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Inovar, melhorar,
aperfeicoar

0 longo do tltimo ano referi-me neste espaco
a varias iniciativas - da Vasp, dos Editores e

dos nossos Agentes - que tiveram o mérito de
afirmar a vontade dos respectivos promotores em nao se
renderem as dificuldades, fazendo frente a crise e levando-
lhe a melhor. Correndo o risco de me tornar repetitivo,
volto a carga sobre este tema. E que estamos a viver um
momento forte a este nivel. Olhando para os Editores,
vemos titulos descontentes com o seu percurso, a tal ponto
que consideram valer a pena arriscar e mudar para fazer
melhor. Os exemplos sdo dos mais diversos - vejam a
Visao a mudar o seu grafismo e contetidos e a investir
fortemente numa enorme campanha de marketing (com
a Sabado a responder com grande ambicéo); veja-se o
Grupo Controlinveste a fazer uma aposta muito importante
na renovacao das Direccoes de alguns dos seus mais
importantes titulos, como forma de relancar esses produtos
e retomar o crescimento das suas vendas; vejam-se grupos
editoriais de menor dimensao (mas enormes, quandos se
fala de ambicdo e de vontade) a relancar titulos actuais ou
a lancar novos titulos, ocupando nichos de mercado livres
(basta folhear as paginas desta edicdo relacionadas com
novos lancamentos). Ou seja, estes Parceiros de negdcio
estdo conscientes, e estao a mexer-se. Do lado da Vasp,
temos vindo a fazer varias mudancas, das quais destacaria
como mais estruturante a recolha de sobras diarias - este
projecto ja foi abracado por mais de sete mil pontos de
venda e ird cobrir integralmente a rede até final do segundo
trimestre. Ou, em menor escala, a politica de novos pdlos
de distribuicao, como o mais recente - de Albergaria
- a que se da justo destaque nesta edicao. Os casos de
“mangas arregacadas” nos Pontos de Venda tém sido
mais que muitos, e a QUIOSQUE tem cumprido um papel
insubstituivel de divulgacao de casos de grande sucesso.
Ou seja, este € um negocio que estd vivo! Todos temos
enfrentado dificuldades, mas ninguém quer “deitar a toalha
para o chao”. A receita que todos temos usado - de inovar,
melhorar e aperfeicoar este negdcio - vai dar os seus frutos!

José Carlos Lourenco
Director-geral da Vasp
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Ventos de mudanca

nténio Manuel Gongalves Mendonca é agente da Vasp apenas desde Setembro de
2006, quando decidiu adquirir o trespasse de um ponto de venda localizado num
vao de escada mas muito bem situado na cidade, uma movimentada avenida (a 54 da
: Bandeira) mesmo no centro de Coimbra. Aquando do trespasse, este agente ficou com
< 0 mobiligrio do referido estabelecimento, cedido pelo antigo proprietario.
* Habituado a lidar com clientes, uma vez que também possui uma lavandaria, cedo se
. apercebeu de que tinha de dar o seu toque pessoal a papelaria. Conta, em jeito de graca,
: que decidiu “mudar de vida” (fazendo alusdo & musica do grupo Humanos, com letra de
< Antonio Variagdes) e investir na venda de publicacdes. Como tem “olho para o negécio”,
: colocou como prioridade uma mudanca também neste ponto de venda, para que ficasse

Remodela(ao at'al < mais do seu agrado. Para tal contou com a ajuda de um parceiro da Vasp - a Irasul. A sua

< preocupacao incidiu mais sobre a exposicao das revistas, uma vez que esta é de importancia
prioritdria para atrair e facilitar a escolha das publicacbes por parte dos clientes. O novo
mobilidrio possibilitou-lhe a exposicao de 200 frentes de jornais e revistas. Agora, outros
ventos de mudanca sopram no seu negdcio, que, dir-se-ia, vai mesmo “de vento em popa”!

mais clientela

ambém em Coimbra, na Praceta

Machado Assis, José Vaz da Cruz apostou <
na remodelacdo do seu ponto de venda.
Para este agente parceiro da Vasp ha ja
15 anos a mudanca dentro da papelaria
era absolutamente necessaria, tendo em .
conta a possibilidade de aproveitar melhor
0 espaco para a exposicdo das publicagbes ¢
e assim ganhar também com a facilidade  :
de arrumacao didria. Ha trés meses avancou :
com a dita transformacdo no seu espaco.
Agora esta tem sido muito elogiada pelos
seus clientes. Conta que “o mais gratificante
de tudo tem sido a reaccdo dos clientes...  :
Recebi muitos votos de parabéns e fidelizei :
ainda mais pessoas”. O objectivo de
incrementar o seu negacio foi conseguido e+
ja notado também no aumento das vendas. ¢

