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0s gestores e a crise

uito recentemente encontrei-me com um
I I I grupo de amigos que ja ndo via ha algum

tempo. Durante esse encontro, fiquei a saber
que um dos meus amigos se encontra desempregado e
que decidiu voltar a universidade para completar uma
licenciatura em Engenharia. Disse-me que o professor,
responsavel pela cadeira de Gestao que frequenta,
lhe tinha solicitado a elaboracéo de um trabalho
subordinado ao tema “Os gestores e a crise”. Nao
tendo ele ideia sobre o que escrever, pediu-me que o
ajudasse na elaboracao do trabalho contribuindo com
algumas sugestoes e ideias de temas a abordar. Porque
penso que o problema da crise é comum a todos nos,
gostaria de partilhar convosco um pouco da reflexao
que tive com esse meu amigo.
Do ponto de vista tedrico, ha duas formas de
ultrapassar a crise - atuando pelo lado da despesa e/ou
pelo lado da receita. Apos dois anos de crise continuada
em Portugal, penso que atualmente existirao poucas
oportunidades relevantes para continuar a poupar do
lado da despesa sem afetar a qualidade do produto
final ou do servico prestado. No seguimento deste
raciocinio, penso que a melhor saida para a atual crise
passa pela aposta no crescimento da receita. Tal aposta
tera de passar obrigatoriamente pela implementacao
pratica de um ou de varios dos seguintes principios:
1) Diversificacao do negacio: alargamento da gama
de produtos/servicos comercializados e/ou expansao
geografica; 2) Inovacao tecnoldgica: utilizacdo das
novas tecnologias para melhoria dos processos de
negocio e/ou criacdo de novos modelos de negocio;
3) Estabelecimento de parcerias: trabalho em conjunto
com outros parceiros da cadeia de forma a gerar maior
valor para todos os intervenientes.
Estes tém sido os principios orientadores da atual
estratégia da VASP, sendo exemplos claros da sua
implementacdo o recente alargamento da oferta de
produtos nao editoriais, o desenvolvimento do site
NetVASP e, mais recentemente, o lancamento das
iniciativas Kios Kube e Kios TV (temas aprofundados
no dossier desta edicao). Acredito que a aplicacao
pratica destes principios no dia-a-dia do negécio nos ira
permitir inverter a tendéncia depressiva vivida durante
os ultimos anos. Diversificacao, inovacao e parcerias:
haja vida para além da crise!

Paulo Proenca
Diretor-Geral da VASP
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Quiosque Find Lisboa com energia solar

odemos falar em vdrias caracteristicas

deste quiosque, situado em plena Baixa
Lisboeta. A invulgaridade surge, sobretudo,
apbs um olhar atento, que descobre no
topo deste ponto de venda um pormenor
deveras incomum em quiosques: uma placa
de energia solar. José Lufs Nobre Cruz Carrilho
¢ 0 gestor deste ponto de venda ecoldgico,
motivo de que sente orgulho: “0 painel solar
atrai curiosos; logo tem uma razdo comercial
forte a qual ninguém fica indiferente. Recebo
muitos elogios por utilizar energia solar para
a iluminacdo. Até utilizo o meu computador
com a energia solar que vou armazenando
nas baterias que sao carregadas diariamente.”
No Rossio, na Praca D. Pedro V. o quiosque
Find Lisboa atrai pelo leque de servicos
que disponibiliza, tal como uma variedade
de publicacdes, mapas, artigos de tabacaria e
inimeros objetos que visam atrair os turistas.
No toldo que cobre toda a drea do quiosque
0 apelo aos visitantes de Lisboa é gritante,
através do nome do proprio ponto de venda:
Find Lisboa. Um nome que faz com que 0s
transeuntes estrangeiros se dirijam ao local
e descubram o que é tipicamente portugués,
desde os pins e os imanes com o0s galos
de Barcelos, a Torre de Belém, os elétricos,
0s barcos da Nazaré, aos azulejos, passando
ainda pelos pisa-papéis, canecas,
porta-chaves e isqueiros com motivos
tradicionais. Das publicacoes destaca-se
a exposicao da imprensa internacional, além
da portuguesa, e até livros sobre Lisboa e
Fernando Pessoa. De resto, hd sempre muito
mais a descobrir nesta banca bem organizada
e cativante. Aqui vale, acima de tudo,
o empenho e a dedicacdo ao negécio do seu
proprietdrio, José Luis Nobre Cruz Carrilho, alids
bem espelhados nos cerca de 5 m?
do seu quiosque. Por isso se entende bem a
repeticao do Find Lisboa neste local. Mais do
que um cliché, é uma garantia de que, entre
0s produtos e a conversa com quem atende
os clientes, Ihes permite achar um roteiro para
ficar a conhecer a capital alfacinha, algo muito
precioso para quem a Visita e necessita de
uma ajuda para organizar um foteiro, comprar
postais ou mapas e ainda adquirir umas
recordacdes. O tempo € precioso para todas
as pessoas que viajam, e essa nocao é a base
de que partiu este agente, bem demonstrada
Na maneira organizada como tem
0s artigos expostos e como faz questdo
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43 0 quiosque Find Lisboa funciona a energia solar e faz
jus a hospitalidade portuguesa pela forma como recebe
os visitantes da capital com oferta de servicos turisticos

0 E uma banca portuguesa, com certeza! Entre as publicacées periédicas nacionais e internacionais hd ainda espaco
para a exposicao de mapas, livros e muitos objetos com temas tradicionais... souvenirs para turistas em Lisboa

de prestar o melhor atendimento possivel
aos clientes. Tanto assim é que no toldo
sao igualmente visiveis as frases “Ask us
about Lisbon Tours” e “International Press”.
Moativo de grande felicidade de José Carrilho
é o facto de ter conhecimentos em todo o
mundo. E conta: “0s turistas mostram-se
muito agradecidos pelas informacdes, tours,
alugueres e ajuda que aqui lhes presto, pois
trabalho com varias operadoras turisticas

e consigo satisfazer os desejos dos meus
clientes, quer sejam visitas na cidade quer
visitas a outros locais do Pais. Tenho

um site do quiosque (www.findlisboa.com)

e sinto uma grande alegria por estar tao
realizado com a minha profissao. Sou
reconhecido por este trabalho de uma década.
Foi 0 meu pai quem me iniciou neste negacio
nos anos 90 e sinto que realmente presto um
bom servico @ minha cidade.” Q_
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' GORMITI
' ELEMENTAL FUSION

: s aquetas com novas figuras Gormiti
com carta de jogo. Inicio: outubro.

FILLY FOREST

s aquetas com figuras de pequenos
poneys para brincar com carta de jogo.
Inicio: setembro.

06 SEGMENTO: Brinquedo
07 PF:RIODICIDADE: Aperiddica
PUBLICO-ALVO: Infantil
PRECO: €1,99

EXPOSICAO: Balcao

SEGMENTO: Brinquedo
PERIODICIDADE: Aperiddica
PUBLICO-ALVO: Infantil
PRECO: €2,90

EXPOSICAO: Balcdo

INSECTOS ' HELLO KITTY
MUTANTES . IMANES

s aquetas com figuras fluorescentes e manes Hello Kitty com corrente para
carta de jogo. Inicio: setembro. pendurar. Inicio: setembro.

SEGMENTO: Brinquedo
PERIODICIDADE: Aperiddica
PUBLICO-ALVO: Infantil
PRECO: €3

EXPOSICAO: Balcao

SEGMENTO: Brinquedo

: PERIODICIDADE: Aperiodica
PUBLICO-ALVO: Infantil

: PRECO: €1

 EXPOSICAO: Balcdo

PACK JOGOS PC BRINQUEDOS
P ack de trés jogos para PC da DE ou.'Ros 'EMPOS

CodeGame. Inicio: agosto. = .
oleccdo de fasciculos com oferta de

SEGMENTO: Jogos brinquedos classicos. Inicio: 26 de
PERIODICIDADE: Quinzenal setembro.

PUBLICO-ALVO: Juvenil : SEGMENTO: Brinquedo

PRECO: €9,95 PERIODICIDADE: Domingo
EXPOSICAO: Balcio * PUBLICO-ALVO: Todos

< PRECO: 1.° lancamento - €1,95; restantes
$-€9,95 cada

EXPOSICAO: Junto ao Correio da Manhé




JN - SERVICO
DE COPOS

c olecdo constituida por seis copos para
seis pessoas (copo para agua, vinho

tinto, vinho branco, Porto, whisky e flute).
Inicio: 4 de outubro. Fim: 25 de dezembro.

SEGMENTO: Utensilio

PERIODICIDADE: Didria (excepto domingo)
PUBLICO-ALVO: Todos

PRECO: Oferta na compra do JN
EXPOSICAO: Junto ao JN

0 JOGO - ESTRELAS
D’0 JOGO

C olecdo de cadernetas, laminas
autocolantes e posters dos trés gran-
des clubes. Inicio: 29 de setembro.

Fim: 17 de novembro.

SEGMENTO: Desporto
PERIODICIDADE: De segunda a sexta-feira
PUBLICO-ALVO: Todos

B
=

1L

1

PRECO: Oferta na compra de 0 Jogo
EXPOSICAO: Junto ao jornal 0 jogo

STILO BY ACTIVA

C olecao constituida por acessorios:
porta-moedas, porta-cartoes, saco e
pasta. Inicio: 25 de outubro. Fim: 31 de
dezembro.

SEGMENTO: Acessorios
PERIODICIDADE: Mensal
PUBLICO-ALVO: Feminino

PRECO: Porta-moedas e porta-cartdes: €1;
saco: €4,95; pasta: €3,95

EXPOSICAO: Junto a revista Activa

QuUIDSOUe U3 | 2010

'VISAO LIVROS
:DE CINEMA
C olecao de seis livros de seis filmes de

cinema. Inicio: 4 de novembro.
° Fim: 9 de dezembro.

: SEGMENTO: Literatura

: PERIODICIDADE: Semanal
: PUBLICO-ALVO: Todos
* PRECO: €1,90

EXPOSICAO: Junto a revista Visgo

EXPRESSO -
MUSICA CLASSICA
- GRANDES
COMPOSITORES

C olecdo composta por seis (D - seis
“grandes nomes da musica cldssica”.
Inicio: 30 de outubro. Fim: 4 de dezembro.

SEGMENTO: MUsica

: PERIODICIDADE: Semanal
 PUBLICO-ALVO: Todos

PRECO: Oferta

: EXPOSICAO: Junto ao jornal Expresso

DN - CURSO

WINDOWS 7 D
E OFFICE 2010 ——

C olecdo constituida por 40 CD-ROM e
10 livros. Inicio: 10 de outubro.
Fim: 16 de dezembro.

SEGMENTO: Informatica

PERIODICIDADE: De domingo a quinta-feira
PUBLICO-ALVO: Todos

PRECO: Oferta na compra do DN
EXPOSICAO: Junto ao DN
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eresa Vera Magalhaes, diretora da

RBA Portugal, revela-se confiante

com o posicionamento das duas

revistas mensais em portugués (a
National Geographic e a Elle) que tem em ban-
ca. Revela que os pontos fortes da editora sdo
a qualidade das publica¢des, uma equipa com
grande capacidade jornalistica, uma circula-
cao eficaz por parte da VASP, a sensibilizacao
dos pontos de venda e o sentido de servico
que prestam aos seus leitores. Salienta que
o crescimento da editora nao tem de passar
necessariamente pelo aumento de titulos, mas
sim pela fidelizacao de mais leitores. Em suma,
em tempos em que o mercado editorial estd
claramente exigente, a editora RBA mantém
0 seu objetivo de crescimento.

