção, o assistente de direc-
ção..., todas as principais chefias do 
hotel que ali apresentam os seus pro-
blemas, tomam-se as decisões, faz-

-se uma acta, analisam-se resultados 
passados e as ocupações previstas, 
discutem-se investimentos a realizar 
– é todo um trabalho que tem que ser 
permanentemente feito.

Entre as suas várias funções quais 
são as mais decisivas?

Diria que são todas, mas tendo que 
identificar algumas diria que uma é 
absolutamente crítica, a que tem a ver 
com a gestão dos recursos humanos, 
com a questão das contratações, das 
renovações dos contratos, das passa-
gens à efectividade, sobretudo num 
contexto de sazonalidade, em que 
temos mais de 90% de ocupação em 
Agosto e depois temos as ocupações 
que todos conhecemos nos meses de 
Novembro a Fevereiro. Gerir recursos 
humanos num contexto de forte sazo-
nalidade é um quebra-cabeças e é, pro-
vavelmente, o maior desafio e a maior 
dificuldade que temos no Algarve.

Pode falar-nos de uma ou duas si-
tuações que marquem bem o que é 
o trabalho de um director-geral de 
operações?

Recursos humanos, compras e infor-
mação, estes são os pilares princi-
pais. Como referi, a contratação dos 
recursos humanos é uma intervenção 
crítica e decisiva, em particular num 
ambiente de sazonalidade. Ao nível 
das compras, as negociações com 
os principais fornecedores de bens e 
serviços, em particular de bens (F&B, 
limpeza, higiene e conforto) são um 
processo absolutamente crítico por-
que uma boa negociação com os 
fornecedores é central para assegu-
rar a viabilidade e rentabilidade das 
operações. Depois, a informação. E 
diria que o meu dia começa entre as 
08h00 e as 08h30 no escritório lendo 
os 11 relatórios, um de cada unidade, 
para perceber o que é que se passou 
durante a noite, quais as receitas do 
dia anterior, quais as reservas para os 
próximos dias, semanas e meses. Se-
guem-se os 11 relatórios de segurança 
e vigilância para perceber o que é que 
se passou de anormal. Ou seja, o dia 
começa com o acesso à informação 
para se poderem tomar decisões. De-
pois há as reuniões periódicas com os 
directores, com as principais chefias, 
de que já falei, e com os meus colegas 
da administração.  

O Carlos Costa “casou” com o turis-
mo ou está a ver-se a trabalhar nou-
tra área?

Neste momento não estou a ver-me 
a fazer outra coisa que não seja nesta 
área, mas ninguém sabe o dia de ama-
nhã. Neste momento estou bem onde 
estou e estou no turismo há muitos 
anos, desde que comecei a dar aulas na 
Escola Superior de Hotelaria e Turismo 
do Estoril em 1994, leccionando Política 
do Turismo e Economia do Turismo. <

“Gerir recursos 
humanos num 

contexto de forte 
sazonalidade é um 

quebra-cabeças e 
é, provavelmente, 

o maior desafio e a 
maior dificuldade 

que temos no 
Algarve” 
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Hotelaria nacional

Boas perspectivas  
em relação a 2017

O turismo deverá conti-
nuar este ano a ser um 
dos principais motores 
das exportações por-
tuguesas e do cresci-

mento do país, tendo em conta não 
só nas reservas já feitas para 2017, 
como também a continuidade da 
instabilidade em zonas do globo 
que concorrem directamente com 
Portugal, como os países do Norte 
de África e Turquia.
Mais procura, mais dinheiro a im-
pulsionar o sector, preços mais al-
tos e estimativas que apontam para 
uma melhoria contínua. Prova disso 
é o facto de, para este ano a Associa-
ção da Hotelaria de Portugal (AHP) 
esperar resultados superiores aos de 
2016 e anunciar que vão abrir mais 
30 hotéis.
Para o presidente da AHP, quando se 
fala dos resultados alcançados este 
ano, é preciso ter em conta que 2016 

A hotelaria portuguesa 
prevê arrecadar mais 

receita total, de alojamento 
e de F&B, assim como 

aumentar a taxa de 
ocupação, o preço médio 

por quarto ocupado e por 
quarto disponível (Revpar) 

em 2017, segundo um 
inquérito da Associação 
da Hotelaria de Portugal 

(AHP). Os hotéis esperam 
novo recorde do número 
de turistas com base nas 

reservas já efectuadas para 
este ano. 

T E X T O :  C A R O L I N A  M O R G A D O

>hotelaria

foi “o melhor ano de sempre”: foi a 
primeira vez que se ultrapassaram 
todos os indicadores de 2007, con-
siderado o melhor ano de sempre 
para o turismo nacional.
Raul Martins espera um novo recorde 
no número de turistas este ano, pelo 
volume de reservas já em carteira. 
Pelas reservas e pré-reservas com que 
já contam, os hoteleiros admitem 
“uma melhor performance em todos 
os indicadores, nomeadamente a re-
ceita total e a receita de alojamento 
(91% dos inquiridos), receitas de ali-
mentação e bebidas ( food&beverage), 
taxa de ocupação por quarto, preço 
médio por quarto ocupado e RevPar 
(receita por quarto disponível).
Mais de 90% dos hoteleiros que res-
ponderam a um inquérito elaborado 
pela AHP prevêem arrecadar mais re-
ceitas este ano. “Esperava optimismo, 
mas este é muito optimismo”, afirmou 
a directora executiva da AHP, Cristina 

Siza Vieira, na apresentação dos re-
sultados do inquérito.
A análise revela ainda que 90% dos in-
quiridos espera melhores resultados 
totais e de alojamento, com destaque 
para as unidades hoteleiras da Madei-
ra e dos Açores. Já em relação à taxa 
de ocupação, os mais optimistas são 
os hoteleiros dos Açores e do Centro 
e, quando questionados sobre o preço 
médio por quarto ocupado e sobre o 
RevPar, todas as regiões partilham a 
previsão de crescimento.

