=
c

PONTOS DE VENDA
EM) FOEO

EM LOCAIS RELIGIOSOS 2SEE 6UUBE

marcosabriL de 2010

2 EEre

. S3ibd COMO »»

OFERTA NA MULTIPLICIDADE DE ARTIGOS

QuioS

DiSEribuIC80 8ratUitd 80S ASEentesS

uaspP e sSDIim

INFOrmMacoes Uask

EEIGIENCINNASINOVAS
INSTAVACO ESIDAYMATA

.
o

Dossier "~
Informatizacao fortalece parceria



SURPRESA!!!

ESTEJA ATENTO AS NOVIDADES

FALE COM O SEU COMERCIAL

&

DUIDBDUE% -
DOS MILHOES



03

SUMario

04 Breves

Noticias de pontos de venda da rede VASP

06 Novidades

Novos lancamentos e iniciativas

10 Destaque

Julio Santos, responsavel pela Editora Terra
de Letras, confiante na sua equipa e marcas

13 Em Campo

Accoes em pontos de venda que dao maior

visibilidade as revistas

17 Dossier

Destaque para as principais vantagens
da informatizacao nos pontos de venda

22 Antes & Depois

A Papelaria Aguarela, em Castro Daire, foi
remodelada e pintada com novas cores

24 Em Foco

Agentes com papelarias em locais de afluéncia
religiosa e o caso de duas lojas na Madeira

27 Catalogo

Produtos nao editoriais disponiveis

30 Clube Ponto de Venda
Descontos s6 para os agentes da VASP

32 Informacoes VASP

A Delegacdo da VASP Norte, na Maia, tem novas
instalacdes. Uma vantagem que ja potencia uma

maior eficacia de todos os servicos

34 Classificados
Anuncios varios

m—l I D S m—' E Revista Bimestral - n.° 41 - Marco/Abril 2010

Propriedade VASP - Distribuidora de Publicacoes

Sede Media Logistics Park, Quinta do Grajal,
Venda Seca, 2735-511 Agualva-Cacém
Directora Rosalina Festas (rfestas@vasp.pt)
%, Edicdo e Concepedo Grifica
e e s
/ )% Divisdo Customer Publishing

4
S

da IMPRESA Publishing

Rua Calvet de Magalhaes, 242, Laveiras

2770-022 Paco de Arcos

PUBLICIDADE

Carla Sofia Marques (csmarques@vasp.pt)
Telefone: 21 433 70 66 Fax: 21 432 60 09
IMPRESSAO

Lisgréfica - Impressao de Artes Gréficas, Lda.
Queluz de Baixo

Depésito Legal 197 831/03

Tiragem 9.000 exemplares

ASSINATURAS

VASP - PREMIUM
Tel.: 21 433 7036 Fax: 21 432 6009
assinaturas@vasp.pt

Quiosque Marco | brik 2010 e

edicoriaL

2010 - um ano chuvoso

parentemente, as nuvens negras que surgiram no
inicio deste ano vieram mesmo para ficar por mais

algum tempo. Ap6s o anuncio inicial do défice das
contas publicas de 2009 e subsequente reducéo do rating
da divida publica, surgiu nos tltimos dias uma onda
especulativa que tem vindo a afectar muito negativamente
o0 nosso fragil mercado bolsista. O problema, tal como
descrito pelos especialistas na matéria, resulta da falta
de confianca dos investidores na nossa capacidade em
resolver os problemas estruturais da economia. Trata-se,
pois, de um problema de credibilidade do Pais. E aqui que
entra o ja famoso Plano de Estabilidade e Crescimento
2010-2013 (PEC), apresentado pelo governo no inicio do
més de Marco, o qual comporta um conjunto de medidas
destinadas a inverter a situacao. Sem querer questionar
a bondade do Plano, constato que as medidas nele
contidas passam, sobretudo, por um aumento da receita
fiscal através da reducao de beneficios fiscais, e nao pela
reducdo das despesas. Tal ird significar um aumento dos
custos fiscais para as empresas, para além de um aumento
significativo nos spreads bancarios decorrentes de maiores
dificuldades de financiamento. Uma outra area prioritaria
inscrita no Plano diz respeito ao combate a fraude
fiscal. Nao sera de estranhar se no curto prazo vier a ser
publicada nova legislacao que imponha a obrigatoriedade
da emissao de taloes por meios informaticos com base
num critério volume e/ou dimensao do ponto de venda.
Sobre o tema da informatizacao do ponto de venda,
voltamos a publicar nesta edicao um dossier que esclarece
as principais vantagens decorrentes da instalacdo desta
nova tecnologia, para além das mesmas no que diz
respeito ao cumprimento de futuras obrigacoes fiscais. Em
resumo, os tempos continuam chuvosos (literalmente),
mas seguramente melhores dias virao. E nos periodos
dificeis que temos que nos unir de forma a transformar as
nossas fraquezas em forcas. Do lado da VASP, continuamos
a trabalhar todos os dias com esse objectivo.

Paulo Proenca
Director-Geral da VASP
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Papelaria Alcabideche comemora 25 anos de existéncia

0 passado dia 1 de Marco a Papelaria
Alcabideche comemorou o seu
25.2 aniversario de portas abertas ao publico.
Luzia Pinheiro, a sua proprietdria, fez questao

profissional. Ap6s mais de duas décadas,
0 espaco da papelaria permanece como
0 local de encontros, de vivéncias e até de
amizades que se foram alicercando. A loja

histdria da Papelaria Alcabideche. Vitva com
dois filhos, Luzia Pinheiro contou com a ajuda
da sua filha Teresa e da sua irma gémea
para se “agarrar” ao negdcio. Um entretém

OU  de que esta data fosse comemorada com esteve decorada com um enorme cartaz com  que lhe foi criando objectivos, como o de
0_5 os clientes. Em seu entender, foi a forma de varios momentos marcantes deste quarto de | aprender a trabalhar com computadores (uma
homenagear todos 0s que, ao longo deste século, uma montra enfeitada com recordactes : preciosa ajuda na sua loja). Aqui, existe uma
° tempo, a tém ajudado a fazer este percurso e ofertas dos clientes... tudo a comprovar 3 grande diversidade de publicacbes, material
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@4 No aniversario
da Papelaria
Alcabideche, Luzia
Pinheiro e a sua
filha receberam

escolar, brindes, brinquedos e uma drea de
retrosaria. A multiplicidade de ofertas serve
bem a populacdo local. “Este é 0 meu porto
de abrigo, sinto-me mais eu aqui!”, refere a
empresaria para exprimir 0 quanto se dedica
a sua loja. Acrescenta que estes 25 anos |he
trouxeram uma proximidade com as pessoas
que aqui vivem ao ponto de se relacionarem
até noutros locais. “Tenho um leque de amigos
e de pessoas com mais idade que estdo numa
soliddo profunda e que confiam em mim.

Isso ¢ muito bom!” No dia do aniversario do
ponto de venda a loja encheu-se de pessoas
para a comemoracdo. Dois grandes bolos
foram partilhados e Luzia Pinheiro entregou
um poema que escreveu como um especial

= gedientes M - 4radecimento aos seus amigos clientes pela
d
‘M eVinhodo Porto  Pess0a forte e lutadora que se tornou. Q_

Agentes premiados com vouchers da Gentleman e da LG

ma exposicao destacada da Gentlernan na
montra da papelaria do Centro Comercial
Glicinias, em Aveiro, foi uma iniciativa que nao
s6 resultou como uma excelente divulgacdo
da revista como contribuiu para 0 aumento das
suas vendas durante 0 més de Marco.
O proprietdrio do estabelecimento viu
a sua accao premiada com a oferta de um
voucher para passar um fim-de-semana
num luxuoso hotel do Gerés. Agora, 56 espera
por um periodo de maior acalmia de servico
para gozar estes dois dias de merecido
descanso e luxo, que, como diz, “decerto me
irdo retemperar a forca e a motivacao para
o trabalho. Fiquei muito surpreendido
e é 3 primeira vez que recebo uma oferta
assim”. Maria de Fatima Cunha recebeu
o0 voucher em nome do filho, que na altura
se encontrava ausente. Antonio Dias garante
que estard mais atento a iniciativas deste tipo,
que, como neste caso, resultaram em duplos
sucessos: Um prémio e o aumento das vendas
da referida publicacdo. Linda Nova,
responsavel pela Iklinda Comércio
Papelaria Bazar, Lda., localizada em A Ver-

& Glamour j3 tinha em vista a hipdtese de
ganhar o prémio. Se bem que 3 sua loja
tenha as caracterfsticas de bazar e que
geralmente a agente prefira preencher as
montras com uma variedade de artigos que
ndo as publicacbes, desta vez sentiu-se aliciada
pela hipotese de poder ganhar uma estada
de fim-de-semana num luxuoso hotel do
Minho. “Sabia que esta revista ndo era muito
conhecida por aqui e percebo que o editor

e a distribuidora a queiram divulgar. Ao té-la
exposta na montra, constatei que 0s meus
clientes ficavam curiosos e pediam para a
folhear para a conhecerem. E evidente que se
venderam mais alguns exemplares por causa
desta accdo.” Pela localizacao da sua loja,
mesmo em frente ao mar, Linda Nova conta
que estd habituada a ter um acréscimo de
clientes mais ao fim-de-semana e em periodos
de férias. A populacdo local faz obviamente
parte da sua clientela quotidiana, quer pela
diversidade de artigos que disponibiliza, quer
pelas publicacbes que j3 fidelizaram leitores,
quer ainda pelos servicos, correios e Jogos
Santa Casa que disponibiliza. E é com bastante

89 Maria de Fatima Cunha recebeu pelo filho o voucher
da Gentleman, e Linda Nova, o da Luxury & Glamour,
ambos para dois fins-de-semana no Norte do Pais

-0-Mar, na Pévoa de Varzim, referiu que ao
aderir 3 accdo de montra da revista Luxury

entusiasmo que a agente revela que j& marcou
a sua estada para os dias 22 e 23 de Maio. Q_
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SABER DE CACA

Revista mensal de caca que se apresenta
agora em banca com um novo /ayout
e novos conteddos, numa clara aposta de
reestruturacao da publicacao.

Inicio: 31 de Marco de 2010.

SEGMENTO: Desporto - caca
PERIODICIDADE: Mensal
PUBLICO-ALVO: Adulto

PRECO: €3,50

EXPOSICAO: Junto a revistas de caca

TIME OUT PORTO

Revista mensal com tudo o que
precisa saber sobre os eventos
culturais, restaurantes, bares e cinemas
das cidades do Porto, Braga, Viana

do Castelo e Guimaraes.

Inicio: 27 de Marco de 2010.

SEGMENTO: Espectaculo e cultura
PERIODICIDADE: Mensal
PUBLICO-ALVO: Adulto

PRECO: €3,50

EXPOSICAQ: Junto as revistas
de espectaculos

VIVA VIDA

iva Vida é uma nova revista mensal
destinada a homens e mulheres
com mais de 50 anos que querem estar
informados sobre temas tao diversos como
a saude e o bem-estar, moda e beleza,
economia, espectdculos, viagens
e gastronomia.
Inicio: 1 de Abril de 2010.

SEGMENTO: Estilo de vida - sénior
PERIODICIDADE: Mensal

PUBLICO-ALVO: Adulto

PRECO: €2,80

EXPOSICAO: Junto a revistas de sociedade

' MAGIC 4KIDS

Revista mensal infanto-juvenil que tem
como objectivo informar as criancas
de forma alegre e divertida sobre diferentes
areas do mundo que as rodeia.

“Brincar a Aprender”.

Inicio: 10 de Marco de 2010.

SEGMENTO: Juvenil
PERIODICIDADE: Mensal
: PUBLICO-ALVO: Jovens e criancas

PRECO: €2

EXPOSICAO: Junto a revistas para criancas
. e jovens

M DE MOCAMBIQUE

Revista bilingue que aborda temas
relacionados com turismo, cultura
e desporto de Mocambique.