Tendo publicacdes em dreas como a decoracdo,
a divulgacao cientifica, o turismo, a saude, a
sociedade ou a moda, qual é o ADN da RBA?
Somos, acima de tudo, uma editora que procura
a exceléncia em todas as suas publicacées.
Temos um historial acumulado em todos os
paises onde operamos, uma reputacao de
qualidade editorial, capacidade jornalistica
e servico aos leitores. E esse 0 nosso codigo
genético.

Qual o balanco dos quatro anos da RBA em
Portugal?

E um balango muito satisfatorio, apesar das
convulsdes que o mercado editorial tem vindo a
sofrer no nosso Pais. Produzimos mensalmente
duas publicacdes que sao referéncias das
respetivas areas, temos vindo a cumprir as
metas de circulacao, audiéncia e orcamento
a que nos propomos. E queremos continuar
a crescer.

A compra da Hachette Filipacchi foi uma
operacao que trouxe valor para a RBA no
nosso Pais?

Com certeza. Foi um momento muito especial,
em que tivemos oportunidade de agregar
ao nosso leque de publicacdes um titulo
prestigiado em todo o mundo - a Elle - e
desejado pela generalidade dos restantes
grupos de comunicacao.

Quantas revistas tém atualmente em
portefélio?

Em Portugal, temos as edicoes portuguesas
da National Geographic e da Elle.

qQual o balanco da circulacao geral das revistas
da RBA em Portugal?

Excelente. Segundo o tiltimo relatério da Asso-
ciacao Portuguesa para o Controlo de Tiragens,
a National Geographic tem uma circulacao
paga de 42 mil exemplares, ao passo que a
Elle apresenta valores muito parecidos - na
ordem dos 45 mil. Sao niimeros expressivos
das potencialidades dos dois titulos.

Porqué a opcao por um distribuidor como a
VASP, e nao um distribuidor espanhol?

A VASP é um distribuidor de exceléncia em
Portugal, com uma experiéncia acumulada
muito importante e um conhecimento exaustivo
das especificidades do mercado portugués.
Foi uma escolha 6bvia.

De que forma a VASP se tem revelado um
parceiro valioso para a divulgacao das vossas
publicacoes?

Cumprindo rigorosamente o planeamento
de cada um dos nossos titulos e contribuin-
do, com a sua capacidade negocial, para
a melhor exposicao dos mesmos em cada
ponto de venda.

E de que forma tém apostado em acoes de
divulgacdo nos pontos de venda?

As duas publicacdes que mantemos no nosso
portefélio tém protagonizado campanhas de
marketing mensais, fornecendo aos leitores a
oportunidade de aquisicao de diversos brindes.
O sucesso deste tipo de operacdes - vocacio-
nado para a venda em banca - depende muito
do grau de exposicao nos pontos de venda e
do rigoroso esclarecimento do lojista sobre
as determinacdes de cada promocdo. Essa
comunicacao é feita diretamente pela RBA,
através de cartas personalizadas e também
através da sua distribuidora.

Como tém decorrido essas acoes (de montra, posters,
exposicao determinada, por exemplo)?

H4 uma grande apeténcia do publico pelas
promocoes e pela oportunidade de adquirir,
com grande desconto, produtos editoriais
ou ndo que sao manifestamente mais caros
noutros contextos. As acoes desenvolvidas
pela National Geographic e pela Elle tém
sido coroadas de éxito.

0 apoio com que habitualmente contam por
parte dos lojistas para a divulgacao das revistas

quiosque u3 | 2010 [ a—]

RBA Portugal tem sido continuo?

Sim, e, como referi atras, é fundamental.
A promocao pode ser excelente, mas sera
mal sucedida se o lojista nao a compreender
e nao perceber a potencialidade que a mesma
apresenta para aumentar as vendas. Temos
nocao de que os lojistas sdo um elemento
essencial nesta cadeia.

Qual a margem de progressao dos titulos da
RBA em Portugal?

Ha margem de progressao para os dois titulos
em face dos resultados registados noutros
paises e do carinho que verificamos que
eles congregam junto do publico portugués.
Acreditamos que, num cendrio mais desa-
nuviado do mercado editorial, ambos ainda
podem aumentar as respetivas circulacoes
e faturacao.

A editora tem em vista mais edicdes portuguesas
de revistas originais espanholas ou outras?
Estamos sempre interessados em aumentar o
portefélio de publicacdes, mas nao a qualquer
preco ou apenas para mostrar que temos um
leque maior de titulos. Quando o mercado o
permitir, talvez lancemos mais revistas.

Em termos de perspetivas futuras, considera
que o crescimento da RBA em Portugal possa
ter de implicar mais projetos editorais?

Nao. Como referi anteriormente, 0s nossos
resultados e a nossa margem de progressao
dao-nos garantias de evolucdo com o mes-
mo portefolio.

Entre maio e junho deste ano a TMK desenvolveu
uma acao em parceria com os hipermercados
Continente para a divulgacdo da revista Casas
de Campo. Apesar de ser uma revista sem
traducao, como tem sido a sua aceitacao por
parte dos leitores?

Correu muito bem. Mas devo referir que foi
uma acao pontual.

Como descreve o espaco fisico da redacao?
Acreditamos, quer na sede do grupo em
Barcelona quer em Portugal, no trabalho em
open space, sem barreiras fisicas. As reda-
coes trabalham lado a lado, num ambiente
informal e propicio ao seu trabalho.

Quantas pessoas trabalham na redacao da
RBA Portugal?

Os nossos resultados e a nossa margem de progressao
dao-nos garantias de evolucao com o mesmo portefélio

»
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H4 16 pessoas a trabalhar nas redacdes da
RBA.

Existem equipas afetas a cada um dos projetos
editoriais?
Naturalmente.

Como define a sua equipa?
“Vestem a camisola”, sabem que a conjuntura
deste setor de mercado é tormentosa, mas
percebem que estao a funcionar com um
grupo solido e experiente.

Quais as caracteristicas dos jornalistas da
RBA?

Ha varios mecanismos de acesso a profissao e
o grupo de redatores e editores representa bem
essas diferentes aprendizagens. Ha jornalistas
que sempre trabalharam na sua publicacao; ha
outros que fizeram o tirocinio noutros setores
de mercado; cada caso é um caso.

Existe uma cultura enraizada na redacao?
Vamos fazendo por isso.

Contam com colaboradores externos?

Claro. As duas publicacées tém carta branca
para complementar o seu trabalho junto de
colaboradores externos e especializados.

A maior parte da redacao esta na editora desde
0 ano de 2006?

Nao. A RBA comecou a funcionar em 2006
apenas com a National Geographic, consti-
tuindo uma redacédo com alguns profissionais
que ali trabalhavam anteriormente. Essas
pessoas continuam hoje connosco.

E facil para a redacdo assegurar as duas edicoes
mensais da ELLE e da National Geographic e
conciliar com as edicoes internacionais das
revistas?

E bastante facil, porque ha guidelines interna-
cionais que tém de ser cumpridas em todos
os mercados - sdo linhas-mestras que visam
assegurar a qualidade da fotografia, do texto
e da maquetagem, mantendo a personalidade
de cada titulo.

0 ritmo de trabalho é constante ou ha alturas
de maior afluxo de trabalho? Quais?

Nas revistas mensais, apesar de toda a plani-
ficacao, ha sempre picos de saturacdo quando
o fecho editorial se aproxima. E assim em
todas as revistas.

Na redacdo da RBA a capacidade e a versatilidade
do trabalho dos seus profissionais contribui para
publicacoes de melhor qualidade?

x LS

§D Teresa Vera Magalhaes, a diretora da RBA, demonstra ter fortes razdes para se sentir

confiante nos dois titulos da editora

Nao s6 na RBA como em qualquer outro grupo.
Evoluiu-se muito na concecdo que se fazia do
profissional de imprensa.

0 que é actualmente mais valorizado?

Hoje, pede-se versatilidade, capacidade de
dominio das novas tecnologias, adaptacao a
novos ritmos de trabalho e novas ferramen-
tas. Nao esquecendo nunca que trabalhamos
para os leitores.

Qual o nivel de exigéncia de valor que requer
para a sua equipa?
Que esta cometa 0 minimo de erros possivel,

que saiba “vestir a camisola”, que compreen-
da a sua drea de intervencao e que respeite
0S prazos.

0 crescimento profissional da equipa ao longo
dos anos tem conseguido formar um grupo cada
vez mais poderoso no mercado editorial?

E porisso que lutamos. O mercado de imprensa
é ingrato, no sentido em que uma reputacdo
construida ao longo de anos pode ser afetada
num tnico més. Dai a importancia de criar
patamares de exceléncia, de insistir na formacao
continua dos profissionais e de abrir o espirito
a novas ideias. 0Q_
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ACAO DE SUCESSO EM ESPACO DE COMPRAS
REVISTAS DO DIA IMPRESA

NO CONTINENTE

ad iniciativas que se caracterizam pela sua originalidade. Uma
ideia simples €, a maior parte das vezes, uma ideia genial.
Esta é a conclusdo que se retira da campanha estrategica-
mente combinada entre o departamento de marketing da
VASP (a TMK), a editora Impresa e os hipermercados Continente. A
acao consiste em promover, todas as quartas-feiras, as revistas Caras
e TVMais e, todas as quintas-feiras, a revista Visdo. As publicacoes
estdo disponiveis nas 39 lojas do Continente de norte a sul do Pais. Os
titulos citados tém uma exposicao privilegiada em expositores com
rodas e cujo topo anuncia “Revista do Dia”. Esta acao decorre desde
abril e tem uma pratica semelhante nas lojas Modelo de todo o Pais.
Para a maior parte dos consumidores, agora é possivel fazer as suas
compras e ainda adquirir trés revistas do grupo Impresa. Q_

 As revistas TVMais e Caras em
dois dos hipermercados Continente.
As quintas-feiras, a Visdo ocupa
também lugar nestes expositores de
publicacoes da Impresa

© © 0 0 0 0 000 00000000 0000000000000 0000000000 0000000000000 0000000000000 0000000000000 000 O

POSTER DIVULGA EVASOES E VOLTA AO MUNDO
INICIATIVA CONTROLINVESTE

m pleno verao, o tempo convida a que dele se tire o melhor
proveito. Descansar e ler sdo alguns dos hobbies preferidos
dos veraneantes. Nem sempre se tem tempo ou ideias de
destinos e atividades. Por isso mesmo existem no mercado
editorial publicacdes que propoem os mais variados géneros de férias,
apropriadas a todas as faixas etdrias, gostos e poder econdmico.
Muito se fala dos post-it como reminders. Em forma gigante, os posters
cumprem essa finalidade. E como o saber ndo ocupa lugar, revistas
como Evasoes e Volta ao Mundo permitem que o leitor fique a conhe-
cer lugares do mundo pagina a pagina, uma forma eficaz de captar
informacéo para ideias de destinos a visitar ou, simplesmente, per-
correr cada edicdo através de uma viagem em letras e imagens que
transporta o leitor para outros lugares. Afinal, como jd dizia Anténio
Gededo, “o sonho comanda a vida!”. A TMK, em resposta a solicita-
cao da editora, concretizou uma acao de divulgacao das referidas duas
revistas da Controlinveste em 100 pontos de venda estrategicamente
situados perto de praias de norte a sul do Pais. A iniciativa consistiu
no afixar de posters em lojas de todo o Pais.
A corroborar o sucesso da campanha, o agente Paulo Silva, do
Fozquiosques, localizado na Figueira da Foz, refere que é importante
aparecer para ser lembrado, o que, pelas suas palavras, “é sempre bom
haver posters que relembram a existéncia em banca de uma ou mais
publicacoes. Este foi o caso, e, sendo uma altura de maior afluéncia
de turistas, resultou. A proximidade da praia e o facto de mais pes-