PROCURA POR PARTE DOS 
OPERADORES ESTRANGEIROS 

É ELEVADA

Numa perspectiva geral, o Grupo 
Hoti Hotéis “está a atravessar uma 
fase de forte crescimento”, declarou 
à Turisver, o presidente do Grupo, 
Manuel Proença, que indica que “as 
unidades hoteleiras que mais cres-
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ceram foram as da região de Lisboa, 
que são o Tryp Lisboa Aeroporto e 
Tryp Lisboa Oriente. 
Para 2017 as previsões são de optimis-
mo. De acordo com Manuel Proença, 
“pensamos manter os indicadores de 
crescimento com a contratação actual 
e assente numa previsão do turismo 
igual ou maior a 2016”, para realçar 
que “em termos de crescimento jul-
gamos que vai ser transversal a todo 
o país, com maior incidência nas cida-
des de Lisboa e Porto e Algarve”. 
De acordo com o executivo, “conti-
nuamos a esperar RevPar, taxas de 
ocupação e um crescimento global 
de receitas em virtude da abertura 
do hotel Star Inn Lisboa Aeroporto e 
da reabertura do hotel Costa da Ca-
parica”. Este último encontra-se em 
fase de obras extensivas e reabrirá 
na Primavera como Tryp Lisboa Ca-
parica Mar. 
O presidente do Grupo Hoti Hotéis 

espera, com a contratação efectua-
da, “atingir um crescimento de 7%, 
com especial enfoque na região 
Centro (Leiria e Castelo Branco), 
onde se encontram os hotéis Tryp 
Leiria e Tryp Colina do Castelo, 
este último recentemente adquirido 
pelo Grupo Hoti Hotéis, após mais 
de 20 ano de gestão desta unidade 
hoteleira”.
Manuel Proença lembra, entretanto, 
que, em termos de eventos, o Cen-
tenário das Aparições e a visita do 
Papa a Fátima, a Web Summit e as 
várias pontes ao longo do ano de 
2017 “prevêem um aumento de re-
servas nas nossas unidades hotelei-
ras por todo o país”. 
Igualmente, o Grupo Vila Galé, com 
hotéis espalhados um pouco por 
todo o país acredita que “2017 vai 
ser um ano bom, tal como já o foi 
2016. A procura por parte dos ope-
radores estrangeiros tem sido ele-
vada, destacando-se, como habitu-
almente, o Algarve”, considera o seu 
administrador. 
Para Gonçalo Rebelo de Almeida, 
que remete para mais tarde a divul-
gação do balanço de 2016, “as taxas 
de ocupação no Inverno ainda con-
tinuem baixas”, indicando que “te-
mos registado aumento nas épocas 
intermédias, atenuando a sazonali-
dade. Esta é uma tendência positi-
va que esperemos que se mantenha 
este ano”. Aliás, os empresários al-
garvios são unânimes de que este 
crescimento será feito com base 
no aumento da procura de turistas 
estrangeiros oriundos de mercados 
como o Reino Unido, Alemanha, 
Holanda, Irlanda e França. O que se 
tem verificado é que há mais estran-
geiros durante todo o ano e que há 
um grande crescimento nos meses 
laterais à época alta, aproveitando 
as boas condições climatéricas da 
região.
No que se refere à Vila Galé em par-
ticular, 2017 “será um ano em que 
pretendemos consolidar crescimen-
tos na ocupação e receita que tive-
mos em 2015 e 2016. E continuare-
mos a trabalhar em novos conceitos 
como os casamentos Vila Galé, as 
festas infantis, novos pacotes temá-
ticos e turismo equestre, bem como 
nos futuros hotéis na Ribeira do 
Porto, Elvas, Braga, Touros e Sintra”.

SOL E MAR AINDA NO TOPO 
DAS PREFERÊNCIAS

O indicador mais estático do inqué-
rito da AHP é o da estadia média, en-
quanto no top dos melhores meses, a 
tendência desde 2014 continua, com 
Setembro a ‘ombrear’ com Agosto, 
seguindo-se Julho, Maio e Outubro, o 
que prova que a sazonalidade conti-
nua a ter peso. Os piores meses serão 
Janeiro, Fevereiro e Dezembro.
A responsável da AHP destacou ain-
da algumas novidades como o seg-
mento ‘Sol e Mar’ a voltar a figurar 

Manuel Proença
Presidente do Grupo Hoti Hotéis

“Esperamos com a 
contratação efectuada atingir 

um crescimento de 7%, com 
especial enfoque na região 

Centro (Leiria e Castelo 
Branco), onde se encontram 
os hotéis Tryp Leiria e Tryp 

Colina do Castelo, este último 
recentemente adquirido pelo 
Grupo Hoti Hotéis, após mais 

de 20 ano de gestão desta 
unidade hoteleira”.