Inicio: 17 de Fevereiro de 2010.

< SEGMENTO: Turismo, cultura e desporto
PERIODICIDADE: Trimestral

¢ PUBLICO-ALVO: Adulto

* PRECO: €2,50

EXPOSICAO: Junto as revistas de turismo

INTELLIGENT LIFE

I nteligéncia, estilo, cultura e lugares sao
algumas das vdrias seccoes que compoem
esta publicacdo. Intelligent Life dirige-se

a um leitor que valoriza a vida, a cultura

e a sofisticacdo.

Inicio: 10 de Abril de 2010.

- SEGMENTO: Estilo de vida, cultura
: e turismo

PERIODICIDADE: Trimestral
* PUBLICO-ALVO: Adulto
PRECO: €4,90

EXPOSICAO: Junto ao Courrier Internacional
* e ao jornal Expresso
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0S MELHORES
RESTAURANTES -
RECEITAS E SEGREDOS

revista Sdbado lanca uma coleccao

de 20 livros inéditos onde desvenda
0s segredos e as receitas dos melhores
restaurantes portugueses.

. MUZLZY - CURSO
DE LINGUAS

Correio da Manhé lanca um curso
de linguas para criancas composto
por livros com oferta de CD/DVD,
em 29 volumes.
Inicio: 31 de Marco de 2010.

Inicio: 25 de Marco de 2010. - SEGMENTO: Infantil /juvenil
SEGMENTO: Culindria PERIODICIDADE: Semanal
PERIODICIDADE: Semanal : PUBLICO-ALVO: Juvenil
PUBLICO-ALVO: Adulto PRECO: 1.° volume, €1,95; restantes

volumes, €8,95
EXPOSICAO: Junto ao jornal (M

PRECO: 1.° volume, €1; restantes
volumes, €3,95

EXPOSICAO: Junto a revista Sdbado

TV PRIME

Revista mensal de entretenimento,

: IN MAGALINE

Revista semanal de lifestyle

cinema e televisao. Divulgacao e sociedade.
e entrevistas sobre todas as novidades Inicio: 1 de Abril de 2010.
das séries e filmes. . .
Inicio: 1 de Abril de 2010. + SEGMENTO: Sodiedade
SEGMENTO: Entretenimento PIERIODKIDADE: semanal
PERIODICIDADE: Mensal + PUBLICO-ALVO: Adulto
N . a ic30-
PUBLICO-ALVO: Adulto : PRECO: €0,50 2 1.* edigao;
: €1,10 as restantes
PRECO: €2,90

- EXPOSICAO: Junto s revistas
EXPOSICAO: Junto a revistas . de sociedade
de entretenimento

MOTOR NEWS :IMAGINA SER el W

p ara apreciadores de desporto As bonecas Imagina Ser representam '“'1“9""': e A
motorizado, esta revista mensal as varias profissoes e permitem =
corresponde as expectativas dos leitores. < as criancas brincar e imaginar o que i

Nela sao divulgadas novidades sobre . gostariam de ser.

* Inicio: 8 de Abril de 2010.
* SEGMENTO: Brinquedo
PERIODICIDADE: Unica

o0 sector a nivel nacional e internacional.
Inicio: 26 de Marco de 2010.

SEGMENTO: Desporto motorizado
PERIODICIDADE: Mensal PUBLICO-ALVO: Infantil
PUBLICO-ALVO: Adulto PRECO: €3 cada saqueta
PRECO: €1,50 * (caixas com 30 saquetas)

EXPOSICAO: Junto as revistas EXPOSICAO: Junto ao balcdo
de automoveis
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Promocoes/iniCiaktivas

ALMANAQUE
PRATICO DA SAUDE
— ZEN ENERGY

N a compra da revista Zen Energy o leitor
pode adquirir o Almanaque Prético

da Satide, edicao 02.

Inicio: 25 de Marco de 2010.

SEGMENTO: Saude
PERIODICIDADE: Trimestral
PUBLICO-ALVO: Adulto
PRECO: €4,95 + revista

EXPOSICAO: Junto a revista Zen Energy,
revistas de saulde e de bem- estar

COLECCAO MELHORES
MUSICAIS DE SEMPRE

As revistas Caras e Visdo lancam
uma coleccdo 0s Melhores Musicais
de Sempre interpretados pela West End
Orquestra. Sao 8 CD grétis que estao em
banca as quartas-feiras com a Caras e as
quintas-feiras com a Visgo.

Inicio: 7 de Abril de 2010.

SEGMENTO: MUsica
PERIODICIDADE: Semanal
PUBLICO-ALVO: Todos

PRECO: Oferta

EXPOSICAQ: Junto & Caras e & Visdo

DVD (M

ferta de um DVD com a edicdo de

domingo, mediante a entrega de cupado, :

publicado na revista Vidas de sabado anterior.
Inicio: 11 de Abril de 2010.

SEGMENTO: Cinema
PERIODICIDADE: Semanal
PUBLICO-ALVO: Adulto

PRECO: Oferta (mediante entrega
de cupao da Vidas de sabado anterior)

EXPOSICAO: Junto ao jornal (M

: GUIA PRATICO DO IRS

a compra da Vida Econdmica ou do
Boletim do Contribuinte, o leitor poderd
adquirir o Guia Pratico do IRS 2010.
Inicio: 23 de Marco de 2010.

SEGMENTO: Economia
* PERIODICIDADE: Anual
* PUBLICO-ALVO: Adulto

* PRECO: €8 + Vida Econdmica ou Boletim
: do Contribuinte

EXPOSICAO: Junto as publicacdes
: de economia

GRANDES
: COMPOSITORES

m comemoracao dos 200 anos

do nascimento de Chopin, o Expresso
lanca uma coleccdo dedicada aos mais novos.
Intitulada Grandes Compositores, consiste
em 6 livros com histdrias de um compositor,
para além de jogos, passatempos e oferta
< de um (D com as principais musicas.
< Inicio: 20 de Marco de 2010.

: SEGMENTO: Infantil

* PERIODICIDADE: Semanal

: PUBLICO-ALVO: Infantil

PRECO: 1.2 volume, €1,50; restantes, €4,90

:SERVICO LIVING
: FLASH!
A revista flash! prolonga o servico Living

COmM NOVas pecas.
Inicio: 30 de Marco de 2010.

SEGMENTO: Feminino
: PERIODICIDADE: Semanal
: PUBLICO-ALVO: Adulto

PRECO: Chavenas, €5,95; copos, €3,95; talheres,
. €6,95 + revista Flash!

EXPOSICAO: Junto a revista Flash!
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Julio Santos, administrador da Editora Terra de Letras

4 Marca de valor, equipa
" experiente e novos desafios

H3 um ano que nasceu a Editora Terra de Letras. Um profissional, um projecto, uma equipa e a crenca

na marca Turbo alicercaram esta editora, com apenas um ano de existéncia. Agora é tempo de mais

um desafio no mercado editorial com o lancamento da revista Viva Vida

atorze anos a dirigir a revista Turbo,

no Grupo Impresa, fizeram com que

Julio Santos tomasse como desafio a

troca do valor do seu acordo de res-
cisao amigavel pelo titulo, o que lhe foi con-
cedido. Com o valor da marca e com elemen-
tos experientes da sua equipa criou a Editora
Terra de Letras, para garantir a continuacao
em banca da Turbo. Volvido um ano, a equipa
é reforcada com uma nova redaccao para um
outro desafio, o lancamento da revista Viva
Vida. Um reflexo de confianca no saber profis-
sional levam esta editora a enfrentar um mer-
cado editorial cada vez mais exigente.

Como nasceu a Terra de Letras?

A editora surgiu ha um ano e um més, di-
ria que fomos quase “empurrados” para o
nascimento, porque numa altura de algum
turbilhao no mercado editorial colocavam-se
em causa uma série de coisas, quer pessoais
quer de produto. Pessoais, com a minha saida
de um grupo editorial fortissimo; de produto,
com 0s projectos que existiam e que ndo se
coadunavam com o que tinha sido a trajecto-
ria da revista Turbo ao longo - na altura - de
praticamente 27 anos.

Destes anos, quanto tempo esteve a dirigi-la?
Nessa altura era director da Turbo hda 14 anos
e estava emocionalmente muito ligado a ela,
como é 6bvio. Tinha 50 anos e eram-me dadas
duas alternativas: ou ia para casa ou continuava
a serjornalista, o que adoro fazer ha 30 anos.
Por forca do destino, sou hoje editor. Portanto,
com o “divércio” extremamente amigavel, quer
pessoal quer, digamos, institucionalmente,

| e : mantenho as melhores relacoes com as pes-

— g | i : .
e soas e o Grupo Impresa, aos quais me ligam
— —— lacos de algum afecto, porque cresci pessoal e

9 Jlio Santos salienta o valor da marca Turbo e elogia a equipa de profissionais experientes que com ele  Profissionalmente nele. Tenho o maximo res-
percorreu o caminho da revista e na qual confia a cem por cento peito e a maxima consideracéo pelas pessoas,




redobrados pela forma como tudo se passou.
Foi provavelmente o processo mais simples
de nascimento de uma editora que alguma
vez se assistiu, se calhar, no mundo. Fiz uma
proposta e, praticamente 24 horas depois, o
Dr. Balsemao fez saber que a aceitava. Nao é
possivel melhor do que isto!

Foi uma decisdo arriscada?

Tudo o que tenha a ver com decisées de futuro
¢ arriscado, particularmente quando se tem
50 anos, como é o meu caso. Nesta altura, os
afectos ou as emocdes pesam pouco. O que
me levou a avancar para a constituicao da
editora foi porque sempre acreditei muito no
titulo e porque acredito que em momentos
de crise (e os livros dizem-no) sobrevivem
as marcas fortes. A Turbo era uma marca
fortissima, uma marca de referéncia. Hoje, fora
do grande grupo, curiosamente é uma marca
lider. Isso talvez comprove algumas ideias de
que ha produtos que sobrevivem e crescem
melhor por si proprios do que ancorados
em empresas que estdo mais vocacionadas
para outro tipo de produtos, mais de massa,
digamos assim...

Qual o balanco da circulacdo geral da revista?
A nivel dos pontos de venda, foi fundamental
esta forca da marca. Tanto mais que as nossas
vendas em 2009 cairam 5% no total e fecha-
ram o ano até com algum crescimento. Entre
Novembro e Dezembro do ano passado, tirando
novos produtos que surgiram, obviamente,
a Turbo foi das poucas ou talvez mesmo a
tinica publicacdo que aumentou a circulacéo.
No sector, as vendas em bloco cresceram
60%. Eu tenho 0% de vendas em bloco, e
por conseguinte diminui as ofertas por razoes
o6bvias: cada uma, para mim, é paga. Percebo
que um grande grupo as possa fazer, eu nao
posso porque a Editora Terra de Letras é uma
“nano-editora”, nem tenho uma microeditora...
Cortei as ofertas em praticamente um quarto e
ndo me posso dar ao luxo de as fazer. E, ainda
assim, a minha circulacao caiu 5% versus
2008; quando se retiraram das vendas em
bloco, a média do mercado caiu mais de 30%,
e eu cai 5%. Quanto as assinaturas, a Terra
de Letras caiu ligeiramente, porque ndo tenho
capacidade para fazer pacotes de publicacoes.
Nao foi para mim nenhuma novidade... Eu
apostei tudo em banca e para isso contei com
a preciosa ajuda da VASP.