89 0 poster
das revistas
Evasoes e
Volta ao
Mundo
afixado em
varios pontos
de venda

soas estarem de férias revela que existe uma maior disponibilidade
e vontade para a leitura”. O agente acrescenta que a campanha que
decorreu em agosto e setembro “resultou melhor antes da chegada
das edicoes de setembro, e até houve um aumento das vendas. A par-
tir do momento em que chegaram as revistas seguintes, com as capas
diferentes das dos posters, acho que as pessoas estranhavam porque
procuravam encontrar na banca as edi¢des passadas. Porém, acaba-
vam por adquirir a mais recente”. O agente revela ainda que “entre
os meus clientes, tanto a Evasoes como a Volta ao Mundo tém leitores
fixos. Alguns até pedem para a guardar”, conclui. Q_
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em Campao

CONTROLINVESTE NOS PONTOS DE VENDA
200 AGENTES PREMIADOS COM KIT ACP

TMK, em colaboracao com a editora Controlinveste, desen-

volveu uma acdo surpresa que honra a parceria existente

entre editor, distribuidora e, principalmente, o ponto de

venda. Evidenciamos os pontos de venda porque a acao
consistiu na selecao dos 200 agentes mais importantes (enten-
da--se, por isto, que sao aqueles que melhores resultados obtive-
ram na divulgacdo, exposicao e venda das seguintes publicacoes:
DN, JN, O Jogo, Evasées e Volta ao Mundo).

A circular, distribuida aos agentes escolhidos, é reveladora da
intencéo de reconhecimento e gratidao por parte da editora aos agen-
tes. Intitulada “A unido faz a forca”, a dita circular salientou: “Sabe-
mos que o sucesso s6 se consegue com muito esforco e dedicacao.
Agradecendo o que tem dado a Controlinveste e as suas marcas,
oferecemos-lhe, como forma de agradecimento pelo seu trabalho e
fidelidade, um presente que esperamos que seja do seu agrado.” O
prémio que foi entregue aos 200 agentes consistiu no kit de sécio
ACP (Automovel Club de Portugal), uma caixa que, como anuncia a
embalagem, é “A caixa que vai mudar a sua vida”.

A campanha da TMK e da Controlinveste teve como mote pre-
miar por premiar. Ou seja, os vencedores do kit de scio ACP pode-
rao usufruir de todos os beneficios que um sdocio ACP tem. Veja-se

o exemplo de José Albuquerque, da Papelaria Nequim, em Algés, !
que declarou: “Foi uma atitude muito simpatica. Ja fui socio do ACP |
hd uns anos. A oferta da caixa kit de socio trouxe-me a informacao |
atualizada das vantagens em me tornar socio, mas ainda nao o fiz. .
Como acao informativa, penso que esta campanha resultou para

) Varios agentes foram surpreendidos com a oferta da caixa do kit de sécio ACP

uma boa divulgacao das publicacdes da Controlinveste e para dar
a conhecer as atuais vantagens em ser s6cio ACP.” Alexandra Perei-
ra, da Papelaria Jocotram, em Lisboa, recebeu a oferta caixa kit de
socio em agosto e relembra: “Fiquei agradecida pelo mimo da ofer-
ta de poder ser socia durante um ano.” Q_

DIVULGACAO NOTICIAS A VISTA
ACAO DE MONTRAS DN E JN

Didrio de Noticias e o Jornal de Noticias tiveram destaque de

exposicao didria em 20 montras de pontos de venda premium.

A acao de divulgacao, a cargo da TMK, teve como objetivo

promover estes jornais, alids ja muito conceituados pela sua
histdrica existéncia no mercado editorial. Algumas das papelarias da
rede Presslinha aderiram a esta iniciativa de montras com o DN e o
JN, a qual decorreu de 22 a 28 de julho. A Jornais & Companhia, em
Aveiro, foi um dos estabelecimentos que aderiu a iniciativa. O agen-
te responsavel por este ponto de venda relembra: “Durante todos os
dias da campanha, que teve a duracéo de sete dias, os jornais (/N e
DN) eram trocados na montra. Assim, todos os dias tinha montras
diferentes, com as noticias atuais. Reparei que as pessoas olhavam
mais para a montra para lerem as noticias de primeira pagina. E cons-
tatei também que a compra por impulso aumenta e, por conseguin-
te, as vendas também. Como agente, considero que campanhas de
divulgacao das publicacdes ajudam a impulsionar o negocio, o que

{ me torna mais feliz. Primeiro porque é uma mais-valia pelo aumento
. de difuséo dos referidos jornais, o que origina mais vendas. Depois
- porque como os pontos de venda fazem uma espécie de aluguer do
_ espago da montra a distribuidora, e isto também significa lucro para
- n6s”, conclui o agente. 0

@4 Dois dos
muitos pontos
de venda

que durante
uma semana
tiveram em
destaque na
montra o DN
e o JNcom as
noticias do dia
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PUBLICACOFS EM MOVIMENTO NO VERAQ
4.° ANO DAS BIKES-QUIOSQUES
JUNTO AS PRAIAS ALGARVIAS

elo quarto ano consecutivo as

noticias voltaram a estar “em

movimento” nas praias algar-

vias. De este a oeste, do Sota-
vento ao Barlavento, foram selecionadas
aquelas onde a afluéncia de pessoas €
forte e a fidelidade consolidada, como
as de Alvor, Montegordo, Lota, Cabanas
de Tavira, Fuzeta, Barril, Quatro Aguas,
Quarteira, Armacao de Pera, Praia da
Rocha e Praia do Vau. Referimo-nos a
habitual campanha da TMK que leva
aos veraneantes muitas das publicacdes
que a VASP distribui. E sao também mui-
tos os editores que participam nesta ini-
ciativa, alguns desde a primeira edicao
da campanha, que teve o seu inicio em
2006. Entre eles enunciamos a Impresa,
a Controlinveste, a Cofina, a Titulo Genui-
no, com a revista BIT, a editora Visao,
com a revista Chocolate, a Joeli, com as
revistas Zen e Top Winner, a Top Press,
com as revistas Arte Sonora e Superteen,
a Sojormedia, com o jornal i e a revista
0 Algarve, e a editora E-Motions, com a
revista Magazine HD. Esta acdo das bikes
abrangeu vdrias praias da orla algarvia
e, portanto, aquelas que tém um maior
fluxo de veraneantes. A campanha teve
a duracdo de seis semanas, exatamente
de 15 de julho a 31 de agosto. As pres-
selojabikes sao, como se pode verificar
pelas imagens aqui publicadas, bicicle-
tas apetrechadas com expositores adapta-
dos ao veiculo, os quais permitem a boa
visibilidade dos varios titulos de jornais
e revistas. Este tem sido um servico muito
apreciado por todos os que frequentam
as praias, ja que lhes permite adquirir as
suas publicacoes favoritas apenas a dois
passos da areia. De salientar ainda que
no Algarve a VASP conta com 20 promo-
tores locais, todos com grande experién-
cia em turismo e que diariamente (das
9 horas as 13 horas) fazem a venda e a
divulgacao dos titulos. Q_

99 Exemplos de duas praias algarvias onde as
presselojabike disponibilizaram as publicacoes
aos muitos veraneantes
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ACAO SINOS DE NATAL, DA VASP TOCA A VIDA DE CRIANCAS

Ofertas proporcionam

alegria e esperanca

A Entrajuda identificou mais criancas a necessitarem de bens técnicos para melhorar a qualidade

das suas vidas. Cadeiras de rodas e um andarilho ja lhes possibilitam outras vivéncias, a comecar

pela alegria de ultrapassarem barreiras que limitavam o seu quotidiano. Estas sao mais acdes resultantes

da campanha de Natal da VASP, editores e pontos de venda intitulada “Um Sino, Um Sorriso”

o passado dia 14 de abril, a Entrajuda

procedeu a entrega dos bens de ajuda

técnica obtidos através dos fundos

recolhidos na campanha de Natal
- Arvore da Solidariedade - intitulada “Um Sino,
Um Sorriso” e desenvolvida pela VASP durante
todo o més de dezembro de 2009.

Uma das institui¢oes selecionadas foi o
Instituto Portugués de Educacéo e Investigacao
Pedagogica (IPEIP). A convite da Entrajuda,
elementos da VASP foram conhecé-la. Paulo
Salgueiro, diretor da instituicao, acolheu-os de
bracos abertos, com a certeza de um espirito de
missao constante e cumprido a cada dia.

O IPEIP foi fundado em 1974. Paulo Salguei-
10 conta que “existe ha 32 anos e temos uma
resposta social educacional que é conhecida
como Colégio das Descobertas de Ensino Espe-
cial (dos 6 aos 18 anos) e também uma resposta
social de Centro de Atividades Ocupacionais
(frequentado por jovens a partir dos 16 anos
e por adultos). Em 2009 foi concedido a esta
instituicdo o estatuto de instituicao particular
de solidariedade social.

A Instituto acolhe, em regime de externato,
cerca de 80 meninos, com idades compreendi-
das entre 6 e 18 anos da valéncia educacional.
Na valéncia ocupacional integra ainda jovens
dos 16 anos a idade adulta. Todos eles sao por-
tadores de deficiéncia a nivel motor e mental
e de outro tipo de patologias, alguns com um
défice bastante acentuado. O IPEIP possibilita
as criancas momentos de aprendizagem, além
do desenvolvimento a varios niveis e em varias
areas a todos os utentes, assim como o convivio
e lazer. Paulo Salgueiro revela: “A taxa média de
permanéncia dos utentes é de cinco anos.”

0 edificio do IPEIP é composto por trés pisos,
com varias salas, onde as criancas se encontram

£ Em cima: Paulo Salgueiro, diretor do Instituto Portugués de Educacdo e Investigacao Pedagogica;
Rosalina Festas, diretora-executiva da TMK e da revista QUIOSQUE, da VASP; um dos utentes da instituicao
de solidariedade social; Leonor Festas, responsavel pela Entrajuda, e Carla Sofia Marques, da distribuidora

8D As trés criancas do Instituto Portugués de Educacdo e Investigacao Pedagdgica que receberam
material da Entrajuda (duas cadeiras de rodas elétricas e um andarilho). A esperanca transformada
em algo que lhes permitira locomoverem-se com maior facilidade

agrupadas pela proximidade de idades e pelo
seu grau de funcionalidade. E é em grupo que
participam nas aulas e em atividades varias,
que contribuem para a sua evolu¢ao locomo-
tora e intelectual. Conta ainda com um espaco
de gindsio para a pratica de exercicio fisico. As
varias divisoes do edificio, tal como as casas

de banho, estao adaptadas aos seus utentes, e
a drea circundante tem um magnifico jardim,
palco, alias, de muitas brincadeiras. Aqui tra-
balham cerca de 25 funciondrios, aos quais é
naturalmente exigida uma dedicacao extrema,
como reforca Paulo Salgueiro: “Necessitamos
ainda de voluntdrios que assumam 0 compro-



misso de ficarem por um periodo alargado de
tempo, pois as criancas sofrem sempre que
alguém se vai embora.”