Gonçalo Rebelo de Almeida
Administrador do Grupo Vila Galé

“Será um ano em que 
pretendemos consolidar 

crescimentos na ocupação e 
receita que tivemos em 2015 

e 2016. E continuaremos a 
trabalhar em novos conceitos 

como os casamentos Vila 
Galé, as festas infantis, novos 

pacotes temáticos e turismo 
equestre, bem como nos 

futuros hotéis na Ribeira do 
Porto, Elvas, Braga, Touros e 

Sintra”.

entre os melhores e o turismo reli-
gioso entre os piores, o que poderá 
ser justificado pela concentração em 
Fátima. Ainda em relação aos seg-
mentos, as expectativas recaem so-
bre o Mice, turismo sénior e turismo 
acessível.
No capítulo sobre ‘travões’ à susten-
tabilidade e crescimento do negócio, 
Cristina Siza Vieira notou as respos-
tas que destacam a dependência dos 
operadores ‘online’ e os custos da 
água, electricidade e gás, mas tam-
bém o decréscimo de quem enume-
rou quadro fiscal e taxas turísticas. 
“Diminui o temor perante o quadro 
fiscal que pode ser mais errático e 
aumentou a questão da dependência 
dos ‘online’”, referiu a responsável, 
lembrando que no ano passado o 
inquérito coincidiu com época elei-
toral e dúvidas sobre o quadro políti-
co”, comentou. 
Quanto a mercados com maior po-
tencial de crescimento, a hotelaria 
cita França, “consolidando a sua 
ocupação”, assim como os Estados 
Unidos e a China, com muitos dos 
inquiridos a responderem que as 
rotas aéreas vão poder potenciar os 
mercados norte-americano, chinês, 
canadiano e japonês.  

TURISMO INTERNO NO TOP3

Os principais mercados que devem 
continuar a marcar presença são o 
nacional, espanhol e francês, com a 
Madeira, por exemplo, a inscrever, 
de forma inédita, turistas portugue-
ses no seu ‘top3’, a par de britânicos 
e alemães. A Norte, os espanhóis 
podem ‘derrotar’ os portugueses na 
preferência pela região, enquanto no 
Algarve espera-se uma consolidação 
dos nacionais. 
Sobre o encerramento de unidades 
hoteleiras durante o Inverno, Cris-
tina Siza Vieira notou que 84% dos 
hotéis inquiridos pela AHP infor-
mou que não irá fechar portas. En-
tre aqueles que admitem tal cenário 
(14%), a maioria (60%) fá-lo entre um 
e três meses para obras de manuten-
ção, enquanto em 2014 uma das res-
postas com mais peso era “conjuntu-
ra económica”. 
Apesar do balanço positivo da Web 
Summit, o sector hoteleiro irá fazer 
acertos na próxima edição depois 
das taxas de ocupação terem ficado 
“um pouco aquém” das expectativas 
na edição deste ano que decorreu em 
Lisboa entre 6 a 9 de Novembro.
A AHP não deixa, porém, de con-
siderar positivo o impacto da con-
ferência para a capital, prevendo-
-se agora que os responsáveis da 
hotelaria “revejam um bocadinho 
em baixa a previsão orçamental” 
e façam um “ligeiro acerto e uma 
compensação com outros eventos”, 
como congressos médicos, salien-
tou Cristina Siza Vieira. “Ainda as-
sim é uma aposta ganha”, conside-
rou a responsável. <
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Casa de Baixo – Petit Hotel

Todos os serviços  
de um grande hotel

A Casa de Baixo – Petit 
Hotel é “um pequeno 
hotel que oferece to-
dos os serviços de um 
grande hotel”, explica 

Margarida Prata, representante da 
unidade hoteleira. O hotel rege-se 
por uma lógica de proximidade com 
o cliente, num serviço de exclusivi-
dade. É quase como ter toda a equi-
pa de um hotel a trabalhar só para o 
bem-estar de um determinado clien-
te, correspondendo a todas as suas 
exigências.
A Casa de Baixo toma lugar em Al-
voco das Várzeas, concelho de Oli-
veira do Hospital, e assume-se como 
Turismo no Espaço Rural. Ao mesmo 
tempo que se encontra “plantada” 
entre os verdes do campo, está loca-
lizada bem no centro da freguesia, 
com acesso a todas as suas valên-
cias. Alvoco está a 20 minutos de dis-
tância de Piódão e a 35 minutos da 
Torre, o ponto mais alto de Portugal 

Uma antiga casa senhorial do 
século XVI, localizada entre 

a Serra da Estrela e a Serra 
do Açor, abriu as portas sob 
o conceito de petit hotel em 

Junho de 2015. A Casa de 
Baixo – Petit Hotel oferece 
todas as valências de uma 
grande unidade hoteleira, 
orgulhando-se ao mesmo 

tempo do ambiente familiar e 
personalizado.

Continental, na Serra da Estrela.
Quando se fala em petit hotel fala-
-se, neste caso, de um total de sete 
quartos, todos eles temáticos, com 
decoração própria e nome atribuído. 
Um oitavo está a ser terminado e irá 
dar lugar, ainda este ano, a uma suite 
familiar. Todos os quartos são duplos 
ou twin, com a possibilidade de ca-
mas extra, sendo um deles adapta-
dos a hóspedes com mobilidade con-
dicionada. Para um lado Alvoco das 
Várzeas, para o outro a vista da mon-
tanha, neste através de varandas.
A essência dos quartos passa pelo 
ambiente familiar, que faz trazer 
o luxo a “casa”. Cada um deles foi 
buscar inspiração ao ambiente en-
volvente de montanha ou à história 
da casa e dos seus proprietários, a 
família Madeira da Costa. Através 
deste conceito apresenta nomes 
como o Quarto da Floresta e Quarto 
Sr. Doutor.
Nesta casa há uma frase que é profe-
rida desde sempre e seguida à risca, 
“a Casa de Baixo tem uma tradição 
ancestral de saber receber”. Era o 
que fazia antigamente com os ami-
gos de família, é o que faz hoje com 
os seus clientes. Neste hotel é dada 
uma importância extrema à qualida-
de do serviço e ao atendimento per-
sonalizado.