Assim sendo, a distribuidora VASP contribuiu para
assegurar as expectativas da Turbo em banca?
A VASP é a empresa de referéncia em termos
de distribuicdo. Quando comecei a planear a
nano-editora, sabia que tinha de contar com a
sua experiéncia, com pessoas experientes e,
mais do que isso, contei com pessoas amigas na
producdo, ou seja, na Lisgrafica (onde mantive a
impressao da Turbo) e onde mantive os precos,
embora seja natural que uma grande produtora
de publicacdes como € o Grupo Impresa possa
ter precos melhores que os meus. Para mim,
tal significou uma enorme prova de confianca
e de amizade. E 0 mesmo se passou com a
VASP, que, mais do que isso, ainda me ajudou
aconselhando-me o que deveria fazer. E, sob
esse ponto de vista, foi uma parceria mais que
perfeita! Posso dizer que sempre tivemos algum
sucesso, estamos ca para o que der e vier e com
alguma vitalidade. Se hoje temos sucesso, é
precisamente porque conseguimos contar com
duas coisas: em primeiro lugar, com a amizade,
o caso sobretudo da VASP e da Lisgrafica, e com
a enorme experiéncia destes dois concessores.
Estdo a tratar-me com o mesmo carinho que eu
sempre notei ao longo dos 14 anos que estive
no Grupo Impresa.

Avisibilidade da revista em banca é um dos trunfos
para o sucesso das vendas. Esta satisfeito?
Avisibilidade da revista em banca é muito boa.
A banca é muito volatil e imprevisivel. Acreditei
e entreguei-me nas maos da VASP. Preferi con-
centrar-me na distribuico e na tiragem (da qual
nao prescindi), mantendo a visibilidade através
da presenca forte em banca. N6s somos hoje
lideres de mercado, somos lideres de audiéncia
e também lideres de vendas.

0 facto de ter um programa na SIC Noticias asso-
ciado a marca da revista é uma mais-valia?

A Turbo é a unica revista capaz de fazer um
conteudo de televisao com qualidade. A TV
Turbo é o programa mais antigo de televisao
em Portugal, estd a fazer dez anos e vale prati-
camente um milhdo de telespectadores todas
as semanas. Quando se dizia, ha uns anos, que
os automoveis nao conseguiam audiéncias, isso
foi provado pelo nosso mérito e o do canal, pelo
equilibrio da qualidade da imagem - assegurada
pela produtora Fim do Mundo - e a qualidade
dos contetidos jornalisticos que sdo assegurados
por nds. Assim, conseguimos que este tridente
funcionasse.
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A Turbo tem agora um /ayout diferente e novas
rubricas...

A minha equipa e eu decidimos que era a
altura certa para tornar a Turbo um pouco mais
premium. A Turbo é a tinica revista mensal de
automoveis que faz estudos sobre eles, que tem
aparelhagem para os analisar e que apresenta
trabalhos aprofundados. E, portanto, sendo a
Turbo uma revista para consumir durante todo
0 més, nos decidimos dar-lhe um cunho mais
premium e quisemos que isso também fosse
reflectido no Jayout e na imagem grafica.

0 que levou a esta mudanca na revista?
Todos os dias temos de nos reinventar...

E por falar em reinventar, a Terra de Letras lancou
agora uma revista também do sector premium,
para um publico-alvo especifico, classe A e B, a
partir dos 50 anos...

Nao faz sentido que a editora vivesse com um
unico produto. Os custos base de estrutura sao
praticamente iguais quer tenhamos um ou mais
produtos. E mais: é perigoso estarmos a mercé
de um unico segmento de mercado. Viva Vida
é dirigida a um segmento muito apetecivel e
que ja hoje vale mais de 20% da populacao
portuguesa. Nos queremos vocacionar-nos para
esse segmento porque sao pessoas mais velhas
que dentro de alguns anos irao ser claramente
o target dominante da sociedade portuguesa
e da Europa, como sabemos. Por outro lado,
fomos “beber” alguma inspirac@o - nao escondo
isso - ao que ja existe: a Europa ja tem revistas
seniores e os Estados Unidos sdo fortissimos
neste tipo de revistas. Estou convencido de que
ha uma apeténcia quer dos anunciantes quer
do publico para este tipo de publicacao.

Como resumiria este ano na Terra de Letras?
Foi um ano desafiante mas compensador,
porque me fez acreditar na decisdo que tomei
de continuar com a Turbo. Trouxe da Impresa
duas coisas de inestiméavel valor: 0 da marca e
uma equipa fabulosa, cujo valor é exactamente
equivalente ao valor da marca, porque sdo as
equipas que fazem as marcas, como € 6bvio.
Nao sdo os grandes grupos, nao sao as grandes
ideias, ndo sao os génios. Trouxe da Impresa o
facto de me ter feito crescer pessoal e profissio-
nalmente, a grande marca que me cedeu e a
grande equipa que me proporcionou constituir
enquanto 13 estive e que me deixou trazer para
continuar esta aventura fantastica. Q_

Tive por parte da VASP e da Lisgrifica uma enorme prova de confianca
e de amizade. Temos uma parceria mais que perfeita!
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Confianca e empenho
vividos na Terra de Letras

Viva Vida é a revista mensal recém-chegada as bancas da editora Terra de Letras. Uma equipa

de profissionais experientes e de médicos conceituados de varias dreas assegura os seus muitos conteidos

om uma redaccao pequena, mas eficaz,

e varios conceituados colaboradores,

para além de médicos de diversas

especialidades, a Viva Vida foi lancada
no passado més de Abril. Palmira Correia, a
directora desta nova revista da Terra de Letras,
revela o seu entusiasmo pela publicacao e a
sua confianca na editora de Julio Santos. A vi-
da é feita de encontros e desencontros, e estes
dois profissionais voltam a encontrar-se, agora
para colocar em banca a revista Viva Vida. A
publicacao também tera distribuicao selectiva
em Angola, até para contagiar a definicao do
espirito pretendido da edicdo, como revela Jilio
Santos: “Viva Vida é uma revista de alegria para
quem gosta de bem viver”. A directora da revista
reforca esse conceito.

A quem se dirige a Viva Vida?

A um nicho de mercado que engloba os leitores
de uma faixa etdria a partir dos 50 anos, homem
mulher, classe A e B. Vamos dirigir a revista a
pessoas mais velhas, que tém poder de compra
- que nao sao muitas, infelizmente, mas ainda
sdo algumas. Pretendemos sugerir imensas
coisas que interessam a pessoas destas idades,
como viagens, destinos fantasticos, SPA, hotéis,
produtos de luxo, carros, barcos, relogios, joias,
e muita informacao sobre satide, desporto (aulas
de golfe, até!), consultorio veterindrio, artigos de
economia, reportagens sobre os mais variados
assuntos (como o primeiro hotel para maiores
de 65 anos em Portugal), paginas de moda,
beleza e muito mais.

Mas com médicos como consultores e autores de
textos, a revista tem de facto uma forte compo-
nente de saude...

Sim. As pessoas a partir dos 50 anos comecam
realmente a preocupar-se com estas questoes
(temos um conselho cientifico com 11 médicos,
especialistas em varias areas), temos médicos
fantasticos que nos irao falar mensalmente das
varias areas de especialidade. No primeiro niimero
abordamos o0 novo tratamento para o cancro, fa-
lamos de lentes interoculares, de alergias, porque

P As duas redaccoes da Editora Terra de Letras, a da revista Viva Vida e a da revista Turbo. Palmira
Correia, a directora da nova publicacao, é a sequnda pessoa a direita na foto, ao lado de Jilio Santos

estamos na Primavera, temos
um tema para uma alimentacao
correcta com uma especialista.
Ainda na area da saude, mas
também ja ligada a boa forma,
0novo tratamento para o corpo
para as mulheres resolverem o
problema inestético da celulite.
Em Maio é o més do coracao, e
tentamos que os temas tenham
sempre uma ligacdo com a ac-
tualidade.

E uma publicacdo com quantas
pdginas e com que periodici-
dade?

E uma revista de 100 paginas, mensal, com um
preco de capa de 2,80 euros, papel de excelente
qualidade, que a distingue como uma publicacao
de posicionamento premium, uma tiragem inicial
de 25 mil exemplares, com saida a partir de
Abril. Para a dar a conhecer ao publico contdmos
com a TMK da VASP, para fazermos montras,

P A capa do primeiro nimero
da revista Viva Vida, nas bancas
desde Abril

porque mais uma vez tal nos foi
recomendado pela distribuidora
como uma boa solu¢ao para
um nano-editor, porque tem
recursos limitados.

A revista pretende transmitir um
critério de excelente qualidade
de vida?

A revista obedece, de facto, a
um critério de qualidade de
vida a partir dos 50 anos. A
perspectiva da revista é o estar
bem na vida. Nao ha no mercado
nenhuma revista dirigida a este
target, por isso assumimos este
desafio, com todos os assuntos que achamos
que as pessoas querem. Temos um roteiro cul-
tural de dez paginas em que mostramos tudo o
que acontece no Pais e nas principais capitais
europeias. Contamos com excelentes profissionais
e estamos expectantes... Uma boa ideia s6 o é
se funcionar! Q_
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SABER VIVER
ACCAO BEM SUCEDIDA

revista Saber Viver, da Editora Entusiasmo Media, voltou a ser promovida
pela TMK durante o més de Marco. A ac¢do compreendeu a inclusao de
I-lines, durante esse més, em diversos pontos de venda, tendo ainda inclui-
do a elaboracao de uma montra Pack 20 Premium entre os dias 4 e 10 de
Marco. A ajudar a iniciativa a possibilidade de adquirir a revista e um produto da
marca Nivea a um preco muito atractivo, permitindo aos clientes poupar 12 euros
na compra conjunta. Teresa Ladeira, da papelaria Sonho da Teresa, localizada em
Santo Condestavel, Lisboa, faz um balanco positivo pela forma como decorreu esta
accao: “Correu bem”, recorda. Por outro lado, nao deixa de destacar a importancia
do tema de capa das edicdes no sucesso das iniciativas. “Muitas vezes o que vem
na capa e o brinde que acompanha a revista também ajudam bastante estas cam-

9D A revista Saber
Viver em destaque
na Gnieves
Unipessoal, L. (em
cima), e na montra

panhas”, refere a proprietaria. Tendo em conta nao s6 o sucesso desta ac¢ao como da Papellgg(a) SOEnltlo,

. . N . . . . ~ em LIsDoa. kstes
ainda de outras campanhas do género as quais também aderiu, Teresa La@e.lra nao foram apenas dois
deixa de saudar estas iniciativas promocionais. Por esse motivo, a empresdria reve- dos vérios pontos

de venda que ||
colaboraram nesta
accdo de divulgacao

la estar disponivel para participar em mais accoes e iniciativas que venham a ser
desenvolvidas no sentido de dar uma maior visibilidade as publicacoes. Q_
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LUNA NOIVAS
GRANDE
VISIBILIDADE

e 11 a 17 de Marco, 20 lojas Premium foram

palco de uma accao de montras com a revis-

ta Luna Noivas, uma publicacao que, confor-

me o proprio titulo indica, oferece aos leito-
res tudo o que é importante saber sobre o casamento
e os seus preparativos, do vestido de noiva ao copo-
-d’agua, passando pelo bolo, convites e decoracao.
A Tabak Multijogos, situada no Continente de Telhei-
ras, foi uma das lojas a receber esta accao, que deu a
publicacao, para além de destaque na montra, “trés
prateleiras de exposicdo s6 para esta revista”, recor-
da Sandra, interlocutora da referida papelaria. Como
seria de esperar, tal destaque chamou a atencao dos
clientes, que se dirigiram vdrias vezes a zona onde a

revista estava exposta. O mesmo aconteceu na Infor- 9 Na Tabak Multijogos,
soft, no Centro Comercial de Vila Nova de Gaia, confor- em Telheiras (em cima),

t Ll t . t d t ¢ b l . t a revista Luna Noivas
me conta Liliana, entrevistada meste estabelecimento. esteve exposta em trés