No espaco contiguo a casa existem quatro
oficinas de trabalhos manuais, onde se executa
um pouco de tudo, desde pinturas em barro,
trabalhos de tapecaria, madeira, etc. Todos os
anos estes trabalhos sdo expostos, para serem
apreciados por familiares e visitantes, numa festa
de final de ano letivo, que este ano aconteceu a 2
de julho. O responsavel pela instituicdo salienta:
“Temos muito gosto em receber visitas!”

Muitos destes trabalhos permanecem em
exposicao na propria escola, por se destacarem
pelo perfeccionismo, criatividade e empenho,
o que enche de orgulho os seus executantes.
Durante a visita das representantes da VASP e da
Entrajuda, os pequenos artistas acolheram-nas
com largos sorrisos. Depois foram conhecer as
salas de aulas, onde os utentes de maior idade
se dedicam ao estudo com o apoio constante
dos professores.

Na instituicao existe uma sala de snoeze-
len, que “oferece uma enorme quantidade de
estimulos sensoriais, que podem ser usados
individualmente ou combinados com musica,
sons, luz, estimulacao tatil e aromas”.

A educadora T6 (Custédia Pereira), res-
ponsavel pelas criancas mais pequenas,
explicou-nos o impacto da sala de snoezelen.
“Os varios estimulos sensoriais ajudam o
desenvolvimento das criancas, acalmam-
-nas e captam-lhes a atencao para um mundo

£ Uma expressao que tudo reflete: confianca,
entusiasmo e maior seguranca face ao futuro

Edna Sofia de Almeida Carrilho, de 11 anos,
teve uma das maiores surpresas da sua
vida quando, no passado dia 17 de junho,
veio a Lisboa com a mae para uma even-
tual consulta médica na Ortomedicinal.
Maria do Rosdrio Pepe de Almeida, a mae,
sabia 0 que as esperava, e antes de entrar
confidenciou-lhe: “Acho que vais receber

diferente. A luz, a cor, os cheiros e as varias
sensacdes que nelas despertam as suas capa-
cidades sensoriais promovem a confianca, o
relaxamento e o desenvolvimento.”

Aqui existe um universo muito especial,
com um sentido de vida intensamente experi-
mentado, onde o desafio de ultrapassar limites
é colocado a cada momento. Por parte das
25 pessoas e voluntarios que aqui escolhe-
ram ter a sua profissdo é tocante a enorme
dedicacdo, altruismo, abnegacéo. E eviden-
te, pelo sorriso aberto e pelo abraco quente
com que estas pessoas receberam as visitas,
que a sua sensibilidade é propria de quem
livremente disponibiliza a sua vida em prol
de quem mais necessita. Porque a palavra
“amor” conjuga-se no verbo “dar”.

E extraordindrio que uma acéo de Natal
que coloca sinos de papel a venda por 50
céntimos possa significar tanto na vida de
muitas pessoas: criancas, familiares, professo-
res, auxiliares, que fazem um agradecimento
sentido a esta iniciativa, e explicam como, no
dia-a-dia, duas cadeiras de rodas e um anda-
rilho transformam a vida de tanta gente - da
crianca, que necessita, de toda a sua familia
e de quem a acompanha na instituicao.

Uma cadeira de rodas traz a possibilidade
auma crianca que nao se consegue deslocar
de outra forma de uma ida ao jardim devida-
mente amparada, protegida, em seguranca e
conforto, por exemplo. Proporciona e facilita o
usufruir de um sem-numero de situacoes que,

uma cadeira nova.” Edna ficou contente, mas
pensou tratar-se de uma cadeira nova... para a
secretaria! S0 ao entrar é que percebeu que ia
finalmente ter uma cadeira de rodas. Quando
se sentou nela, os seus olhos brilharam: afinal
era uma cadeira de rodas, leve e elétrica! Para
Maria do Rosario esta foi uma grande alegria,
primeiro porque sempre que tinha de sair so
podia contar com o empréstimo da cadeira de
rodas da escola ou levar a sua filha as costas
ou ao colo. A irma gémea de Edna bem tenta
ajudar, mas o facto de a cadeira da escola nao
ser desmontavel impossibilitava o seu trans-
porte de carro. Com esta oferta, a vida desta
familia ficou mais facilitada e a mobilidade
que Edna tera, sobretudo na rua e na escola,
fard com que possa usufruir de uma liberdade
que até esta idade ainda ndo vivenciou em
pleno. Conta Maria do Rosario: “Esta cadeira
de rodas trouxe mais esperanca e qualidade
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PD Em cima: visita a oficina, onde os utentes fazem
trabalhos manuais surpreendentes, como este tapete
de Arraiolos. A dir.: a sala de snoezelen, onde as
experiéncias sensoriais ajudam ao desenvolvimento
das criancas. Em baixo: uma das salas de aula

de outra forma, nao seriam nunca possiveis,
como até o conseguir ir a rua.

A visita a esta instituicao é para os seus
visitantes um despertar de consciéncias. Para
as representantes da VASP que la foram em
visita o sentimento foi o de “uma profunda
humildade no momento do adeus. Com o
vazio do tanto que queriamos dar, do tanto
de que necessitam e que merecem”, descreve
Carla Marques. Q_

Surpresa sobre rodas

de vida a minha filha. Ainda se esta a habi-
tuar, mas esta muito entusiasmada e toda
contente. Quando recomecar a escola, ird ja
nesta sua nova cadeira. Em casa continuara
a utilizar o andarilho, para persistir em dar
passinhos. Mas como ela sabe que agora a
sua vida no exterior jd nao serd as minhas
costas ou colo, ja planeamos mais saidas.”
Sei que outra menina da Escola de Elvas
vai também receber uma cadeira elétrica,
mas estava doente no dia em que viemos
a Lisboa. A Edna é seguida na Escola de
Elvas pelo servico de fisioterapia, estd numa
sala de apoio a multideficiéncia e recebe
um ensino especial. Maria do Rosdrio fez
questdo de agradecer a VASP, aos editores,
aos pontos de venda e a Entrajuda o facto
de Edna poder agora contar com esta cadei-
ra elétrica de liga leve, que acompanhara o
seu crescimento.
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A Sage é o Parceiro de software do
Kios Kube — O Futuro no seu
Ponto de Venda.

O Software
Ideal para a Gestao
de Papelarias e
Quiosques

Ligacao Sistema VASP - Criacdo automatica de produtos ‘- Guias de Entrada registadas
automaticamente com conferéncia - Mapa de comparacao entre guias, devolugées e
Facturas (com desvios)

Gestdo de devolucgdes de revistas e jornais * Controlo de Edigdes/ Semanas com suplemen-
tos - Reservas de Edi¢cdes por clientes - Gestao Integrada (Venda, Compra, Stock e Contas
Correntes) + 2° Ecra publicidade/ Visor cliente

Contacte-nos
Tel: 214 337 036 | www.vasp.pt | kioskube@vasp.pt
Tel: 221202 478 | Fax: 221 202 490 | www.sage.pt | comercial.gespos@sage.pt
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passier

s desafios ja sdo conhecidos: com a

multiplicacao de novas fontes de infor-

macao e conhecimento (desde logo

na Internet), o negdcio da imprensa
escrita estd a atravessar um periodo de mudanca
acentuada. Cada vez mais contetido é distribuido
online, fazendo com que um nimero crescente
de leitores deixe de procurar as edicoes em papel
no quiosque mais proximo. Fidelizar clientes €,
por isso, cada vez mais complicado.

Mas as mesmas tecnologias que estdo a
colocar desafios ao negdcio sdo as que pode-
rao ajudar a dar a volta as dificuldades. Novas
ferramentas de gestao de stocks, encomendas,
devolucoes e produtos tornam mais fécil a
vida dos pontos de venda, permitem resol-
ver mais rapida e eficazmente problemas ou
reclamacoes e, sobretudo, ddao a quem estd
a frente do negécio informacao 1til, rigorosa
e pratica sobre os produtos mais procurados
pelos clientes. Se, por um lado, a agilizacao
da gestdo permite aos pontos de venda alargar
a sua oferta de produtos, poupando tempo e
esforco na organizacao dos stocks, por outro
lado, ter dados sobre os habitos de consumo
dos clientes permite ter disponiveis produtos a
medida daquilo que procuram, antecipando as
suas necessidades e melhorando o servico - o
que é fundamental para fidelizar a clientela.

Atenta as potencialidades de uma gestao
mais profissional, apoiada em meios infor-
maticos que recolhem, reiinem e comunicam
mais facilmente a informacao, a VASP tem-se
esforcado em abrir oportunidades de inovacao
e melhoria a sua rede de agentes. Além de ter
vindo a alargar as funcionalidades do servico
NetVASP - que permite aos agentes comunicar
com a distribuidora 24 horas por dia, sete dias
por semana, e resolver online os seus proble-
mas -, uma das novidades mais importantes
lancadas recentemente foi o Kios Kube, que
representa uma solucao completa para a ges-
tao do negocio, ao facilitar a organizacéao de
produtos, entregas e sobras, tal como garante
uma maior facilidade e agilidade na orientacao
do negacio. E uma forma de poupar tempo e
esforco com tarefas de gestdo e logistica e de
melhorar o servico prestado ao cliente.

Um ganho considerdvel

Criada especialmente para os agentes VASP,
a solucéo Kios Kube, ja instalada em mais de
uma centena de quiosques e papelarias por
todo o Pais, inclui o equipamento, o software
de gestao e a assisténcia técnica no local, além
de uma garantia de trés anos contra defeitos
no equipamento. Comercializado e instalado
pela VASP, que assegura também a assisténcia

PD A equipa da VASP: (da esq.?
para a dir.?): Anténio Sousa Dias,
Filipe Mamede, Miguel Ferreira,
Luis Antunes. A equipa

é liderada por Pedro Pinho,

e tem-se dedicado a implantacao
do Kios Kube nas papelarias
parceiras da VASP

técnica, o Kios Kube é um pacote completo,
que inclui um computador com ecra tatil de 15
polegadas da HP, software de gestao da SAGE
(lider nacional em solucdes de software para
quiosques e papelarias) e material complemen-
tar, como gaveta de dinheiro, leitor de codigos
de barras e impressora de taldes.

Num s passo, o ponto de venda pode, assim,
ter tudo aquilo de que precisa para informatizar
o negdcio. Com isso ganha também uma funcio-
nalidade de ligacdo a VASP que lhe permite criar
automaticamente novos produtos no sistema,
registar e conferir guias de entrada, gerir stocks,
comparar guias de remessas, devolucoes e fatu-
ras e gerar guias de devolucoes, organizando
as semanas de recolha. E toda a organizagéo
operacional e logistica do negécio que fica
facilitada, poupando tempo e esforco e dando,
mesmo ao mais pequeno quiosque, a capacida-
de de integrar mais produtos na sua oferta aos
clientes - desde livros a chocolates e rebucados,
lencos, pilhas ou cartdes telefonicos - sem ter
de se preocupar com o trabalho acrescido de
gerir toda esta nova gama de produtos.