SERVIÇO DE QUALIDADE

Antes de abrir portas, a 1 de Junho 
de 2015, a casa senhorial sofreu 
obras de requalificação, restaurando 
os seus exteriores e remodelando os 
seus interiores, que se encontram 
agora com um ambiente acolhedor 
onde se mistura a modernidade com 

T E X T O :  S O F I A  S O A R E S  C A R R A C A

>hotelaria

peças de época. Para além dos quar-
tos, apresenta um restaurante, uma 
sala de estar e zona exterior comum.
O restaurante é onde todos os dias é 
servido o pequeno-almoço, que “não 
tem horário”. Em tempo de férias não 
se olha a horas e, como tal, entre as 
8 da manhã e o meio-dia o pequeno- 
almoço continental está pronto a ser 
servido. Fora estas horas, o restau-
rante não se encontra de porta aber-
ta, mas serve refeições sempre que 
necessário, mediante reserva. “No 
acto de reserva perguntamos sempre 
aos clientes se querem jantar con-
nosco”, assegura Margarida Prata.
Ao lado do restaurante encontra-se 
a ampla e confortável sala de estar, 
com imensos sofás e uma lareira. É 
através desta o acesso ao exterior, 
uma enorme zona relvada com pis-
cina e um deck com espreguiçadei-
ras e guarda-sol. Contudo, o maior 
atractivo da envolvente da Casa de 
Baixo é a sua praia fluvial privativa. 
A propriedade é atravessada pelo 
Rio Alvoco, que proporciona banhos 
nas águas cristalinas ou passeios de 
barco a remos, disponibilizados pelo 
hotel, de Verão.
Nas imediações do hotel os clien-
tes podem desfrutar de passeios 
de todo-o-terreno, bicicletas BTT, 
passeios pedestres interpretativos e 
fins-de-semana temáticos. Para aju-
dar à diversão, a Casa de Baixo dis-
ponibiliza bicicletas para os passeios 
dos seus clientes. Para além disto 
providencia serviço de lavandaria e 
wi-fi por todo o hotel. Nos quartos o 
hóspede tem à sua espera amenities, 
roupão de banho e chinelos, e no ex-
terior, um parque de estacionamento 
privativo gratuito.<

Casa de Baixo – Petit Hotel
Localização: 
Rua da Arrifana,  
5 – Alvoco das Várzeas
Contactos: 
238 092 777 | 918 204 054
geral@casadebaixo.pt

7 quartos temáticos
– 4 Standard 
•	Quarto do Vinho
•	Quarto do Rio
•	Quarto dos Cavalos
•	Quarto do Senhor Doutor
– 3 Deluxe
•	Quarto da Floresta
•	Quarto do Azeite
•	Quarto Serra da Estrela
Refeições:
•	Pequeno-almoço das 8h00 às 

12h00 (incluído na estadia)
•	Jantar mediante pré-reserva
•	Serviço de bar na sala, quartos  

e piscina

Wi-fi em todo o hotel
Piscina exterior
Praia fluvial e canoagem
Passeios de bicicleta
Estacionamento privativo
Serviço de lavandaria
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Desidério Silva – Presidente da Região de Turismo do Algarve

“É chegada a hora de investir 
na requalificação”

Turisver – Com os nú-
meros conhecidos até 
Outubro ninguém tira já 
ao Algarve resultados tu-
rísticos excepcionais, su-

plantando os célebres “anos de ouro”. 
São números que o satisfazem?

Desidério Silva – É exactamente as-
sim, ninguém nos pode tirar estes 
números excepcionais de 2016, mes-
mo faltando contabilizar Novembro 
e Dezembro. No final de Outubro 
de 2016 já tínhamos atingido 17 mi-
lhões de dormidas, mais 1,4 milhões 
que em todo o ano de 2015. Nos pro-
veitos em 2015 conseguimos 658 mi-
lhões de euros quando até Outubro 
de 2016 atingimos os 863 milhões. 
No golfe, até final de Outubro de 
2016 tivemos mais 10 mil voltas, em 
termos homólogos.
É importante referir que de 2013 
para final de Outubro de 2016 con-
seguimos aumentar as dormidas em 
mais de dois milhões. São resultados 
de que muito me orgulho mas são 
fruto do trabalho de muita gente, 
de um grande trabalho que valeu a 
pena. 
Um dado muito importante é es-
tarmos a crescer fora da época alta 
e esse é o factor diferenciador: nos 
meses fora da época alta, a taxa de 
ocupação cresceu a dois dígitos, o 
que vem reforçar aquele que tem 
sido o esforço da Região de Turismo 

Os indicadores turísticos 
divulgados até ao momento 

confirmam 2016 como um 
ano excepcional para o 

Algarve que, em 10 meses, 
superou os resultados de 

todo o ano 2015. Sobre 
estes números e as apostas 

a fazer para os consolidar 
falámos com Desidério Silva, 

presidente da RTA.
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>actualidade

e dos agentes locais na diversificação 
de produtos, com apostas ao nível 
do turismo de natureza, do cycling, 
do walking, mas também ao nível 
da promoção da gastronomia, do 
turismo cultural – tudo isto são fac-
tores que acabam por consolidar e 
reforçar a necessidade que temos da 
sustentabilidade do turismo algarvio 
durante todo o ano.

Para as empresas, que estavam de-
bilitadas, o aumento dos proveitos 
será um dos indicadores fundamen-
tais. Agora poderão voltar aos inves-
timentos que se tornam já necessá-
rios?