“A nossa loja é bastante grande, por isso o facto de a
revista ter uma prateleira inteira s6 para ela chamou
muito a atencao dos clientes, que nao hesitavam em
folhed-la. Alias, este tipo de destaque acaba por resul-
tar, porque desta forma as pessoas podem ter um con-
tacto mais directo com a revista.” Q_

prateleiras e na montra.
Em baixo: na Inforsoft,
no Centro Comercial de
Vila Nova de Gaia, o
expositor-ilha permitiu
que os clientes nao s6
vissem a revista como a
pudessem folhear
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MARIANA CULINARIA

99 Durante cerca
de um més, a
Mariana Culindria
beneficiou de
visibilidade
destacada na Feira
da Pascoa nos 39
hipermercados
Continente
localizados de norte
a sul do Pais

FEIRAS TEMATICAS CONTINENTE

Presspeople, editora de revistas como Mariana e Astros e que
se especializou no segmento das revistas de culindria, com
titulos como Receitas de Sucesso ou Mariana Culindria, este-
ve presente na feira tematica da Pascoa dos hipermercados
Continente, entre Marco e Abril, precisamente com este tltimo titulo.
A Mariana Culindria beneficiou de uma visibilidade destacada atra-
vés de expositores TMK com cinco bolsas estrategicamente coloca-
dos a entrada das 39 lojas do Continente situadas de norte a sul do
Pais. Filipe Junqueira, da Presspeople, apesar de nao ter ainda em
maos o resultado final da accéo, acredita, pela sua experiéncia, que

“tudo correu bem”, destacando a importancia deste tipo de presen-
ca. “A rotina das pessoas obriga-as cada vez mais a irem duas, trés
vezes por semana ao supermercado. Ja ndo ha a ‘compra do més’,
e por isso estas accoes sao importantes, pois com este novo ritmo
de afluéncia dos consumidores os supermercados ganham impor-
tancia, refere. Por outro lado, iniciativas como esta levam a um au-
mento de visibilidade dos titulos destacados. A Mariana Culindria
foi lancada ha cerca de dois anos; é, portanto, relativamente nova
em relacao a outras do género, e dai a importancia deste tipo de
iniciativas”, conclui. Q_
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DIARIO DE NOTICIAS
E JORNAL DE NOTICIAS

NAS BANCAS
COM CONCURSO
SORTE E SORTE

oticia de tltima hora: informar da a ganhar. E este o mote
do concurso lancado pelos jornais /N e DN que estd a de-
correr entre 4 de Abril e 21 de Maio. Sao mais de 300 mil
euros em prémios, entre os quais trés fantasticos carros da
marca Renault, 18 viagens duplas ao Brasil da agéncia Cosmos, 129
mil euros em cartdes-presente dos hipermercados Continente e 30 mil
euros em vales da BP. A accdo, implementada pela TMK, esta a de-
correr a nivel nacional em vérios pontos de venda, com especial in-
cidéncia em Aveiro, Braga, Lisboa, Porto, Setubal e Viana do Castelo.
A titulo de exemplo, a QUIOSQUE contactou a Tabacaria/Papelaria
Almenara, em Benfica. Conceicao Pereira, a proprietaria, revela que
a iniciativa do concurso tem chamado a atencéo dos seus clientes:
“Tenho um grande poster mesmo em frente a porta e é claro que os
prémios sao aliciantes. O DN tem esgotado e o /N vai pelo mesmo
rumo!” esclarece a empresdria como elogio a esta iniciativa tao ca-
tivante para os pontos de venda como para os seus clientes. Quanto
a dindmica do concurso, a agente refere que esta é realmente muito
facil e que estd bem explicada nos dois jornais. Considera que “um
concurso que ofereca a possibilidade de ganhar bons prémios € sem-
pre convidativo a participar.”
Na Papelaria Império do Restelo, em Lisboa, Paulo Aragdo trabalha
no ponto de venda do seu pai. Com uma clientela fidelizada, afirma

OF & DE ABRIL A 31 DE MAID
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9 A possibilidade

de ganhar valiosos prémios
atraiu ainda mais os clientes
a adquirirem o JNe o DN.
Esta campanha teve grande
impacto pelos cartazes
atractivos

arn Caridon Coresmants

que chega a receber cerca de 90 exemplares do Didrio de Noticias
e aproximadamente 12 do Jornal de Noticias. Quanto ao concur-
so, 0 agente considera que “o cartaz é muito atractivo, tal como os
prémios. As regras do concurso também sao faceis: recortar o cupao
e enviar até a data indicada. Apesar da facilidade para os leitores
dos dois jornais se habilitarem aos tentadores prémios, penso que
as publicacoes numeradas em que depois é anunciada a atribuicao
do prémio implicam menor esforco para os clientes, que nem sem-
pre terao tempo ou paciéncia para recortar um cupao e o enviar por
correio.” Fazendo questao de referir que nao esta a criticar o concur-
s0, Paulo Aragao justifica que a impressao que tem pelo seu contac-
to diario com o publico é de que ha um descontentamento e uma
tristeza preocupantes das pessoas em geral no seu dia-a-dia. Con-
ta, a titulo de exemplo, que até ha pessoas que por vezes desistem
de jogar no Euromilhoes porque s6 vale a pena quando ha jackpot!
E conclui: “E olhe que as vezes ainda sao milhares de euros... Mas
como ‘isto’ estd, as pessoas acham que nao vale a pena se nao for
um prémio tao grande que lhes resolva a sua vida e a dos seus fa-
miliares.” Perder uma oportunidade de ganhar é desperdicar mo-
mentos de sorte, por isso este agente garante que ira continuar a
incentivar os seus clientes e, com uma ajuda como esta campanha,
decerto nao lhe sera nada dificil. Q_
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Ligados ao negodcio

Com tantas exigéncias, gerir um ponto de venda é cada vez mais dificil. Informatizar a gestao é a chave

para diminuir o trabalho - e aumentar o sucesso
»
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ontrolar as encomendas, conferir

o reparte, contabilizar receitas e

despesas, organizar as sobras, gerir

os fornecedores, coordenar os funcio-
ndrios. A lista de tarefas de gestdo inerentes
ao negocio é enorme e exige rigor e atencao
maéxima. A tendéncia para a segmentacao
do mercado de edicdao, com mais titulos e
titulos mais especializados, s6 vem aumentar
as “dores de cabeca” logisticas. E as novas
exigéncias que o Estado coloca a contabilidade
das empresas obrigam a uma organizacao
ainda mais afinada. No meio de tudo isto,
ainda sobra tempo para dar atencao aos
clientes e promover as vendas?

E precisamente para responder as dificul-
dades do negocio que importa, tanto quanto
possivel, simplificar os procedimentos de
gestao, agilizar os trabalhos de logistica e
burocracia e tornar mais facil e rapida a organi-
zacdo do ponto de venda. E para isso a melhor
resposta é a informatizacao. Reunir todos os
dados do negdcio em suportes informaticos
capazes de comunicar uns com 0s outros, ter
acesso directo a fornecedores e distribuidores
através das plataformas online e, sobretudo,
criar registos que acompanhem as tendéncias
de consumo, identifiquem as preferéncias dos
clientes e ajudem a promover as vendas sao
vantagens cada vez mais importantes num
mercado dificil, exigente e competitivo. E a
informatizacao é o instrumento que permite
dar este salto de comodidade e qualificacao
do negdcio.

Com o desenvolvimento de novos equi-
pamentos e solucées ao longo dos tltimos
anos, a informatizacao é hoje mais facil e
mais barata. E as vantagens sdo evidentes:
ao guardar em ficheiros informaticos a in-
formacdo relativa a vendas, repartes, sobras
e encomendas € possivel ter uma imagem
muito mais clara e integrada dos produtos
mais procurados pelos clientes e perceber
que outras oportunidades de venda podem
ser aproveitadas.

Além disso, mesmo descontando algum
tempo e paciéncia necessarios a instala-
cdo e a adaptacao as novas tecnologias, a
informatizacao permite realizar de forma
muito mais rapida e eficaz todos os processos
de gestao, diminuindo os erros e poupando
tempo e energias. E também uma forma pri-
vilegiada de comunicar com a distribuidora,
os fornecedores e até os clientes, que podem
ser informados por e-mail ou por SMS emitido
por computador, através da Internet, acerca
de novos produtos ou campanhas especiais
que sejam do seu interesse.

Pequenas grandes inovacoes

Parece quase um cenario de ficcdo cientifica?
Nem por isso. Hoje em dia ja existem no
mercado solucoes de informatizacdo que
incluem quer o equipamento (hardware) quer
0s programas necessarios (software) para
organizar a gestao do negdcio. E o melhor
€ que sao solucdes completas pensadas de
raiz para o pequeno comeércio, 0 que signi-
fica que incluem tudo o que é preciso para
gerir de forma eficaz o ponto de venda, sem
cobrarem por isso couro e cabelo. De resto,
os sistemas de controlo das vendas e de

gestao informatizada do negdcio (desde os
stocks existentes as encomendas pendentes,
passando pelo registo dos padroes de consu-
mo dos clientes) ja estdo todos inventados.
A verdadeira inovacdo nos ultimos anos foi
conseguir pegar nessas solucdes e aplicd-las
de forma eficaz e a baixo custo ao sector do
pequeno comeércio.

Os resultados sdo uma pequena revolucao
na forma como todo o negdcio esta organiza-
do. Chega de anotar as vendas e controlar as
sobras com um lapis e um caderninho. Com
um terminal informatico especialmente criado
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para o efeito é possivel registar a venda de um
produto simplesmente tocando um icone no
ecrd. De imediato, o produto é descontado da
lista do stock existente - o que significa que
as sobras contam-se a si proprias, com ganhos
de tempo fantasticos. Esta €, alias, a melhor
maneira de identificar oportunidades para
melhorar o reparte. Se ha algum titulo, mesmo
que especializado e de menor circulacao, que
sai mais facilmente no seu ponto de venda,
os registos informaticos logo o identificarao,
o que lhe permitira pedir uma quota maior
do reparte sem estar a “vasculhar” prateleiras

=/

e expositores para perceber o que é que esta
a vender melhor ou pior.

Eja que se fala em afinar reparte - e tam-
bém podiamos falar em comunicar falhas ou
incorreccdes no envio dos titulos ou pedir
a suspensdo da distribuicdo durante férias
ou feriados -, a prépria comunicacao com a
distribuidora s6 ganha com a informatizacao.
A VASP criou ferramentas de interaccéo online
(ver caixa “Linha directa”) que permitem
resolver todo o tipo de questdes, desde o
preenchimento de guias de levantamento
de sobras a apresentacao de reclamacoes
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Em linha directa
com a distribuidora
VASP

As vantagens da informatizacao

nao se ficam pelos ganhos

na gestao burocratica do negocio.
Ter o ponto de venda ligado a Internet
significa melhorar a comunicacao
com a distribuicao, garantindo mais
celeridade no tratamento

de reclamacoes e maior eficacia

na resolucao de problemas. A VASP
tem uma plataforma exclusiva para
lidar com os pontos de venda,

a NetVasp. Através do site

da distribuidora (www.vasp.pt)

€ possivel ter acesso a lista

de expedicoes, fazer pedidos

de segundas vias e preencher guias
de levantamento de sobras, além

de alterar quotas de reparte, entregar
reclamacoes e consultar catalogos de

produtos, entre outras funcionalidades.

Sao ferramentas que garantem maior
autonomia dos agentes na organizacao
do seu trabalho e lhes déo acesso
directo a VASP 24 horas por dia

- ganhando tempo para o que mais
importa: os clientes.
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ou consulta de catdlogos de promocdes sem
perder tempo ao telefone, a espera de vez
para ser atendido no call center. Alids, o
proprio software de gestdao pode comunicar
directamente com os fornecedores, de forma
automatica se for preciso, prestando contas
das vendas ou fazendo pedidos de acerto
nas encomendas. E s6 uma questio de por
os sistemas em contacto.