E para que a solucdo esteja ao alcance de
todos a VASP negociou condicoes de financiamen-
to especiais com uma instituicao bancdria, que
permitem aceder ao Kios Kube por pouco mais
de 15 euros por semana, valor que é debitado na




fatura semanal da VASP. Quem ja experimentou
o0 Kios Kube nao volta atras, como referem. E nao
se pense que a informatizacao so faz sentido para
as grandes lojas. Susana Gomes gere desde 2008
um pequeno estabelecimento na Nazaré. E nem
porisso deixou de se candidatar ao programa Kios
- foi mesmo a primeira agente a ter o novo siste-
ma instalado. Um golpe de sorte, ja que, admite,
“havia muita gente interessada neste sistema”.
Para Susana Gomes, o interesse na solucao Kios
explica-se facilmente. “A venda de jornais é um
negocio que da muito trabalho”, conta. Antes
do Kios, grande parte do seu tempo era gasto
a conferir remessas e sobras e a organizar reco-
lhas. Com a informatizacao, todo esse trabalho
ficou facilitado. “Ajuda muito mais a organizar
o stock e a controlar as vendas”, congratula-se.
Para esta agente, a solucdo nao podia vir em
melhor hora: na fase final da gravidez, Susana
vai ter em breve que deixar a loja entregue a sua
prima, que, apesar de ser funcionaria da casa,
ndo esta habituada ao trabalho mais adminis-
trativo. Com o Kios nao havera problema. Para
além de manter atualizados os dados de venda
e permitir controlar melhor o negocio, a sua faci-
lidade de utilizacdo ird garantir uma transicao
suave. “E mais um suporte para a gestio”, sauda
Susana Gomes.

Mais atencdo ao negécio

A aposta nas novas tecnologias, aponta, por
seu lado, Pedro Pinho, diretor de Sistemas
de Informacao da VASP e responsavel pelo
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OO A primeira loja em que foi instalado o Kios Kube, na
Patricia (menina), Pedro Soares Pinho (diretor de Sistemas de Informacao da VASP), Solange, Filipe Mamede
(DSI - VASP), Emilio e Susana, sua mulher e proprietaria do estabelecimento

programa Kios, “tem varias vantagens”. Por
estar ligado a VASP, o programa simplifica a
logistica e elimina a necessidade de introdu-
zir dados manualmente, o que nao s6 poupa
tempo mas elimina o risco de erros. Sobra
mais tempo para dar atencéo aos clientes: “E
uma aposta no futuro do negécio dos nossos
pontos de venda”, esclarece Pedro Pinho.
“Além de permitir gerir de forma eficiente os
produtos distribuidos pela VASP, também gere
de forma eficaz todos os produtos disponiveis
em qualquer ponto de venda”. Poder fazer a

6. Da esquerda para a direita: Luis Ant (DSI - VASP),

informatizacao sem ter de fazer um investimento
a cabeca (sobretudo numa altura em que € tao
dificil encontrar crédito nos bancos) é outra
grande vantagem. E a evolucdo permanente
do Kios garante sempre novas oportunidades
para fazer crescer o negocio. Nao admira, por
isso, que o projeto esteja a correr tdo bem.
“A adesao estd a superar as nossas expectati-
vas”, congratula-se Pedro Pinho. “A titulo de
exemplo, s6 em outubro, temos 100 Kios Kube
para instalar!”

De facto, cada vez mais agentes estdao a »

Responder aos desafios do negdcio com inovacées tecnologicas

a altura, melhorando a capacidade de gestdo dos pontos de venda
e impulsionando a comunicacao com os clientes, é o objetivo da
VASP, que para isso criou uma marca distintiva. Kios - Um Mundo
Perto de Si é a marca que ja esta a chegar a rede de agentes

da distribuidora e que assenta em duas solu¢des inovadoras

no mercado: o Kios Kube é um sistema completo de gestdo que alia
equipamento de alta qualidade de um dos principais fabricantes
do mercado - a Hewlett Packard - ao software da SAGE, lider

em programas informaticos de gestao de papelarias e tabacarias

no nosso Pais. Para além de informatizar toda a gestao, com todos
os ganhos de produtividade e eficiéncia que isso implica, o Kios
Kube integra funcionalidades de ligacao a VASP que facilitam

a comunicacao com a distribuidora e permitem alargar a oferta

de produtos e servicos, com vantagens para os clientes. A outra
inovacao com a marca Kios € a Kios TV, um projeto-piloto

que esta a revolucionar a forma de comunicar com os clientes.
Trata-se de um sistema de televisao interna da rede de agentes
que, através da instalacdo de ecras LCD nos pontos de venda,

expoe contetidos informativos, institucionais e promocionais,
divulgando mais eficazmente os produtos da VASP junto

dos clientes e induzindo a um aumento das vendas. O Kios TV,
atualmente em fase de projeto-piloto, vai comecar em breve

a ser alargado a mais pontos de venda da VASP. Sao dois exemplos
de como a inovacao pode ajudar a dar uma nova cara ao negocio

- respondendo aos desafios da modernidade.
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perceber as vantagens da gestao informatiza-
da. “Ao retirar carga administrativa da gestao
do dia-a-dia, [0 Kios] permitird ao lojista con-
centrar esforcos no que realmente interessa - o
seu negocio”, explica o diretor de Servicos de
Informacao da VASP. “Por exemplo, esta apli-
cacao contém um niimero elevado de relatérios
de vendas, o que permite ao lojista perceber,
de forma inequivoca, quais os produtos que
mais vende e aos quais deve dar maior realce.
E uma ferramenta de gestao que vai possibilitar
atodos avaliar a cada momento a mudanca dos
habitos de consumo dos seus clientes, poten-
ciando o desenvolvimento de outros negdcios
e a criacao de novas fontes de receita para o
agente.” Com estes dados e o apoio informatico,
os agentes podem também criar programas de
fidelizacao que atraiam mais clientes a sua loja
e aumentem o negocio.

E uma mais-valia

Na raiz de todo o sistema Kios esta a vontade
de melhorar o servico prestado aos clientes.
E para isso a comunicacdo é também funda-
mental. Organizar o ponto de venda de forma
a que o cliente encontre o que precisa e ter uma
exposicao de produtos que facilite a compra por
impulso sao segredos valiosos para impulsio-
nar as vendas.

Também nesse campo a VASP esta a dar
uma ajuda. Além de apoiar os agentes na
redecoracao dos seus pontos de venda, a dis-
tribuidora lancou agora um projeto-piloto em
20 lojas dos principais centros urbanos para
prender a atencdo dos clientes. O Kios TV é um
sistema interno de televisdo espalhado pelos
pontos de venda. Um LCD instalado em cada
loja mostra aos clientes os titulos dos princi-
pais jornais ou revistas, da-lhes informacao
util sobre produtos e servicos e serve como
estimulo a compra.

“0Os LCD sao um meio privilegiado para
publicitar os titulos dentro do ponto de venda”,
justifica Rosalina Festas, diretora executiva da
VASP TMK, “néo s6 por terem uma visibilidade
impar mas também pela enorme diversidade de
contetidos que abrangem, como os de utilidade
publica, como o tempo e o transito. Esta oferta
variada de informacao torna-os muitissimo
apelativos ao ptiblico”.

“E uma mais-valia”, corrobora, por seu
lado, Cristina Costa, que tem ja o Kios TV
instalado na sua loja no MaiaShopping (uma
das trés lojas que possui nas zonas do Porto
e Coimbra). “As pessoas ficam admiradas,
perguntam o que € aquilo.” No seu caso, o
sistema € muito util para chamar a atencao
dos clientes, sobretudo os que estao na fila

PD A montra da Presse Linha, no centro comercial Oeiras
Parque, ja exibe o sistema Kios TV em funcionamento

dos jogos da Santa Casa, que ali se vendem.
Enquanto esperam, vao olhando para o ecra,
onde passam os principais titulos dos jornais
e revistas do dia. “E as vezes basta verem
um titulo para irem buscar a revista”, apon-
ta Cristina Costa, satisfeita com o impacto
da iniciativa.

Em Lisboa, o Kios TV chegou a Livraria
Barata ha poucos meses. Ainda é cedo para
quantificar os seus efeitos no negdcio, aponta
o responsavel da livraria, José Rodrigues. Mas
ja se nota a diferenca. “E daqueles objetos
que, quando se retirar, vai sentir-se a falta.”
Numa loja de grandes dimensdes, que vende
um conjunto enorme de produtos - com des-
taque para os livros -, o LCD fornecido pela
VASP esta a ter impacto no negocio. “Tem um
bom efeito ao nivel dos jornais”, constata José
Rodrigues. “As primeiras paginas ganham des-
taque.” O responsavel da Livraria Barata olha
agora com expectativa para as proximas fases
do processo, antevendo grande potencial no
desenvolvimento desta ferramenta. “Acho que
o modelo esta certo”, diz. “Ele tem potencial,
por si s6, para ir surpreendendo e cativando.”
0 que é importante é continuar a melhorar os
contetidos do Kios TV e medir o seu impacto
no negocio.

Também para os editores, 0 Kios TV é uma
forma de comunicacao muito interessante.
“Permite a cada um dos editores dar um cunho
mais pessoal a acdo”, aponta José Pinheiro, da

area de Distribuicao da Impresa, que ja usa o
Kios TV para promover as 24 publicacoes do
grupo. Mais eficaz - e mais atrativa - do que
colocar cartazes promocionais, que significam
um trabalho acrescido para os pontos de ven-
da, a solucao Kios TV permite estabelecer uma
relacao mais préxima e imediata com o cliente.
“Acho que isto é o principio do futuro nas acées
de trade marketing”, sauda José Pinheiro. “O
futuro é nds conseguirmos ter um espaco para
anunciar os nossos produtos dentro da loja, mas
de forma controlada por nds, remotamente. Indo
direto ao assunto e acicatando a curiosidade
dos leitores.”

Esse potencial foi também o impulso para a
participacao da Controlinveste, outro dos par-
ceiros da primeira hora. “Fazia todo o sentido
estar presente”, diz Filipa Barata, diretora-adjun-
ta de Marketing Canais da editora. “Foi-nos
apresentado um projeto inovador, associado
a modernidade, simplicidade e proximidade.
Rapidamente percebemos que estdvamos perante
um novo meio de comunicacao com 0s NOSs0s
clientes. Acima de tudo, estamos a dar um
passo importante em termos de modernidade.
A ideia que se tem do tradicional ponto de
venda, que nao é mais do que um espaco
onde estao as publicacdes, comeca a ganhar
outros contornos. Afinal, comeca a ser possi-
vel evoluir e surpreender os nossos clientes no
habitual local da compra do jornal.” Ainda é
cedo para fazer balancos definitivos, mas as
primeiras experiéncias sao positivas. “Esta nova
plataforma, mais proxima [dos clientes], per-
mite esclarecer ou relembrar que determinado
produto estd disponivel, perguntando por ele”,
aponta Filipa Barata. “Desta simbiose surgira a
motivacdo para a compra.”

O primeiro balanco da VASP confirma os
bons resultados. “Estamos neste momento na
reta final do piloto Kios TV e congratulamo-nos
pela enorme aceitacdo que o mesmo esta a ter
junto dos pontos de venda e dos seus clientes”,
nota Rosalina Festas. “As perspetivas sao muito
boas. Este é um projeto sem diivida ambicioso,
que eleva o destaque da imprensa a um nivel
superior, pelo que pretendemos até final do ano
avancar para cerca de 50 pontos de venda.”

Para j4, as principais editoras estao envolvidas
neste projeto-piloto, que devera estender-se até
dezembro a cerca de meia centena de estabe-
lecimentos dos agentes parceiros da VASP. Um
ponto de partida marcante para a sua extensao
a toda a rede. Sera mais um bom exemplo de
inovacao, comunicacao e proximidade. Trés
chaves para conseguir uma relacao direta e de
confianca com os clientes - essencial para fazer
deste um negdcio com futuro. 0



ﬁ Parceiro oficial de Hardware
ﬂ do Kios Kube _

A solucao
perfeita para
Pontos de Venda

HP ap5000 AiO

Sendo um dos mais prestigiados fabricantes de equipamentos, a nivel mundial,
a HP é o parceiro oficial de Hardware do Kioskube.