Os anos de 2010 a 2012 não foram 
nada fáceis, a grande preocupa-
ção era conseguir que as empresas 
aguentassem. Agora já falamos de 
retorno, o que é significativo numa 
região onde é necessário que, cada 
vez mais, as unidades hoteleiras 
tenham condições financeiras su-
ficientes para a sua regeneração e 
requalificação, para investirem nos 
recursos humanos que são cada vez 
mais um factor diferenciador da 
oferta e dos destinos turísticos. 
Perante os resultados que se ve-
rificam sabemos que as empresas 
entendem que é chagada a hora de 
melhorar, de investir na regenera-
ção e na requalificação, até na aqui-
sição de outras unidades. Nota-se já 

na região uma dinâmica muito inte-
ressante, fruto da confiança que os 
resultados estão a possibilitar e da 
confiança na marca da região.

2017 NA SENDA DE 2016

Face aos indicadores já disponíveis, 
que perspectivas traça para 2017?

Os contratos já efectuados e o já 
anunciado aumento de rotas para o 
Aeroporto de Faro, faz-nos crer que 
2017 volte a ser um bom ano, até por-
que os contratos dão-nos uma base 
muito sustentável para todo o ano.
Os mercados inglês, alemão, ho-
landês e irlandês têm apresentado 
aumentos, o mercado francês tem 
tido uma subida muito interessan-
te, o mercado espanhol tem tido 
bom comportamento, e não são ex-
pectáveis grandes alterações. Até o 
mercado italiano tem dado sinais 
positivos.
O nosso objectivo é aumentar o 
número de rotas para mais cidades 
europeias porque temos os nossos 
mercados mais tradicionais aqui 
muito perto, é preciso é que te-
nham forma de cá chegar. Como é 
preciso que essas rotas perdurem 
no tempo, que não se cinjam ao 
período da época alta, e este é um 
esforço que estamos a fazer com o 
Turismo de Portugal e o Aeroporto 
de Faro.

Mas 2017 é ano de Brexit. Isso não 
poderá trazer alterações no mercado 
britânico?

Estou convencido que o Brexit não 
vai ser um problema para o turismo 
algarvio. Poderá haver alguma des-
valorização da Libra mas os turistas 
acabarão sempre por vir, apesar de 
poder haver alguma retracção no 
consumo. Aliás, nestes meses em 
que já era conhecida a saída do Rei-
no Unido da U.E., o número de turis-
tas britânicos não parou de crescer 
e aumentou o número de residências 
que adquiriram na região. 

O que é que o Algarve precisa para 
consolidar os seus resultados?

Precisa de qualidade, precisa prin-
cipalmente de recursos humanos de 
qualidade, de qualificar os recursos 
humanos do turismo e do comér-
cio, como precisa também de algu-
ma intervenção ao nível do espaço 
público, nomeadamente no que se 
refere à EN 125 e aos sistemas de 
pagamento das portagens da Via do 
Infante. Há alguns factores que são 
decisivos para a imagem da região, 
aqueles que eu referi mas também 
as questões relacionadas com a saú-
de, onde são também necessários 
investimentos porque tem que ha-
ver a percepção de que os serviços 
de saúde funcionam. <

“É necessário que, 
cada vez mais, as 

unidades hoteleiras 
tenham condições 

financeiras 
suficientes para a 

sua regeneração 
e requalificação, 

para investirem nos 
recursos humanos 

que são cada vez 
mais um factor 

diferenciador da 
oferta e dos destinos 

turísticos”
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>aviação

A “nova TAP” em 2017

Companhia prossegue 
estratégia de crescimento

Fundamental para a che-
gada de turistas ao nosso 
país, mas também com 
um papel importante ao 
nível da promoção do 

destino Portugal nos vários destinos 
para onde opera, a TAP viveu em 
2016 um ano histórico, o ano do lan-
çamento da “nova TAP”, a empresa 
que tinha sido reprivatizada num 
processo que ditou a venda de 61% 
do seu capital social a pertencer 
ao consórcio Atlantic Gateway de 
Humberto Pedrosa e David Neele-
man, uma correlação de forças que 
viria a ser redesenhada pelo actual 
Governo, quando impôs a manu-
tenção de 50% do capital social da 
empresa nas mãos do Estado, numa 
medida que acabou por ser uma das 
marcas do ano na transportadora. 
Algo curiosamente, o ano de 2016 
termina na TAP como começou, 
com a venda da empresa ao con-
sórcio de Pedrosa e Neeleman, pro-
cesso que só nesta altura consegue 
luz verde por parte da entidade 
reguladora, a ANAC – Autoridade 
Nacional da Aviação Civil. Dito de 
outra forma, nos últimos dias do 

O ano de 2016 marcou o 
início da “nova TAP” com 

o lançamento de uma nova 
estratégia, tanto ao nível 

da rede como da frota e do 
produto, neste caso aliada 

também a uma maior 
agressividade comercial. Em 
2017, a companhia prepara- 

-se para dar seguimento às 
estratégias delineadas, com o 

aumento de destinos servidos, 
o crescimento da oferta 

para outros que já opera, e 
reforçando também a sua 

aposta no continente norte-
americano.