Rapido e facil

Pode parecer complicado lidar com tanta
funcionalidade informatica, mas na verdade é
bastante mais simples do que conciliar registos
diversos em papel, incapazes de comunicar
entre si - e incapazes, portanto, de lhe dar
uma visao global, integrada, do estado do
negocio. Um sistema de gestdo moderno
permite-lhe, inclusivamente, aumentar a
quantidade de produtos disponibilizados no
seu ponto de venda. Ao automatizar e facilitar
a relacao com os fornecedores, liberta-lhe
tempo para aumentar a gama de produtos,
sem que isso signifique perder o seu dia a
lidar com miiltiplos fornecedores. Isso significa
que, além dos jornais, revistas e pequenos
brindes, pode ter muito mais produtos ao

dispor do cliente: desde rebucados ou cho-
colates até livros ou discos. A imaginacao é
o limite. Para os clientes que merecam uma
atencao especial, um bom software de gestao
permite-lhe ter descontos automaticos para
clientes determinados ou campanhas espe-
ciais associadas aos produtos que mais lhe
interessar promover. O desconto (ou o brinde
promocional, ou qualquer vantagem extra que
queira associar a um produto) é inserido no
sistema e contabilizado automaticamente.
0 software pode, inclusivamente, fazer avisos
a quem esta na linha da frente, a lidar com os
clientes, para sugerir este ou aquele produto,
ou passar informacao sobre esta ou aquela
campanha.

0 negdcio tem vindo a mudar nos tltimos
anos. Clientes fiéis sdo cada vez menos e o0s
proprios hébitos de consumo evoluem hoje a

uma velocidade muito maior. Prestar sempre
0 mesmo servico aos mesmos clientes ja
nao é suficiente - e isso traduz-se, muitas
vezes, na estagnacao ou até na diminuicao
das vendas. Um ponto de venda precisa de
mais dinamismo. Precisa de gerir de forma
mais facil e eficaz os seus stocks, identificar
e comunicar mais rapidamente acertos que
sejam necessarios no reparte (e fundamentar
esses pedidos de acerto com dados concretos
e fidveis de vendas).

Num mercado cada vez mais competitivo,
as nossas energias devem estar voltadas para
aquilo que verdadeiramente interessa: respon-
der com eficacia e prontidao as necessidades
dos clientes - orientar o negdcio para lhes ofe-
recer aquilo que procuram. Ha trabalho que
podemos deixar para as maquinas - porque o
toque pessoal, esse, é insubstituivel. 0
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antces depnis

Papelaria Aguarela, em Castro Daire
4 Cumprir um sonho antigo

o3 Ha quase trés anos, Toni Costa assumiu a geréncia da loja onde, quando mais novo, costumava

comprar jornais e revista. Hoje, a Papelaria Aguarela, em Castro Daire, apresenta uma disposicao

diferente e esta pintada a novas cores

or certo muitos de nés crescemos
comprando os jornais, as revistas, as
cadernetas e 0s cromos quase sempre
na mesma papelaria, tabacaria ou
quiosque. Toni Marco Leitdo Costa nao fugiu a
regra e, nomeadamente enquanto estudante,
passava na Papelaria Aguarela para comprar o
jornal do dia e as revistas que gostava de ler.
“Um dia que queira vender a loja, fale comigo”,
disse uma vez ao entdo dono da Aguarela.
“E um dia ele disse-me mesmo: ‘Vou vender
a papelaria. Queres ficar com ela?’”, recorda
Toni, que, com o curso profissional de Gestao
de Empresas, nao hesitou em avancar para
esta nova etapa da sua vida, acompanhado
pela sua mulher. Foi em Julho de 2007.

Oferta variada

Hoje, a Papelaria Aguarela, situada junto a
Escola Secundaria de Castro Daire, trabalha
de segunda a segunda (7h30-19h durante
a semana; 7h30-15h aos sabados; 7h30-13h
aos domingos), sem fazer sequer pausas no
Natal, Ano Novo ou Pascoa. “Nesses dias ha
sempre muita gente de Lisboa que vem passar
as festas as aldeias e que nos procura para
comprar jornais e revistas”, revela. “Nesses
dias pode dizer-se que funcionamos mais como
quiosque do que como papelaria.”

Nos restantes, a Aguarela faz-se notar pela
sua vgr%a_ldissima oferta, uma mais-vali.a, 8 A mudanca
na opinido do dono: papelaria, tabacaria, da fachada da
quiosque, livraria, fotocopias e impressoes,  loja aconteceu.

hop ( . it do) A diversidade
payshop (um servigo muito procurado), acesso dos artigos
a Internet, loja de prendas, entre muitas existentes nesta
outras possibilidades oferecidas a quem a _Papelariaé
C e . - visivel e muito
visita. “60% a 70% dos nossos clientes sao apelativa
estudantes, dada a proximidade da escola logo desde o
secundaria. Fazem muitas fotocopias, compram ;eu“e;xt:;;‘;;
alguns jornais e revistas, alguns utilizam é tentado,

os nossos computadores para alterar certos Pe'|<|" menos, a
trabalhos antes de os imprimir. E também 202 F52
vendemos muitas gomas e pastilhas!”, conta esta a entrar
Toni. “Depois temos aqueles clientes que sdo

da casa e que 365 dias por ano sabem que tém  jornais, etiquetd-los com o nome dos nossos : ca no dia seguinte.” Didria é também a entrega
o seu jornal reservado. E das primeiras coisas = clientes e guardé-los atras do balcao. Mesmo : de jornais em duas pastelarias e num bar,

que fazemos todas as manhas: separar esses ;| que ndo venham busca-los, sabem que estdo = outros clientes habituais da Aguarela.




Novas cores

E foi muito a pensar nos clientes que Toni
decidiu avancar para a remodelacao da imagem
e disposicao da loja. “Tinha a perfeita nocao
de que eram necessarias alteracoes para que
aumentassemos as nossas vendas e para que
aproveitassemos melhor a proximidade da escola
secundaria”, diz. Assim, com a fundamental
ajuda do centro de emprego, avancou-se para
essas mesmas alteracoes, visiveis desde logo
na fachada da loja, onde o0 nome “Papelaria
Aguarela” surge agora bem destacado sobre um
fundo numa das cores da moda: o roxo.

La dentro, as mudancas sao mais que
muitas: as revistas ganharam um novo
expositor, que permite arruma-las em escada;
o tabaco deixou o mével de dicionarios e
alojou-se num expositor proprio; os jornais
deixaram de estar sobre um banco corrido;
os peluches viram aumentar o niumero de
prateleiras que os acolhem; compraram-se

quiosque Marco | AbMiL 2010 e

89 Funcionalidade, organizacao, paredes coloridas e outros pormenores
fizeram parte da remodelacao da Papelaria Aguarela para que, segundo
os seus proprietarios, possam melhor servir os seus clientes

novas maquinas de fotocopias; remodelou-
se a zona de acesso a Internet (a loja conta
com acesso Wireless) e, ou nao fosse o nome
da papelaria Aguarela, as paredes ganharam
novas cores. A resposta dos clientes, essa, foi
quase imediata. “Sem duvida que as pessoas
nos visitam mais e compram mais, pois 0s
produtos ganharam outra visibilidade”, conta
em jeito de balanco. “As nossas montras
tematicas, para o Dia dos Namorados, Dia do
Pai ou, dentro em breve, Dia da Mae, também
sao muito importantes, e com estas mudancas
cridmos uma ilha no centro da loja que da
continuidade as montras. E uma ilha onde,
numa estratégia por nds elaborada, todos os
clientes passam obrigatoriamente.”
Estratégia é precisamente o que nao falta a
Toni, e, nesse sentido, mostra-se inteiramente
disponivel para aderir as accoes promocionais
da VASP. Tudo para continuar a pintar de cores
alegres os dias da sua Papelaria Aguarela. OQ_

£ 0 jovem casal responsavel pela Papelaria Aguarela renovou o espaco
com o objectivo de o0 modernizar e tornd-lo mais funcional

A transformacao da sua loja
noticiada na QUIOSQUE

Vai remodelar o seu ponto de venda ou
redecorar a montra e gostaria de ver publicadas
as imagens nesta seccao? Envie-nos os seus
dados para entrarmos em contacto consigo.

Agente n.2:

Nome:

Telefone:

Telemovel:

E-mail:

Data prevista da remodelacao:
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Tabacaria da Sé, em Braga

Ao servico

H3 40 anos que Jo3o Moreira esta
a frente da Tabacaria da $é, que

é, por sinal, a casa mais antiga

da cidade de Braga neste ramo.

Fomos saber mais sobre este

histérico ponto de venda

ituada mesmo a frente da Sé Catedral,

colossal monumento da simpética e

acolhedora cidade de Braga, a Ta-

bacaria da Sé é actualmente gerida
pela familia Moreira. Ou seja, pai, mae e filha
dividem o horario das 7h30 as 19h00, excepto
ao domingo, dia em que a casa encerra mais
cedo, mas sem horario definido.

Dita a experiéncia de comerciante de Joao
Moreira que a relacao com os turistas deve
ser conservada, logo é mesmo importante
“mima-los” para que fiquem com uma boa
impressao dos portugueses e de Portugal. “O
que seria dos turistas se nao tivéssemos as
portas sempre abertas?”, deixa a questdao no
ar. E acrescenta em tom de indignacao, como
que a defender uma verdade absoluta: “Po-
dem precisar de alguma coisa e parece mal
as lojas estarem todas encerradas ao sabado
e ao domingo.” Assim, o0 empresario salienta
a importancia de prestar o melhor apoio a
quem visita a cidade de Braga. Pela sua parte,
garante, cumpre as expectativas dos visitantes
mantendo as portas abertas do seu ponto de
venda, para provar que sabe bem do que se
trata a responsabilidade de ser comerciante
e de fazer um bom servico.

Boa relacao com os turistas
Além dos jornais, revistas e postais, a Taba-
caria da Sé, que existe desde final do século
XIX, também vende bastante bem os produ-
tos religiosos. “A minha loja parece um san-
tudrio, e tem de ser mesmo assim, até porque
os turistas comecam a visita pela cidade na
Sé de Braga.”

Sobre a clientela, Joao Moreira, de 74 anos,
refere que recebe mais turistas no Verao do que
no Inverno. E gosta especialmente que o seu
negocio proporcione uma relacdo (ainda que

da religiao

breve) com os turistas. E este convivio que Ihe
da o conhecimento de outras formas de estar,
de ser e de dar um “dedo de conversa” com
os visitantes: “Os franceses compram postais
e selos; os espanhdis e italianos gostam de
conversa; os alemaes falam pouco”, comen-
ta com a sapiéncia de um quotidiano rico em
experiéncias humanas gracas a oportunidade
que a sua papelaria proporciona.
Questionado sobre as vendas das publi-
cacoes estrangeiras, e tendo em conta a fre-
quéncia de clientes de outras nacionalidades,
o0 agente confessa que desistiu das publica-
coes estrangeiras e relembra que foi um dos
primeiros a vendé-las. “A certa altura percebi
que ndo compensava o tempo que despendia
para tratar destas publicacdes”, afirma.

Questoes de estratégia
Mas a Tabacaria da Sé também tem clientes

da cidade de Braga, apesar de ter perdido al-

D Ha quatro
décadas que

a Tabacaria da sé
é gerida pela
familia Moreira
(Jodo Moreira

em baixo, a esq.),
que acolhe

os visitantes da Sé
Catedral (em baixo,
adir)

e L BT

guns. Segundo Jodo Moreira, a perda de clien-
tes nada tem a ver com a crise, devendo-se
apenas a alteracdo do transito na cidade, no-
meadamente as ruas que foram encerradas.
“Apesar de alguns clientes recorrerem a ou-
tros pontos de venda mais acessiveis a nivel
de transito, ainda tenho quem faca questao
de vir a minha loja”, sublinha o agente. Esta
€ uma das condicionantes dos pontos turisti-
cos cada vez mais concorridos.