O HP ap5000 AiO apresenta-se num formato tudo-em-um, que poupa espac¢o ao incluir,

de forma integrada, um resistente ecra tactil, um leitor de banda magnética integrado e

um visor de 2 linhas virado para o cliente.

Opcionalmente, esta solu¢ao pode incluir um segundo ecra completo e varios periféricos
seleccionados a medida das necessidades, como a caixa de dinheiro, a impressora de recibos
e o leitor de cadigos de barras.

A HP conjuga o desempenho, a fiabilidade
- ea ﬂexibilidade num unico produto.

i — o

HP ap5000 ATOR

a solugao ideal para o seu negocio

Contacte a VASP
Tel: 214337026 | www.vasp.pt/netvasp | kioskube@vasp.pt
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Papelaria-Livraria Danévi, em Montechoro
Variedade apela ao consumo

Tudo para a escola, para todos

os gostos. E aimagem que salta

a vista na Papelaria Danévi,

onde a variedade é tanta

que alicia a escolha e 3 compra

odos os anos as primeiras semanas

de setembro alteram a rotina laboral

das papelarias. Os artigos de verdo

passam a ocupar menor espaco, dan-
do lugar a todo o material escolar que chega
para preparar professores e alunos para o ano
letivo que se inicia. Os fornecedores sucedem-
-se na entrega de livros, cadernos, mochilas,
dossiers, lapis, canetas e muito, muito mais. E
toda uma parafernalia de produtos que obriga
a uma reestruturacao organizacional do ponto
de venda e a muitas horas extra de trabalho.
“Mas compensa”, refere Manuel Casimiro,
proprietario ha 22 anos da Papelaria-Livraria
Danévi. Os anteriores 17 anos foram passados
na rua em frente, num conhecido hotel, onde foi
rececionista. Cansou-se do oficio e aproveitou
o facto de conhecer muito bem aquela zona de
Montechoro para abrir um negécio por conta
propria: a Danévi. Uma aposta profissional
que ja dura ha 22 anos e com a qual se
sente realizado: “Gosto muito de lidar com
a informacao e com uma variedade de clientes
muito diferentes, até pela diversidade de
extratos sociais. Adoro estar ao balcédo e
realmente da-me um grande prazer lidar
com o publico.” O facto de estar muito bem
localizado, devido a proximidade de quatro
escolas, garante-lhe uma grande afluéncia e
variedade de clientela: “O meu estabelecimento
tem trés zonas distintas: a de tabacaria (jornais,
revistas e tabaco e jogos da Santa Casa), a area
de artigos escolares e de escritorio e outra zona
de uma diversidade de artigos gifts (prendas).

Exposicao atrativa

Os agentes ja conhecem os afazeres implici-
tos a partir dos primeiros dias de setembro.
0 facto de as grandes superficies disponibi-
lizarem uma quantidade enorme de artigos

b,

escolares faz com que os pequenos e médios
lojistas invistam nédo s6 na qualidade como
na originalidade. Ha ainda que, e sobretudo,
apelar ao consumismo dos clientes com arti-
gos atraentes, um servico simpatico e mesmo
precos competitivos.

Os pontos de venda situados perto de
escolas sabem bem que esta altura é “uma
prova de fogo” para fidelizarem clientes.
Eisso passa, obviamente, por os agentes terem
conhecimento e em stock artigos escolares.
Para além dos livros, as tendéncias da moda
marcam ainda objetos absolutamente neces-

9P Numa loja com uma tao grande variedade de
artigos é fund | que a exp
esteja definida com critério, para facilitar a
escolha dos clientes. As publicacdes devem

ter pre um local privilegiad

g
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sarios para o quotidiano escolar, como mochi-
las, estojos, cadernos, dossiers e muito mais.
Em diferentes idades, os gostos sdo também
distintos. Tanto para o professor como para
o aluno, as papelarias devem disponibilizar
material atrativo. Como refere Manuel Casi-
miro, “as criancas sao os meus melhores
clientes e os mais fortes, porque reagem a
compra por impulso e influenciam os pais”.
Dai que os pontos de venda que tém montras
sabem bem da importancia de terem artigos
em destaque nas mesmas.

Outro ponto fundamental, sobretudo para
os pontos de venda mais pequenos: apesar
da evidente dificuldade, é importantissi-
mo que a organizacao “salte a vista”, tanto
quanto a eficacia e a rapidez do atendimento.
E preciso colocarmo-nos sempre no lugar do
cliente, que ao entrar na loja procura deter-
minados artigos. E é durante esses momen-
tos de dar “uma vista de olhos” que se da o
chamado “apelo a compra impulsiva”. Uma
oportunidade que é de aproveitar, e por isso
mesmo de saber rentabilizar com um aumen-
to de vendas. Q_
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Papelaria e Tabacaria Castelo do Saber, em Sines
Azafama marca regresso as aulas

Nesta papelaria, os artigos escolares sao o chamariz mesmo nos meses de verao. Sao artigos que seguem

a moda, este ano com Hannah Montana e Ben Pen. A agente valoriza os clientes habituais das publicacoes

m Sines, o Castelo do Saber é a

unica papelaria/livraria que tem a

venda livros escolares. A sua pro-

ximidade com a escola é de cerca
de 800 metros, considerada uma localiza-
cdo excelente para um ponto de venda com
estas caracteristicas. No entanto, a pouca
distancia de um grande supermercado, ain-
da mais perto do mesmo estabelecimento
de ensino, faz com que a empresaria Fati-
ma Duarte, responsavel pelo referido ponto
de venda, siga algumas estratégias que os
varios anos de negdcio lhe tém ensinado.
“Comeco a receber e a expor o material esco-
lar logo durante o més de julho. Primeiro por-
que durante estes meses sao muitos os vera-
neantes que por ca andam em pleno verao.
E por isso que logo na primeira semana de
agosto faco questao de redecorar as montras
da loja, para que demonstrem a variedade e
as novas colecoes de materiais diddticos que
disponibilizo. Depois porque possuo a tini-
ca papelaria de Sines que trabalha em livros
escolares, e por isso tenho conseguido fide-
lizar a clientela da regido, o que é extrema-
mente importante, tendo em conta a fortis-
sima concorréncia.”

Prés e contras do oficio

A empresaria, que possui também uma loja
dentro do tal supermercado préximo, afirma
que aposta mais em artigos de tabacaria, pos-
tais, canetas, entre outros mais do género de
“ofertas”, porque nao vale a pena, no mesmo
lugar, entrar em “braco de ferro” com uma
concorréncia fortissima. “Até porque o espaco
é realmente pequeno.” Revela também que
no Castelo do Saber a azdfama comeca para
si a partir de junho e vai aumentando até
culminar no pico do inicio de setembro. De
facto, relembra que nas primeiras semanas
de setembro a atividade no Castelo do Saber
foi tdo grande que teve de contratar mais trés
funcionarios, porque “todos os dias tivemos
filas de pelo menos meia hora. Por mais que
se tente prestar um servico atencioso e rapi-
do, com os livros escolares é uma tarefa que

se torna dificil. Isto porque os subsidios de
comparticipacao por parte do Estado chega-
ram muito tarde e constato que as pessoas
tém cada vez mais dificuldades monetarias.
Como lojista, tenho logo de pagar os livros
as editoras, e nesta fase ainda estou a tirar
codigos de barras para os colocar nas fichas
de clientes para depois poder fazer o acerto
com a comparticipacao do Estado. Esse pro-
cesso faz com que o atendimento seja mais
demorado”.

Premiar a fidelidade

A agente revela ainda que tem uma especial
atencao por todos os clientes que vao adqui-
rir publicacdes e tabaco, porque “eles sdo os
meus clientes didrios e nao é justo que espe-
rem tanto tempo... Por isso uma das funcio-
narias dedica-se especificamente a esse ser-
vico quando ha filas”.

g

9D No Castelo do Saber, os jornais e
revistas ocupam lugar de destaque,
com uma correta exposicao. Na montra

e por toda a loja os artigos escolares
destacam-se pela sua variedade

Apesar de todo o rodopio de clientes, Fati-
ma Duarte confessa-nos um certo desconten-
tamento e incerteza fase aos lucros deste ano.
“As pessoas estdo com muitas dificuldades
monetarias, pelo que adquirem menos arti-
gos. Quanto aos livros escolares, lamento que
estes sejam um problema para os agentes, visto
que os temos de pagar a partida e esperamos
algum tempo até receber do Estado.”

E por este motivo que Fatima Duarte real-
ca a importancia de manter um bom aten-
dimento aos seus clientes habituais: “Sao
pessoas que aqui tém casas de férias onde
passam varios dias por ano, e a maior parte
das que ca vivem e que diariamente me com-
pram jornais, revistas e tabacos, para além de
outros artigos. Pela fidelidade que mantém
ao meu ponto de venda e ao conhecimento
e relacao que fomos estabelecendo, valorizo
muito estes meus clientes.” Q_
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Tabacaria S. Bento, na Ribeira Brava

Vendas “animadas”’
em periodo escolar

Jornais, revistas, livros e materiais escolares sao os artigos com maior

procura numa tabacaria que nao vende tabaco. Esta perto de escolas

e, segundo o seu agente, com o inicio das aulas “as vendas animam

um pouco”

ituada no Centro Comercial Sao Ben-

to, lojas 8, 9 e 10, em plena vila da

Ribeira Brava, na ilha da Madeira, a

Tabacaria Sao Bento junta a venda
de jornais e revistas a comercializacao de livros
e artigos de papelaria.

Esta foi uma estratégia adotada por José
Antonio Gongalves ha alguns anos, dado nao
s6 a proximidade de alguns estabelecimentos
de ensino mas também a intencao de redu-
zir custos, tornando a estrutura empresarial
viavel e sustentavel. Olhando para tras, nao
se arrepende dessa fusdo, pois, em termos
comerciais, a aposta tem sido positiva. Ter
os dois negdcios juntos é uma boa forma de
se incentivar a venda dos nossos produtos.
“Ha, por assim dizer, mais potenciais clien-
tes”, atesta.

Referindo-se ao espaco de que dispde, o
nosso interlocutor diz que tem de fazer uma
boa gestdo de cada “cantinho”, pois ha sem-
pre muito que arrumar. No que diz respeito a
revistas e jornais, vende tanto nacionais como
estrangeiros, fazendo notar que os jornais
regionais e as revistas semanais sao os que
tém maior procura. Neste periodo de final de
verdo e inicio de aulas, o agente revela que
“as vendas animam um pouco”, mas, ainda
assim, José Ant6nio Gongalves nao tem duvi-
das de que “é no periodo escolar que consigo
obter melhores médias de vendas”.

Incentivo e fidelizacao

Dada a crise que se vive, ha que gerir a situa-
cao conforme as exigéncias do momento, ja
que ndo ha margem de manobra para gran-

9D José Anténio Goncalves, o responsdvel pela Tabacaria
Sao Bento, na ilha da Madeira, esclarece que é no periodo
o ©

™

obter de

escolar que g

des projecoes. “Se as pessoas hoje ja nao
compram uma revista ou um jornal por dia,
temos de incentivar as compras semanais ou
mensais. Ha que diversificar a aposta e ofe-
recer comodidades que outros espacos nao
oferecem”, defende.