T E X T O :  F E R N A N D A  R A M O S

ano, mais concretamente a 23 de 
Dezembro, a ANAC veio aprovar a 
venda de 61% do capital social do 
Grupo TAP ao consórcio Atlantic 
Gateway, um processo que, recorde-
-se, tinha sido chumbado a 19 de 
Fevereiro do mesmo ano por na al-
tura apresentar desconformidades 
face à regulamentação europeia. A 
decisão conhecida em Dezembro 
refere-se assim a um processo que 
se vinha arrastando há mais de um 
ano e que não tem ainda em conta 
a nova divisão do capital social da 
empresa que foi imposto pelo ac-
tual Governo. Isto porque este úl-
timo processo ainda não terá dado 
entrada no regulador, o que apenas 
acontecerá quando estiver concluí-
do, aliás, em Outubro o ministro do 
Planeamento e das Infra-estruturas, 
Pedro Marques, adiantara que o pa-
recer final da ANAC só deveria che-
gar em 2017.
Mesmo com as questões relaciona-
das com o parecer do regulador a 
estarem pendentes, a “nova TAP” foi 
dada a conhecer a 14 de Janeiro do 
ano passado e desde então a compa-
nhia ganhou renovadas “asas” para 

“novos voos”, guiando-se por uma 
nova estratégia que continuará a ser 
implementada ao longo deste ano. 

REDE REESTRUTURADA 

Uma nova estratégia que passou, 
nomeadamente, pela reestrutura-
ção da rede, com o cancelamento 
de algumas rotas consideradas de-
ficitárias pela empresa: à partida 
de Lisboa a companhia deixaria de 
voar para Gotemburgo (Suécia), 
Hanôver (Alemanha), Zagreb (Cro-
ácia), Budapeste (Hungria) e Bu-
careste (Roménia), além dos voos 
triangulados para Bogotá e Panamá 
e Belém do Pará/Manaus, sendo que 
neste caso apenas Manaus deixa de 
ser servida pela TAP; já à partida do 
Porto suprimem-se Barcelona, Mi-
lão, Roma e Bruxelas.
Em termos de novas rotas, o grande 
foco passa a ser o reforço da opera-
ção para os Estados Unidos, com a 
abertura de Boston e de uma nova 
rota para Nova Iorque com destino 
ao aeroporto JFK, ambos a serem 
operados por dois novos Airbus 
A330 que entretanto chegaram. A 

TAP 2017
Novos destinos 
Canadá: Toronto
5 vezes por semana a partir de 10 

de Junho
Hungria: Budapeste
7 frequências por semana, 1 de 

Julho
Roménia: Bucareste 
6 voos por semana, início a 1 de 

Julho 
Espanha: Las Palmas e Alicante, 

voos diários
Voos diários, 10 de Junho
Alemanha: Estugarda
Voo bi-diário, início a 10 de Junho



21TURISVER   |   JANEIRO DE 2017   

renovada aposta no mercado norte-
-americano passaria também pelo 
lançamento de um novo programa 
Stopover, bastante reforçado.
Dentro de portas, a TAP inicia, em 
finais de Março, uma ponte aérea 
entre Lisboa e Porto com voos de 
hora a hora em cada um dos senti-
dos e preços de “combate” (no mo-
mento, desde 25€ por percurso já 
com taxas). Seriam ao todo 16 voos 
diários de ida e volta (no momento 
são 18), todos os dias da semana, 
mais do que duplicando a oferta en-
tre ambas as cidades.
Para que tudo funcionasse, além de 
aviões da TAP seriam utilizados os 
da também anunciada em Janeiro 
TAP Express, a nova denominação 
da PGA – Portugália Airlines. O ob-
jectivo, como o de toda a nova estra-
tégia anunciada há um ano, estava 
na melhoria da rentabilidade da 
empresa que tinha acabado de vi-
ver um dos piores resultados da sua 
história mais recente. O surgimento 
da TAP Express foi mais do que um 
rebranding, com ela veio também 
a renovação e o aumento da frota 
disponível, com a substituição dos 
mais antigos aviões da PGA, tendo 
entrado em frota oito ATR 72 e nove 
Embraer 190.
Paralelamente é anunciada a re-
novação da frota da TAP com a 
encomenda de 53 aviões de médio 
e longo curso, incluindo os novos 
A330neo que a companhia portu-
guesa irá estrear e que começarão 
a chegar no primeiro trimestre de 
2018. 
O Verão de 2016 traria também 
novos destinos, caso de Vigo e o 
reforço das ligações a Espanha, en-
quanto o horário de Inverno trouxe 
consigo o aumento de frequências 
para Marraquexe (Novembro) e o re-
tomar dos voos para a Guiné-Bissau 
(Dezembro).

NOVA ESTRATÉGIA 
COMERCIAL

O que o último trimestre traz consi-
go é uma nova estratégia comercial, 
assente numa maior agressividade 
comercial, no lançamento de novas 
tarifas e no reforço da relação com 
o cliente. Oferecer ao passageiro 
aquilo que ele necessita é o objec-
tivo desta estratégia que passa pela 
introdução de mais três classes e 
de preços low cost (concretamente 
a classe discount, na parte final do 
avião e sem direito a bagagem de 
porão) para 52 rotas que a trans-
portadora opera, na Europa, Norte 
de África e ilhas portuguesas, além 
de uma nova classe (economic plus) 
entre a executiva e a económica nos 
voos transatlânticos. Para fazer face 
a esta nova política comercial a TAP 
inicia também o retrofit de 48 dos 
seus aviões, que começaram a ser 
totalmente renovados no interior, a 
fim de acomodarem as novas clas-

ses além de se apostar também na 
qualificação do produto oferecido 
aos passageiros.
A nova estratégia já deu seus frutos. 
Os meses de Outubro e Novembro 
foram os melhores de sempre (com-
parativamente aos meses homólo-
gos) e Fernando Pinto, presidente da 
TAP avançou mesmo, em Dezembro, 
esperar que a companhia feche 2016 
com resultados positivos. Segundo 
Fernando Pinto, a companhia teve 
“um crescimento muito forte” nos 
últimos meses de 2016, transpor-
tando mais passageiros, com tarifas 
mais competitivas, mas com cresci-
mento das receitas. Paralelamente, 
considerou que a ponte aérea tinha 
sido uma “agradável surpresa”, com 
os voos a apresentarem uma taxa de 
ocupação próxima dos 80%.