Quanto aos subprodutos, Joao Moreira re-
vela que tém algumas “saidas”, mas que nao
é gracas a eles que aumenta as vendas e man-
tem o negocio “a andar”, sobretudo quando
o cliente tem de pagar para os ter. “E é por
isso que nao faco muita propaganda dos sub-
produtos”, acrescenta. Mas ndo ha qualquer
motivo para lamentacées. O que interessa a
esta familia é que o seu estabelecimento esta
situado num dos locais mais emblematicos
de Braga e muito visitado. Q_




Lojas do Francisco, em Fatima
Sucesso milagreiro

Luis Reis é proprietario de trés pontos de venda em Fatima.

Determinado a ter sucesso através do esforco e empenho,

o agente fala-nos do privilégio de se ter estabelecido

o ramo desde 1992, Luis Reis, 43 anos,
adquiriu a primeira loja, com 60 m?,
a apenas 100 metros do santudrio; a
segunda loja, com 300 m? situada
na Rotunda Sul, em 1997, e a terceira loja, com
180 m?, perto da Rotunda Norte, em 2007.

A aventura neste ramo deve-se ao facto de
aos 23 anos o agente ter trabalhado naque-
le que, mais tarde, se tornou o seu primeiro
ponto de venda. Cerca de oito empregados,
Luis Reis e a sua mulher, Maria do Céu Reis,
45 anos, trabalham diariamente, das 9h00 as
19h00, para que tudo corra bem nas trés Lo-
jas do Francisco.

De vento em popa
Revistas semanais e jornais didrios sdo os que
mais se vendem nas lojas deste agente, que fez
questao de informatizar a gestao do seu nego-
cio adquirindo os GESPOS. “Nao € barato, mas
valeu a pena o investimento”, refere.
Questionado sobre os clientes, o empre-
sario afirma que no Inverno a sua clientela é
da terra e no Verao e aos fins-de-semana sao

numa regido que vive do turismo religioso

99 Artigos para
todos os gostos
sao a prioridade
de Luis Reis, que
afirma ainda
nao prescindir
dos subprodutos,
porque lhe dao

os turistas que os procuram. Quando a crise
econdmica de que tanto se fala, Luis Reis su-
blinha que nao a tem sentido, muito provavel-
mente por se ter estabelecido numa terra tdao
prospera e visitada como Fatima.

Artigos de papelaria, tabacaria, brindes e
Totoloto fazem parte da oferta das Lojas do
Francisco, onde, porém, e apesar da localizacdo,
nao se vendem elementos religiosos, excepto os
que vém nas revistas como subprodutos. “Es-
se negocio nao é meu; deixo-o para os outros
comerciantes”, afirma o proprietario.

Mas o facto de se ter estabelecido em Fatima
é, sem duvida, um factor de sucesso para Luis
Reis, sobretudo porque as suas trés lojas estao
estrategicamente bem situadas. Segundo o agen-
te, “existe um incremento de vendas em datas
de comemoracoes religiosas”. Por exemplo, no
dia 13 de Maio de 2000, aquando da visita do
Papa, 0 empresario vendeu 16 mil exemplares
do Correio da Manhd, cujo subproduto era uma
medalha do Santo Padre. E no dia 12 de Maio
de 2002 Luis Reis vendeu 11 mil exemplares
do JN, que oferecia um terco.

qQuiosque mMarco | abriL 2010

Aposta em subprodutos

Durante a entrevista, Luis Reis fez questdo de
falar bastante sobre a vantagem de ter os sub-
produtos nas suas lojas. “Sao uma mais-valia
para aumentar as vendas”, afirmou. E assim
se entende quando o empresario faz questao
de salientar que néo abdica deles por nada,
porque lhe trazem muito dinheiro.

“Quando, ha uns anos, o CMlancou a pri-
meira enciclopédia, vendiamos, em média, 400
por semana”, relembra. E por isso mesmo o
agente tem por habito transmitir aos seus co-
laboradores a importancia de divulgar os sub-
produtos junto dos clientes. “Desde sempre que
incuto nos meus funciondrios a necessidade
de eles conhecerem os subprodutos antes de
o cliente os descobrir, para poderem prestar
um melhor servico”, remata.

Quanto as publicacoes internacionais, o
agente vende-as bastante mais no Verao, por
isso retira-as no Inverno. “Tento adoptar sempre
uma estratégia de acordo com os fluxos turisti-
cos”, revela. Segredos de anos de negdcio que
revelam experiéncia acima de tudo! Q_
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Tabacarias Roda da Sorte e do Mercado, no Funchal
Tempo de esperanca

A tragédia que se abateu sobre a Madeira, em Fevereiro passado, fez com que varios pontos de venda

estivessem encerrados por causa da adgua e da lama. Dois agentes revelam como conseguiram reabrir

as portas das suas lojas e retomar o seu quotidiano

DD Na Tabacaria Roda da Sorte este foi o estado

om o temporal que se abateu sobre
a ilha da Madeira no passado dia 20
de Fevereiro houve alguns pontos de
venda que viram anos de trabalho
serem destruidos pela dgua e pela lama que
lhes entraram pela porta adentro. Para além da
devastacao do espaco e do material, os efeitos
emocionais da destruicao fragilizaram muitos
madeirenses, e so a solidariedade e as entrea-
judas possibilitaram a recuperacéo dos locais e
devolveram a forca para o recomeco.

Com efeito, passados pouco mais de dois me-
ses muitos dos comerciantes madeirenses ja se
refizeram apressadamente deste grande flagelo.
E o que acontece, por exemplo, com a Tabacaria
Roda da Sorte e a Tabacaria do Mercado, ambas
na zona baixa da cidade do Funchal.

Fatima Barros, da Tabacaria Roda da Sorte,
no Centro Comercial Anadia, ainda hoje revela
que, apesar da tragédia, se sente feliz por nao
ter havido perda de vidas humanas entre os
seus colaboradores. Acerca dos danos mate-
riais sofridos, esclarece que perdeu muito, mas
que agora ha que pensar no futuro e tudo fazer
para continuar a bem servir os seus clientes,
muitos deles tratados como amigos. “Enquanto
tivemos a tabacaria fechada, quando me cruza-
va na rua com algum dos meus clientes sentia-
-me fortalecida pelas palavras de animo e apoio
para reabrirmos o estabelecimento porque ja
sentiam saudades nossas. E muito gratifican-
te saber que nos seis anos que ali estamos ja

q N
pelo p
voltou a estar operacional e retomou a azéfama quotidiana com os seus clientes habituais

I. Hoje em dia, a loja

conseguimos muitos clientes fiéis, que até por
amizade nos transmitem apoio.”

Forga para recomecar

Um pouco mais abaixo, na Rua Latino Coelho,
no edificio do Mercado dos Lavradores, Tere-
sa Pontes encontra-se atarefada a atender os
clientes da Tabacaria do Mercado. Relembra
a manha fatidica de 20 de Fevereiro e, refeita
que esta do choque vivido, a empresaria ga-
rante ja ter esquecido o drama de ter tido um
metro de agua de altura dentro da sua loja.
Agora, com as limpezas e a recuperacao ou
substituicdo do material que foi necessario,
Teresa Pontes mostra-se esperancada com o
retomar do quotidiano do seu negécio ja pa-
ra os proximos tempos. Desabafa que inte-
riorizou uma forca e uma grande vontade de
recomecar o seu trabalho, devido, sobretudo,
ao espirito de interajuda que existiu naquela
localidade e que muito agradece. Relembra
que a ajuda nao se limitou aos primeiros dias
apos a catastrofe, mas também ao longo de
todo o periodo de limpeza e reconstrucdo da
cidade. “S6 assim conseguimos ganhar forcas
para continuar, pois as perdas foram muito
grandes”, afirma.

Para continuar a fazer chegar todas as no-
ticias aos muitos leitores que circulavam no
Funchal nos dias seguintes a catastrofe, a SDIM
canalizou remessas para os pontos de venda
menos afectados e reforcou a venda avulso do

P A Tabacaria do Mercado ja reabriu as suas portas apés a recuperacao do
espaco. 0 seu proprietdrio sente-se agora mais confiante

Didrio de Noticias e dos restantes jornais dia-
rios através dos ardinas que habitualmente se
encontram na Baixa da cidade.

Isso mesmo € o que confirma Agostinho
Castro, ha mais de 20 anos a contribuir para
que o Didrio de Noticias chegue as maos dos
seus leitores e que nos ultimos tempos tem
passado as manhas junto ao Mercado do La-
vradores, onde apregoa as ultimas do matutino.
Descreve que “ndo foi facil conseguir trabalhar
nos dias que se seguiram ao temporal. Muitas
ruas estavam fechadas e os policias, na tenta-
tiva de zelarem pela seguranca de todos, nao
nos deixavam circular como habitualmente, o
que era bastante complicado para podermos
trabalhar”. Mas nem assim a procura das pu-
blicacées diminuiu, antes pelo contrario: “As
pessoas queriam saber as tltimas noticias.
Foi muito complicado. Mas la conseguimos
que jornais e revistas chegassem aos clien-
tes. Uma tarefa que envolveu muito esforco
e dedicacao.”

0 empresdrio ndo tem igualmente dividas
de que, com os pontos de venda das redonde-
zas fechados, tem vendido mais alguns didrios
a pessoas que habitualmente ndo passavam
por ali: “Fazemos de tudo para conseguir levar
as noticias aos nossos fiéis leitores.” E de facto
assim tem sido no caso do Didrio de Noticias
hd mais de 134 anos. Daqui se conclui a impor-
tancia que tem a divulgacao de noticias por
parte da imprensa na opinido publica. Q_
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Catdlogo produtos nao editoriais

PILHAS

Fuji

Cédigo Produto P.vendas/ IVA IVA Unid.

