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Empreendedor

TERESA GENS

F r e q u e n t e -
mentesãomes-

mo os tropeções da vida que con-
duzem a algo diferente. Foi assim
com Ana Xavier. Corria 2008 e já
“cheirava”crise.Aempresaondea
licenciada em gestão no ISCTE,
trabalhava há quase uma década,
comogestoradeequipasnaimple-
mentação de sistemas, sobretudo
no sector das telecomunicações,
pôs-lhe a situação nestes termos:
ouiaparaaRoménia,ououtropaís
estrangeiroondetinhamnegócio,
ounãohaveriaoutrocaminhoque
não o de negociarasuasaída.

O chão fugiu-lhe debaixo dos
pés.Tinhamaridoefilhos,umare-
muneração bem acima da média,
noveanos“decasa”eavontadede
sair do país era nenhuma. Nego-
ciou amigavelmente a saída. “Ti-
nha as minhas economias e achei
que era um empurrão que a vida
meestavaadarparamontaromeu
negócio.”

Durante as noites e as madru-
gadas as ideias de negócios ocor-
riam-lheemcatadupa.Apontava-
asnumpapel.E,jáqueiamudarde

vida, tentariamelhorar-lhe aqua-
lidade trabalhando perto de casa.
Decidiuqueoprimeiropassoseria
falarcomopresidentedaJuntade
Freguesiaonderesidia,emAlcabi-
deche,paraconhecerasnecessida-
des no concelho, que lhe referiu a
áreade apoio àcriançae ao idoso.

O apoio domiciliário era uma
das áreas em que tinha pensado.
Parater acertezade que erames-
mo aquilo, foi voluntária numa
IPSSetirouumcursodeGeriatria.
Usou o subsídio de desemprego
para criar a sua empresa. Aforça
quelhefaltavaparalevarobarcoa
bom porto veio-lhe da cunhada,
IsabelCanning.

Assistente social com 20 anos
de experiência, sempre trabalhou
emprojectoscomplicados,relacio-
nados com a prostitução, realoja-
mento e toxicodependência, mas
que lhe deram conhecimentos.
Destaparceriaentregestãoeexpe-
riência na área da assistência so-
cialnasceu,emSetembrode2009,
a Mão Extra e a marca comercial
WeCarequeAnaXavierdizserum
apoiodomiciliáriodistintodosde-
mais:umapoiogeralemqueépos-
sivel cuidardo idoso e ajudaruma

pré-mamã com uma mastite ou,
ainda, responder a necessidades
pontuais como acompanhar ao
médicoummembrodafamíliaque
tenha a perna partida. “Já temos
famíliasemqueacompanhamoso
mais velho e o mais novo.”

Formação em bom senso
Arrancar com a empresa custou
70 mil euros. “Costumo dizer que
aWe Care foi o meu terceiro filho
porque demorou nove meses a
criar, tudo muito rápido”, comen-
taAnaXavier.Tudofoifeitoderaiz,
damarcaao sistemainformático.

Hoje, a equipa da We Care é
constituída por 40 pessoas, entre
educadores de infância, assisten-
tesfamiliares,fisioterapeutaseen-
fermeiros, que trabalham, na sua
grande maioria, noutros locais. O
recrutamentotemsidoamaiordi-
ficuldadeparaasempreendedoras:
“éenormeadificuldadedeencon-
trar pessoas que transmitam a
imagem que a We Care quer. Não
basta ter técnica, é preciso saber
estare respeitarapessoae afamí-
lia, no fundo, ter bom senso. Para
cultivarestesaberestaresabertra-
tarapostamnaformaçãoaoscola-

boradores, nasuamaioriapresta-
dores de serviços, mas nos quais é
essencialinvestir.

Setenta por cento do trabalho
daWe Care é naáreado apoio aos
idosos. Os restantes 30 por cento
repartem-se pelo apoio a adultos
em convalescença, a crianças em
idade escolar e a mães e recém-
nascidos. Sobre resultados a em-
preendedoralembraque são uma
empresamuitojovem,comapenas
um ano, referindo apenas que no
período homólogo de 2009 tinha
trêsclienteseagoratem30.Clien-
tes que chegam à WeCare via In-
ternet, porque a empresa está no
Facebook e tem publicidade no
Google, e, sobretudo, através do
passa-palavra–“porqueesteéum
negócio de cofiança”.

AtuandonaáreadaGrandeLis-
boa,comclientesemCascais,Oei-
ras e Lisboa, o alvo daempresade
apoiodomiciliárioéaclassemédia
por ser a que, actualmente, tem
maiornecessidade.Semasantigas
redes familiares, as classes mais
baixascontamcomoapoiodarede
socialeasclassesmaisaltasoucon-
tratam alguém directamente ou
vão pararesidências.

We Care
Olhar pelas famílias
Cuidar do mais velho ao mais novo de uma casa é o que se propõe fazer a We
Care, uma mão extra para ajudar na gestão familiar. “Fazemos como faríamos
aos nossos filhos e aos nossos pais”, dizem as promotoras.

Serviços caros?

Desmisitficar a ideia de que
estes serviços são sempre
“muito caros” é a maior

necessidade que as empreendedoras
sentem. “Inicialmente eram caros
mas agora já não são”, garante Isabel
Canning acrescentando que o cliente
consegue ter uma auxiliar We Care
com formação pelo mesmo valor que
uma pessoa indiferenciada. Embora
seja dificil referir uma banda de
preços, “porque tudo depende da
situação”, Ana Xavier adianta que,
nos serviços pontuais, o valor é mais
elevado do que nos serviços
continuados, em que muitas vezes há
uma mensalidade. “Tenho um serviço
de acompanhamento de 24 horas
em que o valor da hora é de 2,50
euros, “são clientes constantes e
temo-los à nossa responsabilidade.
Mas se vou, pontualmente,
acompanhar um cliente ao médico, o
valor-hora pode ser de 12 euros.”

Pedro Elias

Trabalho 24 horas

Enquanto recebia o Negócios
Ana Xavier atendeu uma
advogada que pedia com

urgência uma colaboradora We Care
porque tinha que estar num
julgamento nessa manhã e a filha
havia adoecido durante a noite. Por
essa altura, chegou um fisioterapeuta
a quem Ana Xavier contou que o idoso
que há vários meses dormia de mão
dada com o técnico da We Care tinha
falecido. Há uns meses, ficaram 12
dias a tomar conta de duas meninas
cuja mãe foi operada e não tinha
família por perto. Este é o dia-a-dia na
empresa de Ana Xavier, um quotidiano
que nem todos têm competência
técnica ou capacidade psicológica
para encarar. “Há quem pense que o
apoio domiciliário é uma mina mas o
que esta área é, efectivamente, é um
trabalho 24 sobre 24 horas”, dizem as
promotoras. “A pessoa que entra nisto
não pode pensar que é só um
investimento. Nós não sabemos o que
é um fim-de-semana, recebemos
chamadas de madrugada e temos que
estar disponíveis porque há situações
que não têm hora e temos que cá
estar para os nossos clientes e
colaboradores”, explica Ana Xavier.
“Pode haver um excelente director
técnico mas, se não der este tipo de
resposta, não serve.” Lidam com
pessoas e emoções e o negócio não
pode limitar-se a “pôr gente na casa
dos outros. Temos que todas as
semanas visitar o cliente e as
auxiliares que precisam de sentir que
nunca estão sós”, diz Isabel Canning.
O pessoal tem que ser bem
remunerado para que lhes sejam
exigidos resultados: “Os clientes não
ligam a dizer que um nosso
colaborador não apareceu no dia e
hora marcados”.