NOVOS DESTINOS E 
REFORÇO DA OFERTA 

Em 2017 a TAP prepara-se para 
seguir a estratégia definida o ano 
passado no que toca á abertura de 
novas rotas e ao reforço da aposta 
no mercado norte-americano. Em 
Outubro do ano passado, Fernando 

cias semanais para voo diário), Dus-
seldorf (mais um voo diário para 14 
voos por semana) e Faro (de 21 para 
28 voo semanais), podendo este 
aumento da oferta da companhia 
incluir, em breve, ainda mais novi-
dades.
A companhia vai também aumen-
tar a oferta nas rotas já existentes 
a partir do Porto, no próximo verão, 
que se inicia a 26 de Março. Além do 
aumento de frequências semanais 
para Zurique, Madrid e Paris, os 
voos para Genebra e Londres pas-
sam a ser operados por aviões maio-
res. Zurique passa de sete para 14 
(dois diários); Madrid passa de sete 
para 12 voos; e Paris passa de 14 
para 21 (três por dia). Além disso, as 
rotas para Genebra e para Londres, 
que mantêm 14 e sete frequências 
semanais, respectivamente, deixam 
de ser operadas pelos aviões da TAP 
Express (Embraer da Portugália ou 
ATR, usados na ponte aérea Lisboa-
-Porto) e passam a ser servidos por 
Airbus.
Tudo somado, em Julho próximo, 
a TAP terá um total de mais 1.176 
voos do que no mesmo mês de 2016, 
que corresponde a um acréscimo de 
mais 272.878 lugares disponíveis. 
Num encontro com a imprensa, 
em inícios de Dezembro, Fernando 
Pinto sublinhou tratar-se de “um 
enorme crescimento, revelador de 
que a companhia nacional, com os 
meios de que dispõe actualmente, 
está confiante no futuro” e lembrou 
que o crescimento previsto para 
2017 segue-se a “um 2016 de intensa 
actividade e mudanças na TAP”, en-
tre as quais destacou a encomenda 
da nova frota (53 aviões de médio 
e longo curso), a aquisição de dois 
A330 (para servir os EUA) e o “’re-
trofit’ de 48 aviões”, actualmente, 

em operação.
Fernando Pinto esclareceu ainda 
que o reforço da operação “não será 
como em 2014”, quando a compa-
nhia registou “imensos atrasos” e 
cancelamentos de voos devido ao 
adiamento da entrega de aviões e 
da formação de pilotos, garantindo 
a propósito que no caso de 2017 “já 
temos a frota prevista”.
Para fazer face a este aumento da 
oferta, que poderá ainda ser mais 
pronunciado, tanto em termos de 
aumento de voos para destinos já 
operados como no que toca a novas 
rotas (Fernando Pinto tinha falado 
em Outubro em 11 novas rotas e 
não seis, sendo que fonte da com-
panhia adiantou à Turisver que po-
derão ainda abrir pelo menos mais 
quatro novos destinos este ano), a a 
frota vai ser reforçada com a chega-
da de um novo avião de longo curso 
(A330), dois de médio curso (A320F) 
e mais quatro Embraer, neste caso 
para a TAP Express, passando de 
um total de 80 aviões em 2016 para 
um total de 87 este ano. O reforço da 
frota será feito através de “um ‘lea-
sing’ temporário, de dois anos”, até 
à chegada das primeiras aeronaves 
do contrato com a Airbus.
Para o futuro sabe-se também já que 
a aposta na América do Norte é para 
continuar, pelo menos é essa a von-
tade de David Neeleman que, em 
Novembro do ano passado, no con-
gresso da AHP em Ponta Delgada, 
deixou claro que quer aumentar dos 
actuais 25 para 70 voos semanais 
“pelo menos” para os Estados Uni-
dos nos próximos três anos, poden-
do este número aumentar mesmo 
até aos 84. Na altura disse também 
que para isso será necessário re-
solver o problema do aeroporto de 
Lisboa. <

Aumento de frequências
De Lisboa: Manchester, 
Moscovo, Dusseldorf e Faro
Do Porto: Zurique, Madrid e 
Paris

Aumento de frota
Longo curso: + 1 A330 (de 20 
para 21 Airbus)
Médio curso: +2 A320 (de 43 
para 45)
TAP Express
Embraer: + 4 (de 9 para 13)
ATR: 8 (sem alterações)
Frota total: + 7 aviões (de 80 
para 87)

Pinto, em reunião com os trabalha-
dores, tinha adiantado que a TAP 
iria abrir 11 novos destinos este ano, 
sete na Europa, três em África e um 
na América do Norte. Já no início de 
Dezembro seriam anunciados, em 
concreto, seis novos destinos, além 
do reforço da oferta para outros.
Já com reservas abertas e início 
marcado a partir do Verão, estão as 
rotas a partir de Lisboa para novos 
destinos, nomeadamente, Canadá 
(Toronto, cinco vezes por semana a 
partir de 10 de Junho), Hungria (Bu-
dapeste, 1 de Julho, sete frequências 
por semana), Roménia (Bucareste, 
seis voos por semana com início a 
1 de Julho), bem como novos desti-
nos em Espanha (Las Palmas e Ali-
cante, voos diários) e na  Alemanha 
(Estugarda, bi-diário, início a 10 de 
Junho).
Simultaneamente, a TAP vai refor-
çar a sua operação para Manchester 
(de uma para duas frequências di-
árias), Moscovo (de cinco frequên-
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Alexandre Abade assumiu no 
início deste ano o cargo de CEO 
do Grupo Oásis Atlântico. Agos-
tinho Abade permanece na presi-
dência do Conselho de Adminis-
tração da empresa.
Com mais de 15 anos de expe-
riência no grupo hoteleiro por-