venda

4875 Pilha alcalina LRO3 Blister (4 bat.) 12,00 € 20% 12

4876 Pilha alcalina LRO6 Blister (4 bat.) 11,40 € 20% 12

4877 Pilha alcalina LR14 Blister (2 bat.) 15,00 € 20% 12

4911 Pilha alcalina LR20 Blister (2 bat.) 21,00 € 20% 12

4912 Pilha alcalina 6LR61 Blister (1 bat.) 16,20 € 20% 12

Sony

3005 Pilha alcalina LRO3 (mini) 36,37 € 20% 20

3006 Pilha alcalina LR06 (peq.) 34,99 € 20% 20

3007 Pilha alcalina LR14 (med.) 17,93 € 20% 10

3008 Pilha alcalina LR20 (gr.) 26,33 € 20% 10

3009 Pilha alcalina LR61 (bat.) 20,36 € 20% 10

3010 Pilha alcalina LR23A 6,97 € 20% 10

3011 Pilha stamina LR3 (mini) 45,54 € 20% 20

3012 Pilha stamina LRO6 (peq.) 43,39 € 20% 20

3013 Pilha stamina LR14 (med.) 22,46 € 20% 10

3014 Pilha stamina LR20 (gr.) 34,36 € 20% 10

3015 Pilha stamina LR61 (bat.) 27,18 € 20% 10

3043 Pilha CR/123A (auto) 32,29 € 20% 10

3992 Pilha litio tipo moeda (maH 90,0) 9,07 € 20% 10 . .
I Pilhas alcalinas

3993 Pilha litio tipo moeda (maH 90,0) 9,07 € 20% 10 (LRO3) Fuji

3994 Pilha litio moeda (maH 220,0) 9,07 € 20% 10 €1,00 (+ IVA) preco unitario

CARTOES TELEFONICOS

Mundi Brasil

3419 Mundi Brasil 5 € 3333 € 20% 10

3420 Hiperminutos 5 € 33,33 € 20% 10

3421 Unic 5 € 33,33 € 20% 10

ONI

3433 Onicard 5 66,67 € 20% 20 m

3471 (artao Brasil 66,67 € 20% 20

3500 Cartao Leste 66,67 € 20% 20 F u""ll:l LM

Optimus

3418 Cartoes TAG 10 € (pack 5) 31,25 € 20% 5

3437 EuroCard Euro Super 5 € 34,58 € 20% 10

3865 EuroCard Euro World Card 5 € 83,33 € 20% 25

3519 Cartao Euro Super Brasil 5 € (pack 10) 3333 € 20% 10

PT

3807 Easytalk 33,33 € 20% 10 Pilhas alcalinas

3673 Hello Brasil 33,33 € 20% 10 (LRO3) Fuji

3801 Hello Brasil 10 € 66,67 € 200% 10 €0,95 (+ IVA) preco unitario




Produtos nao editoriais

Cédigo Produto P.vendas/ IVA
venda
[ ) 3674 Hello Leste 33,33 € 20% 10
3675 Hello Palop’s 33,33 € 20% 10
3769 PT Card 5 € 83,33 € 20% 25
3854 PT Card 10 € 166,67 € 20% 25
3919 PT Card 3 € 50,00 € 20% 25
Speak
3183 (Cartao Speak 5 € 33,33 € 20% 10
Tmn
3511 Cartao UZO 10 € (pack 5) 16,67 € 20% 5
3849 UZ0 Banda Larga 37,43 € 20% 1
PASTILHAS ELASTICAS | [
Pastilhas Bubbaloo
4412 Bubbaloo Tutti-Frutti 2,64 € 20% 60 Bubbaloo Crazymix;
4413 Bubbaloo Strawberry 2,64 € 20% 60 Bubbaloo Crystalball, €2,64
4416 Bubbaloo Mistery 2,64 € 20% 60 (+ IVA), caixa de 60
4418 Bubbaloo Blueberry 2,64 € 20% 60
4419 Bubbaloo Crazymix 2,64 € 20% 60
4420 Bubbaloo Crystalball 2,64 € 20% 60
4429 Bubbaloo Choco Pink 2,64 € 20% 60
4430 Bubblicious Morango 2,68 € 20% 100
4431 Bubblicious Crunchy 2,68 € 20% 100
4436 Bubblicious Menta 2,68 € 20% 100
4443 Bubblicious Magic Fruit 2,68 € 20% 100
4446 Bubblicious Magic 2,68 € 20% 100
4457 Bubblicious Boca Azul 2,68 € 20% 100
4458 Trident Fruit Esfera Morango 13,98 € 20% 6
4460 Trident Fresh Esfera Spearmint 13,98 € 20% 6
4461 Trident Fresh Esfera Peppermint 13,98 € 20% 6
4463 Trident Fruit Stick Morango 9,24 € 20% 24
4464 Trident Fresh Stick Spearmint 9,24 € 20% 24
4475 Trident Fresh Stick Peppermint 9,24 € 20% 24
4498 Trident Fruit Morango 9,24 € 20% 24
4499 Trident Fruit Silvestres 9,24 € 20% 24
4500 Trident Fresh Spearmint 9,24 € 20% 24
4501 Trident Fresh Peppermint 9,24 € 20% 24
4529 Chiclets Ice 2 6,60 € 20% 12
4536 Chiclets Cocktail Daiquiri 7,70 € 20% 14
4542 Chiclets Fire 7,70 € 20% 14
4554 Chiclets Ice Crush 7,70 € 20% 14
4556 Chiclets Ice Spearmint 7,70 € 20% 14
4562 Chiclets Ice Peppermint 7,70 € 20% 14
4571 Trident Senses Cinnamint 9,48 € 20% 12 Pastilhas Trident
4572 Trident Senses Dream Mint 9,48 € 20% 12 Trident Senses Watermelon
4573 Trident Senses Rainforest Mint 9,48 € 20% 12 Sunrise; Trident Senses
4599 Trident Senses Watermelon Sunrise 9,48 € 20% 12 Tropical Mix; Trident Senses
4600 Trident Senses Strawberry Passion 9,48 € 20% 12 Strawberry Passion €9,48
4615 Trident Senses Tropical Mix 9,48 € 20% 12 (+ IVA), caixa de 12



DOCES E REBUCADOS

Cédigo Produto P.venda s/ IVA IVA Unid.
4335 Halls Vita-C Morango 9,80 € 20% 20
4337 Halls Vita-C Citricos 9,80 € 20% 20
4338 Halls Vita-C Maracuja 9,80 € 20% 20
4351 Halls Vita-C Laranja 9,80 € 20% 20
4357 Halls sem Aclicar Limao Menta 9,80 € 20% 20
4358 Halls sem Aclicar Morango 9,80 € 20% 20
4359 Halls sem Aculcar Eucalipto 9,80 € 20% 20
4360 Halls Extra Strong 9,80 € 20% 20
4388 Halls Mel e Limao 9,80 € 20% 20
4411 Halls Mentol/Eucalipto 9,80 € 20% 20
ARTIGOS DE FUMADOR Bic

3172 Isqueiros Bic Lisos J26 Maxi 22,99 € 20% 50
3454 Isqueiros Bic Lisos J25 Mini 19,45 € 20% 50
PRODUTOS DE HIGIENE

Aga

9852 Agaderm Desinfectante de Maos 31,20 € 20% 24
3410 Toalhetes Aga 25,92 € 5% 24
Renova

3200 Lencos de Bolso RNV SENSITE MENTOL 525 € 20% 60
3201 Lencos de Bolso RNV SENSITE 4,56 € 20% 60
ARTIGOS DE PRAIA Gormiti

3724 Gormiti Barco 100 cm 42,00 € 20% 6
3723 Gormiti Colchao 5 tubos 50,40 € 20% 12
JOGOS & BRINQUEDOS Majora

9670 Cartas Unico 1,60 € 20% 1
9671 Wwe Mini Carros 19,20 € 20% 8
9675 Ruca Mini Carros 37,56 € 20% 12
9676 Noddy Mini Manualidades 25,20 € 20% 12
9682 Loto 6,27 € 20% 1
9684 Baralho de Cartas 0,83 € 20% 1
SLB Produtos licenciados

0005 Pack Glorioso -~ Homem 11,50 € 20% 1
0006 Pack Glorioso - Mulher 11,50 € 20% 1
0007 Pack Glorioso - Janior 11,50 € 20% 1
4933 Kit Sécio - Homem 25,00 € * 0% 1
4934 Kit Socio - Mulher 25,00 € * 0% 1
4935 Kit Socio - Janior 25,00 € # 0% 1

* 5,00 € revertem para o ponto de Venda.

qQuiosqQue marcgo | abriL 2010

Isqueiros Bic Lisos
(J26 Maxi) €0,46 (+ IVA)
preco unitario

"4
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i o
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F—)
Toalhetes Aga

€1,08 (+ IVA) preco unitdrio
Agaderm Desinfectante
de Maos €1,30 (+ IVA)
preco unitario

Gormiti Colchao

€4,20 (+ IVA) preco unitario
Gormiti Barco

€7,00 (+ IVA) preco unitdrio

Pack Glorioso
€11,50 (+ IVA) preco unitario
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. Mobiliario comercial

» Contacte por e-mail

Expositores
para si

» Expositores para todas | 20)%5

as publicaces ficarem | 5 ESEEMED
organizadas e bem

segmentadas

» Expositores revistas ~ » Expositores jornais
parede simples parede duplos

€20,08 (20% IVA) €41,20 (20% IVA)
€od. VASP: 3662 Cod. VASP: 3661

» Expositores » Expositores
jornais revistas
parede simples parede duplos
€20,60 (20% IVA) €42,65 (20% IVA)
C6d. VASP: 3663 C6d. VASP: 3660

......................................................................................................

» Ligue grétis 808 20 32 69

decorshop@mail.telepac.pt

» Informe-se das condicdes especiais
para clientes PayShop VASP

Confiante e seguro

A Zuritel proporciona aos colaboradores

e agregados familiares da VASP confianca
e seguranca para...

P ... 0 seu veiculo d ... 0 seu lar

P ... 0 seu sorrisod ... quem cuida
da sua casa Y ... 0 seu descanso

P ... a sua familia » ... os seus filhos

Para qualquer pedido
de simulacdo ou

informacao, queira, por
favor, contactar

a Zuritel através

da linha gratuita

800 206 100
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clientes

pl'omogﬁes e descontos exclusivos para \'| ASP

Equipamento para lojas

< iralsul

5% E2500nG0
» Orcamentos grdtis EBP'

» Crédito até 5 anos e com 0% juros até 2 anos

Avenida Santos Dumont, 47-A - 1050-201 Lisboa
Tels.: 21 797 91 15/21 761 52 00

www.iralsul.pt

iralsul@iralsul.pt

ArquiteToldos Informatizacao do seu

» Proteja e embeleze o seu ponto de venda ponto de venda

adquirindo toldos com desconto

» Com uma vasta oferta em termos de
toldos e reclamos, dispde de um conjunto
de solucdes que se adequardo as suas
necessidades

para papelarias e quiosques

ﬂ@ @@5@@@@@ Tce?n;ggtBO:SS 78 Fax: 22 120 24 90

no appesenbac'ao do cup3dOo www.escripovoa.pt/papelarias.asp

comercial.gespos@sage.pt
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Novas instalacoes da VASP Norte, na Maia
¥ Mudanca positiva

Um novo edificio veio proporcionar uma maior eficacia funcional a delegaciao da VASP Norte,

localizada na Maia. A organizacdo e a comunicacdo entre os varios departamentos estao agora ainda mais

facilitadas e agradam a toda a equipa, como referiu José Rocha Ferreira, director das Operacdes Norte

oordenar uma rede de distribuicao

¢ um desafio a varios niveis, mas

quando se trata da logistica de

centenas de publicaces com milhares
de exemplares expedidos diariamente é
essencial ndo s6 uma equipa motivada e
uma disciplina operacional exemplar, mas
também a disponibilidade do espaco correcto
para trabalhar. Foi precisamente com o
objectivo de maximizar o desempenho da
sua actividade que a Delegacao VASP do Norte
mudou recentemente de instalacoes. De referir
que foi uma mudanca hd muito esperada e
cuja concretiza¢do constitui um marco muito
importante nas operacoes de distribuicao desta
plataforma principal.

A conversa com José Rocha Ferreira, director
de Operacdes Norte, ficou clara a importancia
desta mudanca de instalacdes nao sé para
quem ali trabalha mas também para todos
os envolvidos no quotidiano VASP.

Acima de tudo, importa referir a
funcionalidade que as novas instalacdes ja

estdo a proporcionar aos varios colaboradores
da VASP que trabalham na Delegacao Norte.
Alias, era esse o desejo de Rocha Ferreira ha
mais de dois anos, quando aspirava a encontrar
um edificio que servisse as necessidades
funcionais de uma empresa que nunca para
e que, de facto, nunca pode parar. Aumentar
a mobilidade e a operacionalidade de um
espaco dedicado a actividade de distribuicao
de publicacoes é garantir uma maior fluidez
de servico e um desempenho mais rapido, o
que se reflecte numa melhoria da qualidade do
servico prestado aos pontos de venda através
de entregas mais atempadas e mais exactas.
A mudanca de instala¢es vem na sequéncia
de um percurso de objectivo profissional da
distribuidora, em constante evolucao para
melhor servir os seus parceiros.

Naéo colocando de parte a logica comercial
que sustenta a existéncia de qualquer empresa,
este esforco englobou também questées como
o conforto e a facilidade de utilizacdo de quem
ali trabalha, tanto de noite como de dia.