Aberta de segunda a sabado, entre as 9
da manha e as 8 da noite, ao domingo abre a
mesma hora e encerra as 15 horas, a Tabaca-
ria Sao Bento acredita que o segredo do negé-
cio estd na fidelizacao dos clientes.

Mas o sucesso desta tabacaria nao se resu-
me a grande variedade de produtos que a mes-
ma apresenta aos seus clientes. Este sucesso
deve-se, em parte, a sua localizacao estraté-
gica, mas também a dedicacdo de todos os
seus colaboradores, como de resto reforca o
nosso interlocutor, nao deixando de acres-
centar que “um dos trunfos que as tabaca-
rias hado de ter sempre é a forma como lidam
com os seus clientes, a relacao que com eles
estabelecem”.

De facto, ha clientes que ali sdo tratados
como fazendo parte da familia. “Sabemos
que uma grande parte dos nossos clien-
tes, pelo menos no periodo escolar, sao os
jovens, pelo que temos de procurar ir sem-
pre ao encontro daquilo que eles procuram.
Aos poucos vamos aprendendo a lidar com
cada um deles, coisa que outros espacos que
vendem os mesmos produtos que nds nao
conseguem fazer”, reforca. Q_
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EVOLUCAO E RECONHECIMENTO DO NETVASP
BENEFICIOS ATRAEM AGENTES

23 Sao cada vez mais os agentes que estao a aderir ao servico NetVASP pelas vantagens
evidentes que este proporciona. A facilidade de contacto dos pontos de venda
°

com a distribuidora para as muitas necessidades didrias do negécio é um beneficio

que tem cativado agentes parceiros da VASP

evolucdo é impressionante! Nos qua-

se dois anos que leva de funciona-

mento, o servico NetVASP tem vin-

do a registar cada vez mais adesoes,
transformando-se progressivamente no meio
de contacto predileto para a comunicacao
entre os pontos de venda e a distribuidora.
Nao é dificil perceber porqué. Desde que foi
lancado, o servico tem vindo constantemente
a aumentar e a melhorar as funcionalidades
ao dispor dos agentes, tornando a comunica-
cao mais facil, eficiente e imediata. O que ha
pouco mais de dois anos comec¢ou como um
simples servico de envio das listas de expe-
dicoes aos agentes, por e-mail, transformou-
se hoje numa plataforma completa de intera-
cdo rapida, eficaz e imediata, que através de
uma simples ligacao a Internet esta a mudar
por completo as relacées entre os pontos de
venda e a VASP.

Comunicacao melhorada

Fruto dessa evolucao constante, o NetVASP
permite agora fazer praticamente todas as ati-
vidades relacionadas com a interacao entre os
pontos de venda e a VASP de forma remota,

de acordo com as conveniéncias dos agen- Pedidos de Alteragao de Quotas;
tes. Pedidos de segundas vias de guias de  FPedido de Documentos de Venda;
levantamento de sobras, alteragdes de quo-  Padidns de 2 via E.D:

tas, pedido(si suplell:lentares ou suspen(s()es |F'EI:E'J{IE de 2via GLS:

de envios, despacho de reclamacoes (com F"'B!’l'ﬂ'ﬂﬂ'ﬂ'ltﬂf de GLD:

a possibilidade de seguir através do sistema

]
o estado das reclamacdes feitas), catdlogos wmm

de produtos e varias outras funcionalidades

Pedidos
estao hoje entre as opgoes oferecidas. Mais ~ Regisio de a Expedican;
do que uma forma de melhorar a comunica- Registo de w a Sobra:

cdo com a distribuidora, o NetVASP é uma
plataforma que permite resolver problemas

de forma mais rapida e eficaz, poupando o m ge Produtos f'-l&ﬂlEdrlL'ﬂElﬁ
tempo (e os custos) do contacto telefonico, '
dando aos agentes a possibilidade de resolve-

rem todas as questoes com a VASP 24 horas —m
dia, 365 di - e libertand Copmense Tel BCXTNL Pt B8 T 000
por dia ias porano - e libertando o seu  Formn - Lo

tempo, durante o dia, para aquilo que verda-
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0 servico NetVASP tem tido uma progressao significativa junto dos pontos de venda, como se pode verificar no quadro abaixo.
As vantagens do sistema e a facilidade de utilizacdo demonstram especificamente a adesao cada vez maior por parte da rede

de agentes

Paginas visitadas
Pedidos suplementares

Alteracao de quotas

Catalogo de produtos nao editoriais

deiramente interessa: dar atencao aos clien-
tes e promover o negocio.

Para quem usa o servico, o NetVASP
é uma garantia de autonomia e eficdcia.
Basta uma ligacao a Internet para tratar
de todas as questoes logisticas do negdcio,
sem preocupacoes, a qualquer hora do dia
ou da noite. Os processos sdo mais faceis de
acompanhar, ja que o sistema mantém um
registo atualizado dos pedidos, contactos e
eventuais reclamacoes. A navegacao no sis-
tema é também mais rapida do que o con-
tacto telefénico, o que permite um melhor
uso do tempo com menos custos para os
utilizadores. Mas, sobretudo, o sistema da
ao ponto de venda a flexibilidade neces-
sdria para gerir o seu negocio mantendo o
cliente no centro das atencoes e adaptando
com rapidez e eficacia o reparte e o catalo-
go de produtos aos desejos e necessidades
de quem o procura.

Novas oportunidades

e funcionalidades

Dadas as vantagens do sistema, ndo é de
admirar que sejam cada vez mais os pontos
de venda a aderir ao NetVASP. A medida que
os agentes comecam também a perceber as
vantagens de informatizar a gestao do seu
negocio, a ligacao direta a distribuidora, atra-
vés da Internet, torna-se natural. E por isso
que o numero de novas adesoes tem vindo

Janeiro a agosto 2009

23 434 172 864
9 826 151 212
14 364 85 237
611 3 247

sempre em crescendo a medida que o servi-
co se vai desenvolvendo, criando novas fun-
cionalidades e abrindo oportunidades ino-
vadoras para estreitar e melhorar a relacao
entre os pontos de venda e a VASP.

Os numeros espelham bem a evolucao do
servico. Todos os meses, cerca de 4000 pon-
tos de venda acedem ao NetVASP, que esta
cada vez mais integrado nas suas rotinas. Os
pedidos suplementares que chegam aos 1100
agentes todos os meses através do sistema
sdo todos atendidos e processados de forma
mais rapida e eficaz do que seria possivel
com os outros meios de contacto.

Como qualquer nova tecnologia, também
0 NetVASP precisou de vencer resisténcias e
ultrapassar as davidas dos agentes, muitas
vezes Micro ou pequenas empresas pouco
habituadas as plataformas digitais. Mas a
medida que as vantagens se tornam claras e
a informatizacao vai fazendo o seu caminho
somam-se os agentes que experimentam o
servico - e nunca mais voltam atras!

No inquérito de avaliacdao de satisfacao
feito este ano a rede de venda pelo VASP, o
Servico de Atendimento registou grandes
melhorias por causa do NetVASP, cuja faci-
lidade de utilizacao é um dos aspetos mais
elogiados pelos responsaveis dos pontos
de venda.

De acordo com os resultados obtidos atra-
vés do inquérito, os agentes da rede registam

Janeiro a agosto 2010

Aumento

637%
1438%
493%

431%

um indice de satisfacdo de 74,8 por cento no
que diz respeito a facilidade de utilizacao do
servico. As funcionalidades disponiveis, por
sua vez, garantem um indice de satisfacao
de 71,3 por cento.

Afinar a capacidade

de resposta

Garantir a melhoria constante do servico que
presta tanto aos editores como aos pontos
de venda é a maior preocupacao da equipa
da VASP responsavel pelo sistema. Depois
do esforco feito na criacao de novas opgoes
e funcionalidades, a prioridade agora ¢é afi-
nar a capacidade de resposta, de modo a
garantir uma maior rapidez e eficacia no
tratamento dos pedidos.

Respondendo as necessidades dos agen-
tes, nos proximos tempos as preocupacoes
irdo centrar-se em dar resposta prioritaria as
entregas de pedidos suplementares e a ana-
lise das reclamacoes encaminhadas através
do NetVASP. Sao prioridades que refletem o
empenho na melhoria do servico - e na trans-
formacao do NetVASP em ferramenta ideal
de comunicacao e resolucdo de problemas.
Tudo para que, cada vez mais, 0 negocio
decorra de forma eficaz, rapida e impulsio-
ne assim a sua evolucao. A VASP continua
empenhada em novas solucoes para que a
relacdo entre os seus agentes parceiros evo-
lua constantemente. Q_

Atualmente, os nimeros espelham bem a evolucao do servico.
Todos os meses, cerca de 4000 pontos de venda acedem ao NetVASP




Mais barato_
@ conversa fiada.

Cartdo Vodafone directo

w:s Inclui €10 em comunicacoes
\ )

€ 5 de saldo inicial + € 5 no 1° carregamento

10% em cada carregamento durante 6 meses

TARIFARIOS VODAFONE DIRECTO

CARREGAMENTO VOZ

O tarifario Sem Carregamentos Obrigatérios
é a opcdo activa no cartdo.

Para manter o cartdo activo basta fazeruma
chamada ndo gratuita de 4 em 4 meses.
Para alterar para a opcao Com
cént./min. ent. Carregamentos Obrigatérios, ligue 1276,
apos ter efectuado o 1° carregamento.
Periodos de taxacdo de 10 segundos ap6s
0 1° minuto. Sobre as tarifas de chamadas
internacionais, roaming e restantes servcos,

€15
T /més consulte www.yodafonedirecto.com
Obrigat6rio Cént./min. A Precos com IVA incluido a taxa de 21%.

Vodafone directo O

para quem menos é mais. vodafone
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Catdlogo produtos nao editoriais

Cédigo Produto P.venda s/ IVA IVA Unid.venda
4875 Pilha alcalina LRO3 Blister (4 bat.) 12,00 € 21% 12
4876 Pilha alcalina LRO6 Blister (4 bat.) 11,40 € 21% 12
4877 Pilha alcalina LR14 Blister (2 bat.) 15,00 € 21% 12
4911 Pilha alcalina LR20 Blister (2 bat.) 21,00 € 21% 12
4912 Pilha alcalina 6LR61 Blister (1 bat.) 16,20 € 21% 12
Sony

3005 Pilha alcalina LRO3 (mini) 36,37 € 21% 20
3006 Pilha alcalina LRO6 (peq.) 34,99 € 21% 20
3007 Pilha alcalina LR14 (med.) 17,93 € 21% 10
3008 Pilha alcalina LR20 (gr.) 26,33 € 21% 10
3009 Pilha alcalina LR61 (bat.) 20,36 € 21% 10
3010 Pilha alcalina LR23A 6,97 € 21% 10
3011 Pilha stamina LR3 (mini) 45,54 € 21% 20
3012 Pilha stamina LRO6 (peq.) 43,39 € 21% 20
3013 Pilha stamina LR14 (med.) 22,46 € 21% 10
3014 Pilha stamina LR20 (gr.) 34,36 € 21% 10
3043 pilha CR/123A (auto) 32,29 € 21% 10
3992 Pilha litio tipo moeda (mAH 90,0) 9,07 € 21% 10
3993 Pilha litio tipo moeda (mAH 120,0) 9,07 € 21% 10
3994 Pilha litio tipo moeda (mAH 220,0) 9,07 € 21% 10
4862 Acumuladores HR6 2000mAh 49,80 € 21% 10
4933 Acumuladores HR03 800mAh 46,40 € 21% 10
4963 Carreg comp + 2 cumuladores HRO3 800 mAh 79,50 € 21% 10
CARTOES TELEFONICOS