tuguês Oásis Atlântico, onde tem exercido funções de 
administrador Executivo, Alexandre Abade passa agora 
a presidir à Comissão Executiva da Oásis Atlântico.
Licenciado em Gestão pela Universidade Católica, o 
novo CEO da Oásis Atlântico trabalhou também na 
Unilever, ocupando diversas funções no Departamento 
de Marketing, tanto nacional, como internacional. Tem 
ainda um AMP pela Northwestern University – Kellogg 
School of Management.<

Alexandre Abade
CEO | Grupo Oásis Atlântico

Heike Birlenbach foi nomeada 
vice-presidente para Vendas do 
Grupo Lufthansa para a nova re-
gião de vendas EMEA, resultando 
da reestruturação das actuais 
áreas de vendas que deu lugar a 
alterações na estrutura de vendas 
do grupo.
Desde 2014 que Birlenbach é vi-

ce-presidente para Vendas na Europa das companhias 
aéreas do Grupo Lufthansa, sendo que a sua responsa-
bilidade estende-se agora ao Médio Oriente e África, 
tornando-se, nesta nova função, responsável por todas 
as actividades comerciais e de vendas da região EMEA.
Heike Birlenbach entrou para a Lufthansa em 1990, ten-
do desempenhado diversas funções. <

Heike Birlenbach
Vice-presidente de Vendas para EMEA
Lufthansa 

É o novo leisure sales manager 
da Hertz – rent-a-car, depois de 
a 1 de Janeiro ter deixado a MSC 
Cruzeiros.
Ricardo Nery, que iniciou a sua 
actividade na área do turismo em 
1992, na Viagens Abreu, fez par-
te da equipa da MSC Cruzeiros 

ao longo de sete anos, desde a abertura dos escritórios 
da empresa em Portugal, onde ocupou o cargo de sa-
les executive, tendo passado antes pela Auto Europe 
na função de sales manager no Nordeste (Brasil) e pela 
ES Viagens. Foi delegado em Portugal de Pullmantur 
Cruises, e director para Portugal da cadeia espanhola 
Barceló Hotels & Resorts, tendo ainda exercido o cargo 
de account manager na Travelport <

Ricardo Nery
Leisure Sales Manager | Hertz

Com mais de 25 anos no mercado, a ANETours - Agência de Viagens e Transportes de 
Turismo oferece flexibilidade e inovação, pautando por um trabalho os padrões éticos que 
visam a satisfação total do cliente, e por valores como a confiança e a segurança aliados à 
conveniência, rapidez e precisão, garantindo um serviço de qualidade e sobriedade.
Consciente da singularidade de cada cliente, que permite criar soluções de um tratamento 
único e mais comprometido com as suas necessidades, a preocupação da empresa é a de 
minimizar os problemas de uma viagem de negócios numa cidade desconhecida, o tempo 
de espera no aeroporto, uma reunião atrasada ou cancelada. Assim, os seus motoristas 
estão disponíveis 24 horas por dia e durante o tempo desejado pelo cliente.
Em termos de serviços executivos, a empresa proporciona transporte diário entre 
reuniões, chegadas ou partidas do aeroporto, ou qualquer outro tipo de serviço de 
transporte corporativo, contando com uma equipa com vasta experiência em sectores 
como o turismo, os eventos corporativos e desportivos e a logística de transportes.
A ANEtours orgulha-se em prestar um serviço de excelência. A flexibilidade e a 
personalização dos serviços, a constante actualização tecnológica, a monitorização 
das viaturas em tempo real e o apoio de backoffice, permite oferecer o melhor serviço e 
garantir a exclusividade de cada cliente.
Dispondo de uma frota de veículos modernos e topo de gama, desde Sedan a 
monovolumes de sete lugares, mini bus e autocarros de turismo de 50 lugares, a ANEtours 
conta ainda com motoristas qualificados e certificados, com curso de turismo e mais de 
10 anos de experiência. Estas são algumas das mais-valias da empresa, que aposta na 
constante formação da equipa e na eficiência e f lexibilidade dos serviços. <

Dois milhões de viajantes que partilham as 
suas experiências de viagens colocam Lisboa 
no primeiro lugar do Top 25 dos destinos a 
visitar em 2017, segundo a comunidade online 
minube.net.
“A variedade de paisagens, sons e paladares 
é aquilo que Lisboa realmente é. Por isso 
não se apresse, leve o seu tempo e aproveite 
cada recanto desta cidade histórica junto 
ao mar”, revela a comunidade de viagens 
online que destaca Lisboa por ser um destino 
verdadeiramente único.

Entre os monumentos de visita obrigatória 
em Lisboa, a minube realça a Torre de Belém, 
o Mosteiro dos Jerónimos e o Castelo de São 
Jorge e recomenda provar os pastéis de Belém, 
dar um pulo até ao famoso Café A Brasileira ou 
até mesmo petiscar na mais antiga cervejaria 
do país, a Cervejaria Trindade.
Segundo os membros da minube, o Bairro 
Alto é a alternativa ideal para aproveitar as 
noites de Verão, com inúmeros espaços onde 
se pode apreciar uma bebida ou assistir a um 
espectáculo de Fado. <

ANEtours oferece flexibilidade  
e inovação

Lisboa é destino de eleição este ano