PP A equipa da VASP Norte, da Delegacdo
da Maia (3 esq.), e o seu responsavel, José
Rocha Ferreira (a dir.)

Funcionalidade e organizacao

0 que marca a diferenca nestas novas instalacoes
¢ aforma como o espaco é aproveitado e como
estao dispostas as diferentes seccoes, quase
como se tivessem sido arquitectadas de acordo
com as especificidades da empresa.

A mobilidade das viaturas de transporte dentro
do complexo foi um dos factores determinantes
na escolha do edificio, contrapondo-se a antiga
necessidade de manobras demoradas e dificeis
para os condutores.

Actualmente, as novas instalacoes desta
plataforma principal da VASP proporcionam
uma movimentacao mais eficiente de viaturas,
contando, para além de varias “ilhas” de carga
e descarga destinadas a veiculos de menor
dimenséo, com uma zona de cais de carga que
comporta a possibilidade de acostagem até cinco
camides TIR em simultaneo.

La dentro, a optimizacdo e divisao do
espaco permitem abordar de formas distintas
alogistica da VASP, com um armazém dedicado
as actividades de expedicao/distribuicdo e outro

Com mais de quatro mil publicacdes registadas, das quais centenas
sdo activamente distribuidas, a Delegacdo do Norte controla directa
ou indirectamente 169 rotas de distribuicao




dedicado a leitura e processamento de publicacées
“invendidas”, as sobras, portanto.

“A evolucao da distribuicao é continua,
mesmo nas pequenas coisas”, refere o director,
abordando igualmente as restantes mudancas no
quotidiano da sua equipa no que diz respeito,
por exemplo, a nova dinamica nos escritorios.
“Conseguimos estabelecer sinergias e segurancas
que constituem uma mais-valia”, continua
José Rocha Ferreira, sublinhando a crescente
interoperacionalidade da equipa, que esta
literalmente mais préxima do que nunca. Os
novos escritorios estdo pensados para esta equipa,
de forma a permitir que cada departamento
seja capaz de operar em estreita colaboracao
com os restantes, fomentando a melhoria da
comunicacao e da produtividade.

Esta é, alids, uma das pedras basilares da
filosofia de trabalho do director de Operacdes,
0 primeiro a dar o exemplo, tanto no que diz
respeito a localizac@o do seu gabinete como em
varios outros aspectos do funcionamento da
empresa. Manter um ambiente de trabalho limpo
e agradavel é algo que preza, dai que lavagens
frequentes aos armazéns ou a criacao de um
espaco dedicado as pausas dos trabalhadores
figurem entre as medidas que coloca em accao
como parte da sua estratégia de desenvolvimento.
S0 assim, garante, “se criam as condicdes para a
formacao de uma equipa coesa, que partilha em
pleno todos os momentos importantes, pessoais
ou profissionais, bons ou nao”.

Imunidade as crises

Com um historial no ramo da distribuicao,
José Ferreira juntou-se a VASP em 2002 para
desempenhar o cargo que ocupa até hoje.
A sua persisténcia e brio no desempenho
profissional partem daquilo que diz ser “o norte
(magnético) da VASP: entregar as publicacdes
nas melhores condicoes e num horario que
potencie as vendas”.

A forma de abordar esse objectivo, contudo,
depende de varios factores e o sucesso advém
da capacidade de entender as necessidades do
mercado e responder perante elas, contraindo ou
expandindo em sintonia com as variacoes desse
mesmo mercado. Essa, argumenta, é a razao
pela qual a VASP tem conseguido ultrapassar
com alguma facilidade as crises, tendo a actual
conjuntura econémica se revelado na melhor
ocasiao para levar a cabo esta mudanca estrutural.
Enquanto todos “viam os céus a escurecer”, a
VASP viu aqui uma oportunidade a nédo perder,
esclarece com notério orgulho.

“0 que nos faz andar na linha da frente é o
estarmos constantemente a inovar”, comenta,
ao mesmo tempo que destaca a importancia
dos parceiros no sucesso de qualquer empresa,

como sdo os editores e os agentes dos pontos
de venda.

O distribuidor sera sempre um parceiro
importante, uma vez que constitui “a cara da
VASP” perante os pontos de venda. Numa rede
de operacdes que conta com cerca de uma
centena de pessoas e mais de uma centena
e meia de distribuidores, proporcionar-lhes
boas condicoes de trabalho é imperativo para
o0 desenvolvimento comum.

Por isso o responsavel volta a salientar que
este novo espaco da VASP na Maia ja permite
um melhor acesso e uma maior fluidez nas
cargas e descargas. Reforca ainda que as novas
instalacoes potencializaram a eficacia na
organizacao dos volumes a distribuir. Esta era uma
area que necessitava de aperfeicoamento e que
efectivamente beneficiou com as novas instalaces
e facilitou o servico em vdrias areas.

As inovagoes introduzidas em anos recentes
nas operacées da VASP, com destaque para a
informatizacdo e a recolha de sobras didrias,
vieram agilizar e melhorar ndo s6 a actividade
dos distribuidores mas também dos pontos de
venda e dos proprios editores. Reunir, organizar e
disponibilizar informacao relativa a volumes de
venda e tendéncias de consumo é uma ferramenta
preciosa quer para quem vende quer para quem
produz, sendo também fundamental para um
maior rigor e controlo de qualidade.

Numa época em que a informacao é talvez o
maior trunfo para qualquer empresa ou negocio,
porque ajuda a estabelecer novas estratégias,
o papel da VASP, sem lugar a favoritismos ou
privilégios, € ajudar editores e pontos de venda.
“Nés ndo conseguimos garantir que vendam

quinsque

44 Escritérios,
armazéns e local
de recolha

. eentrega

de publicacoes
com um cais
assegurado

para a frota

de automoéveis
da Distribuidora.
Novas
caracteristicas
deste edificio que
tornam o trabalho
quotidiano mais
eficiente

mais”, comenta o director, “mas tentamos ajudar
nesse sentido”.

E nessa direc¢do que encaram os desafios
do futuro, sempre em plena colaboracdao com
a Delegacao Sul, com encontros e reunioes
frequentes, a provar que, mesmo existindo uma
area norte e outra sul, a troca de conhecimentos
e praticas potencia a melhoria das operacées
globais. Operacdes essas que primam pela
constante busca de novos e inovadores modelos
de negocio, que permitam nao s6 manter o nivel
de qualidade mas superar as expectativas.

Mas nédo podemos deixar de nos questionar
sobre qual a pressdo que o tempo (ou a falta
dele) exerce em quem todos os dias tem de
orquestrar as operacoes de uma plataforma
cujo raio de accao compreende perto de 170
rotas de distribuicao. Neste negdcio, o tempo é
precioso e “o reldgio nao pdra”. Regra geral, é
durante o tempo em que a maioria das pessoas
esta a descansar que muitos profissionais da
distribuidora estdo a assegurar o cumprimento
das operacoes da VASP.

A capacidade de lidar com situacoes
adversas e de stress no dia-a-dia faz com que
os profissionais da VASP néo virem a cara a
novos desafios e nao aceitem impossibilidades.
“Estamos constantemente a aperfeicoar com o
objectivo de sempre prestar um melhor servico aos
nossos editores e pontos de venda”, comenta José
Rocha Ferreira. O mesmo responsavel desabafa
que as noites mal dormidas sdo amplamente
recompensadas quando o esforco de toda uma
equipa é reconhecido quer pelos resultados
positivos quer pelos agradecimentos e felicitacoes
de quem diariamente trabalha com a VASP. Q_

Marco | 8briL- 2010 .
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TUDO POR SI
E PARA SI

Este é 0 espaco
que a QUIOSQUE
reserva para todos
0s agentes. Paginas
que anunciam
oportunidades,
como vendas,
compras, trespasses,
alugueres, trocas,
ofertas, empregos
e outros.

Um servico gratuito,
que aposta

na divulgacao

de bons negécios
entre as pessoas

do mundo VASP.

Cantinho do Amdncio

CEDENCIA DE QUOTAS

Cedem-se quotas de papelaria e drogaria situada nos Olivais Sul. A loja tem Jogos
da Santa Casa e servico de PayShop. Fatima Rico é o contacto para este anuncio.
Contacto: 919 546 005

VENDA

Tabacaria/papelaria situada em Canecas. A loja tem o jogo Euromilhdes e estd
localizada dentro do supermercado, frente as caixas. Falar com Luis Ribeiro.
Contacto: 966 463 526

Quiosque em plena laboracao, com cerca de 8 m? e com servico de PayShop.

E ainda agente CTT, possui Multibanco e sistema informatico Gespos com ligacdo a
distribuidora VASP. O quiosque fica localizado em Sao Domingos, Santarém. Venda
urgente por motivo de sadde. Preco: €60.000. Renda de ocupacao da via publica:
€123. Falar com Fernando Jorge.

Contactos: 243 359 772 ou 933 518 559

Quiosque em Agualva-Cacém, bem localizado, préximo do mercado e da feira,
numa artéria muito movimentada. O quiosque encontra-se totalmente equipado e
a funcionar. Tem uma renda baixa e um preco acessivel de venda.

Contactar Moura Rodrigues.

Contactos: 214 315 729 ou 969 077 999.

Quiosque em Sintra, com excelente localizacdo. O estabelecimento tem uma boa
facturacao, uma renda baixa e servico de PayShop. Contactar Jodo Paulo.
Contacto: 969 274 053

TRESPASSE

Loja moderna, no centro do Porto, com 50 m?. Inclui zona de arrumos e estd
totalmente equipada (inclui fotocopiadora e POS) e com recheio.

Tabacaria ou outro ramo. Renda de €390. Valor do trespasse: €20.000.
Motivo familiar para o trespasse.

Contacto: 919 495 035

Papelaria/tabacaria com drea de 20 m?, totalmente equipada, na zona de
Matarraque, na Linha de Cascais. Nao tem jogos da Santa Casa. Renda: €300
mensais e €25.000 de recheio. Contactar Teresa Marques.

Contacto: 969 274 053

Papelaria bem localizada, perto de escolas, com servico de Megarede. Loja com
recheio. Contactar Isabel Batoca.
Contacto: 913 303 104

COMO ENVIAR O SEU CLASSIFICADO GRATUITO

Para anunciar gratuitamente podera remeter o seu anincio através do endereco

classificados@vasp.pt, para a morada MLP - Quinta do Grajal, Venda Seca,
2739-511 Agualva-Cacém, ou pelo fax 808 206 133 e telefone 21 433 70 66




Sage Gespos

Mais de
800 Quiosques
instalados

Solucao
completa
Hardware+Software
por apenas 58€/més

o
Nova Versao

2010
Prepare-se para
o novo SAFT

Ligacio Sistema VASP - Criacio automidtica de produtes - Guias de Entrada
registadas automaticamente com conferéncia - Mapa de comparagio entre
guias, devolugdes e facturas (com desvios)

(estdo de devolucdes de revistas e jormais - Controlo de Ediches! Semanas com
suplementos - Reservas de Edicdes por clientes - Gestdo Integrada (Venda, Com-
pra, Stock ¢ Contas Correntes) - 2° Ecrd publicidade/s Visor cliente

Contacte-nos Teb 221202 478 | Fax 221 202 490 | www.sagept | comercial. gespos Saage.pt
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Preduta PWP | Compreper Eanhe
Pack de 5 carties HI0 | €15, 16,67 5000 pantes
| Bansatargauzo | €00 | €743 | To00pesios
| Samangt 1060 | €2430 | €mst | 3000p0mim
Wolaa 1208 | €240 | €mss | 300p0stos
8 | Samsung CZ7D | €990 | exz4 | 300p0nks
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| Nokia 2720 | €590 | €4492 | 3000pasins
: Sany Encsson WIS €5990 | €497 | 3000pentns
| Mekia 5130 | €8430 | €l | 3000p0stns
Samsung St | €weo | €824z | 3000p0nts
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