Ar Telecom

5051 Euro Mega Card 5 € X 5 VC 16,53 € 21% 5
5066 Euro Gold Card 5 € X 5 VC 16,53 € 21% 5
Ivete Sangalo

4630 (artao Ivete Sangalo 5 € 33,06 € 21% 10
Mundi Brasil

3419 Mundi Brasil 5 € 33,06 € 21% 10
3420 Hiperminutos 5 € 33,06 € 21% 10
3421 Unic 5 € 33,06 € 21% 10
ONI

3433 Onicard 5 66,12 € 21% 20
5519 Brasil Card 5 € x 10 VC 33,06 € 21% 10
3500 Cartao Leste 66,12 € 21% 20
Optimus

3418 Cartoes TAG 10 € (pack 5) 30,99 € 21% 5
3437 Euro Super 5 € 34,30 € 21% 10
3865 Euro World Card 5 € 82,64 € 21% 25
3519 Cartao Euro Super Brasil 5 € (pack 10) 33,06 € 21% 10
3520 Cartao Duol 5 € (pack 10) 34,30 € 21% 10

Pilhas alcalinas
(LRO3) Fuji,

€1 (+ IVA),
preco unitario

Pilhas alcalinas
(LRO3) Sony,
€1,82 (sem IVA),
preco unitario

Cartao Euro Card Gold,
€5, e cartao Euro Mega
Card, €5

Cartao Brasil,
€5, Rio de Janeiro
e Sao Paulo
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31 | PT
Cédigo Produto P.venda s/ IVA IVA Unid. venda

[ 3807 Easytalk 33,06 € 21% 10
3673 Hello Brasil 33,06 € 21% 10
3801 Hello Brasil 10 € 66,12 € 21% 10
3674 Hello Leste 33,06 € 21% 10
3675 Hello Palop’s 33,06 € 21% 10 Cartio Vodafone Directo,
3769 PT Card 5¢€ 82,64 € 21% 25 €5 a unidade
3854 PT Card 10 € 165,29 € 21% 25
3919 PT Card 3 € 49,59 € 21% 25
Uzo
3511 Cartao UZO 10 € (pack 5) 16,53 € 21% 5
3849 UZ0 Banda Larga 29,68 € 21%
5766 UZ0 Huawei E1550 29,68 € 21% 1
Vodafone
5200 Vodafone Directo 5 € X 4 VC 13,22 € 21% 4
ARTIGOS DE FUMADOR
Bic
3172 Isqueiros Bic Lisos J26 Maxi 22,99 € 21% 50
3454 Isqueiros Bic Lisos J25 Mini 19,45 € 21% 50

PASTILHAS ELASTICAS

4412 Bubbaloo Tutti-Frutti 3,00 € 21% 60

4413 Bubbaloo Morango 3,00 € 21% 60

4418 Bubbaloo Amora 3,00 € 21% 60

4430 Bubblicious Morango 2,68 € 21% 100 Pastilhas Bubbaloo
4431 Bubblicious Tropical Crunchy 2,68 € 21% 100 Magic Balls, €2,75
4436 Bubblicious Menta 2,68 € 21% 100 (+ IVA), e Bubbaloo
4443 Bubblicious Magic Fruit 2,68 € 21% 100 Magic Balls Bag,
4457 Bubblicious Boca Azul 2,68 € 21% 100 €5,40 (+ IVA)

4765 Bubbaloo Morango 6,00 € 21% 20

4731 Bubbaloo Tattoo Cola 6,00 € 21% 20

5219 Bubbaloo Magic Balls X 50 2,75 € 21% 50

5239 Bubbaloo Magic Balls Bag 5,40 € 21% 12

4458 Trident Fruit Esfera Morango 13,98 € 21% 6

4460 Trident Fresh Esfera Spearmint 13,98 € 21% 6

4461 Trident Fresh Esfera Peppermint 13,98 € 21% 6

4463 Trident Fruit Stick Morango 9,24 € 21% 24

4464 Trident Fresh Stick Spearmint 9,24 € 21% 24

4475 Trident Fresh Stick Peppermint 9,24 € 21% 24

4498 Trident Fruit Morango 9,24 € 21% 24 Chiclets

4499 Trident Fruit Silvestres 9,24 € 21% 24 Day Morango e Night
4500 Trident Fresh Spearmint 9,24 € 21% 24 Mentol, €7,70 (+ IVA),

caixa de 14

7171 Bubblicious Limao Cereja-Preta 2,68 € 21% 100
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Cédigo Produto P.venda s/ IVA IVA  Unid. venda X

4501 Trident Fresh Peppermint 9,24 € 21% 24

4536 Chiclets Cocktail Daiquiri 7,70 € 21% 14

4542 Chiclets Fire 7,70 € 21% 14

4554 Chiclets Ice Crush 7,70 € 21% 14

4556 Chiclets Ice Spearmint 7,70 € 21% 14

4562 Chiclets Ice Peppermint 7,70 € 21% 14 { "

4679 Chiclets Day Morango 7,70 € 21% 14 . L

4640 Chiclets Night Mentgol 7,70 € 21% 14 [rident iesincioan ““‘/
) R Eucalyptus, €8,80

4571 Trident Senses Mint Cinnamon 9,48 € 21% 12 (+IVA), e

4767 Trident Senses Mint Mystery 9,48 € 21% 12 Trident Fresh & Clean

4768 Trident Senses Lemon Mystery 9,48 € 21% 12 Mint Green, €8,80 (+ IVA)

4573 Trident Senses rainforest mint 9,48 € 21% 12

4599 Trident Senses watermelon sunrise 9,48 € 21% 12

4600 Trident Senses strawberry passion 9,48 € 21% 12

4615 Trident Senses tropical mix 9,48 € 21% 12

5254 Trident Fresh & Clean Eucalyptus 8,80 € 21% 16

5270 Trident Fresh & Clean Mint Green 8,80 € 21% 16

DOCES E REBUCADOS

4337 Halls Vita-C Citricos 10,20 € 21% 20

4351 Halls Vita-C Laranja 10,20 € 21% 20

4335 Halls Vita-C sem Acticar Morango 10,20 € 21% 20

4359 Halls sem Aclicar Eucalipto 10,20 € 21% 20

4388 Halls Mel e Limao 10,20 € 21% 20 Halls Harmony S/ a Liméo

4411 Halls Mentol /Eucalipto 10,20 € 21% 20 e Halls Harmony S/ a

5987 Halls Harmony S/A Morango 9,00 € 21% 20 Morango, €9

6875 Halls Harmony S/A Limao 9,00 € 21% 20 (+IVA) cada

ARTIGOS DE HIGIENE
Renova

3200 Lencos de bolso RNV SENSITE Mentol 5,25 € 21% 60
3201 Lencos de bolso RNV SENSITE 4,56 € 21% 60 —

Nodi - Mini Projector,

€35,70 (+ IVA)
JOGOS & BRINQUEDOS
Majora
9672 Mini Jogos 29,16 € 21% 18
9957 Nodi - Mini Projector 35,70 € 21% 12
9675 Ruca Mini Carros 38,08 € 21% 12
9679 Hello Kitty - Servico de Cha 75,37 € 21% 12 Winx - Minha
9960 Winx - Missangas Pulseiras 18,25 € 21% 6 1.2 Cosmética,
9661 Winx - Minha 1.2 Cosmética 41,26 € 21% 12 €41,26 (+ IVA)

Todos os valores estao sujeitos a atualizacdes e a taxa em vigor
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» @
ﬁ!}iﬁ,ﬁ Aqui vai encontrar falltastl(as

Mobiliario comercial

» Ligue grétis 808 20 32 69

» Contacte por e-mail
decorshop@mail.telepac.pt

» Informe-se das condicdes especiais
para clientes PayShop VASP

Expositores
para si

» Expositores para todas
as publicacdes ficarem
organizadas e bem
segmentadas

» Expositores revistas
parede simples » Expositores jornais
€20,08 parede duplos
(IVA 3 taxa em vigor) €41,20
C6d. VASP: 3662 (IVA a taxa em vigor)
C6d. VASP: 3661

» Expositores
jornais » Expositores revistas

parede simples parede duplos
€20,60 €42,65

(IVA 3 taxa em vigor) (IVA a taxa em vigor)
C6d. VASP: 3663 C6d. VASP: 3660

Confiante e seguro

A Zuritel proporciona aos colaboradores

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

P ... 0 seu veiculo » ... o 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

8% 62500

» Orcamentos gratis
» 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

Informatizacao do seu
ponto de venda {: ' :; -‘gj

ArquiteToldos

» Proteja e embeleze o seu 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

» Especialistas em software de gestao
para papelarias e quiosques

0% /256010 Contactos:
Tel.: 22 939 55 78 Fax: 22 120 24 90

www.escripovoa.pt/papelarias.asp

Na aPresentacao do CuPado s
comercial.gespos@sage.pt



34
35

CL3SSiFiCados

TUDO POR SI
E PARA SI

Este é 0 espaco
que a QUIOSQUE
reserva para todos
0s agentes.

A pagina

que anuncia
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 Améincio

CEDENCIA DE QUOTAS

Papelaria/tabacaria em Lisboa, com jogos da Santa Casa, servico PayShop, fotocdpias,
brindes, jornais e revistas. Falar com Hélder Rocha.
Contacto: 917 301 153.

VENDA

Quiosque em Odivelas, com 7 m?, junto ao mercado e a duas escolas. Renda de
ocupacdo de via publica: €63. Valor de venda: €45.000. Motivo de salde. Falar com
José Velez.

Contacto: 961 683 689.

Vendo papelaria bem localizada, totalmente informatizada e com jogos da Santa Casa
da Misericérdia. Falar com Pedro Pereira.
Contacto: 936 260 113.

Quiosque situado na Pévoa de Santa Iria, numa praceta. Equipado com expositor de
jornais e revistas, vitrine, fotocopiadora, fax, registadora, Payshop, gas e rodovidrias.
Contactos: 219 595 893 ou 969 040 900 ou 962 304 050.

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

TRESPASSE

(afé-pastelaria e tabacaria mobilado no Lavradio, com 48 m?. Falar com Maria Pedro.
Contacto: 212 021 798.

Loja moderna, com recheio, no centro do Porto, com 50 mZ. Inclui zona de arrumos
e estd totalmente equipada (inclui fotocopiadora e POS). O estabelecimento tem
autorizacao para tabacaria ou outro ramo. Renda de €390. Valor do trespasse:
€20.000. Motivo familiar para o trespasse.

Contacto: 919 495 035.

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

ALUGUER

Aluga-se loja de 20 m?, na Parede. Renda: €300 por més. Recheio de papelaria:
€12.500. Falar com Teresa Marques.
Contacto: 969 274 053.

COMO ENVIAR O SEU CLASSIFICADO GRATUITO

Para anunciar gratuitamente podera remeter o seu anuncio 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




NETVASP,
COMFANTASTICOS[PREMIOS
EMAIS FUNCIONALIDADES!
4.% edicao do “Quiosque dos Milhdes”
GAGIGIE YRLES D2 COMPRLY
EM PRODUTOS NAO EDITORIAIS VASP!

VALE III:EII'I'A T. VALE l]FEH'I'ﬂ @
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Aproveite esta yyurtunidode

2 Uejo u3 5203 Jutres aumeniarem!
Basta aceder ao NetVasp, em www.vasp.pt/netvas

Netvasp: Mais facil, mais completa e mais funcional!
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