Prémio Melhor Ponto
de Venda Edimpresa 2006

Edimpresa decidiu atribuir a distincdo do melhor ponto de venda
das suas publicacdes em 2006. Uma decisao reveladora da vontade
do grupo editorial em estar mais junto dos pontos de venda, o que,
alids, tem vindo a acontecer com iniciativas varias, tanto nos pontos
de venda, com accdes de promocao, como com a distribuicdo da
brochura Venha Conhecer 0 Universo Edimpresa por toda a rede
de agentes. Sequndo Manuel Parreira, director de Producdo e Circulacao
do grupo editorial, “este prémio da a conhecer publicamente quem
foi o melhor ponto na venda de titulos Edimpresa. Somos uma
editora com um vasto e variado leque de publicacdes. Todas elas
tém o objectivo claro de vender bastante e ajudar, no seu conjunto,
os estabelecimentos a lucrarem. De uma forma bastante destacada,
a loja A das partidas do Aeroporto de Lisboa, que pertence a cadeia
Pransor (com pontos de venda por todo o Pais), tem-se mantido, ha
jd uns anos, na primeira posicdo de vendas de publicacdes Edimpresa.
Para nds é significativo que quando as pessoas vao viajar escolham os
nossos titulos.” Responsdveis da Vasp e da Edimpresa surpreenderam
Carla Marques, a gerente da loja premiada, com a entrega do
certificado, como nos recorda: “’Esta distincao é muito gratificante,
na medida em que reconhece o nosso esforco diario. E um sinal

8D Anabela Matos e Vasco Fernandez, da Edimpresa, entregam o certificado de pa.rt.llha de Sl{CESSO em conjunto com esta edito r?,- Agora
a Carla Marques, gerente da loja Pransor das partidas do Aeroporto de Lisboa 0 certificado esta na sede, como quadro de orgulho.
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descaque

0 grupo editorial Edimpresa

detém um leque de revistas

para um publico variado. Este ano

aposta na consolidacio dos seus

titulos com o apoio da Vasp

e dos pontos de venda

om sede em Paco de Arcos,

a Edimpresa é um dos maiores

grupos de comunicacao social

do Pais, lider no mercado
de revistas. Pertencente a Impresa SPGS, S. A.,
(o grupo de comunicacao social liderado
por Francisco Pinto Balsemao, detentor
de 50%) e a Edipresse Internacional (um
grupo editorial suico dono dos restantes 50%),
a Edimpresa, entdo como Abril Morumbi,
lancou a sua primeira publicacao em 1980,
ano em que chegou ao mercado a revista
do Mickey.

De 14 para ca passaram-se quase 30 anos
de um enorme crescimento, tanto em termos
de titulos como de vendas, respondendo
assim a uma crescente procura por parte
dos leitores, que hoje em dia ndo deixam
margem para dividas no que toca as suas
preferéncias: em cada dois leitores de
revistas, um ¢é leitor Edimpresa, e por cada
segundo que passa € vendida mais uma
publicacéo do grupo.

A Edimpresa é actualmente responsavel
pela edicao de muitos titulos que sao hoje
uma referéncia para a grande maioria
dos portugueses: Visdo, Caras, TVMais,
Telenovelas, Cosmopolitan, Activa, Casa
Cldudia, Arquitectura & Construcdo, Casa
Cldudia Ideias, Caras Decoracdo, Exame,
Turbo, FHM, Super Interessante, Jornal
de Letras, Rotas do Mundo, Boa Mesa, Stuff,
Exame Informadtica e World Business, para
além de varios titulos focados no universo
de leitores jovens e revistas para outras
empresas, como € o caso da QUIOSQUE.

D Manuel Parreira, director de Producao e Circulacdo da Edimpresa, considera que o futuro exige mais e melhor
em termos de profissionalismo e pré-actividade a editores, distribuidores e pontos de venda

Estratégia de inovacao

Manuel Parreira, director de producao

e circulacao do grupo editorial, salienta

que “a Edimpresa continuara a trabalhar

no sentido de se aproximar mais do ponto

de venda, sempre em parceria com a Vasp.

Posicionamo-nos no intervalo da relacao

da distribuidora e o ponto de venda, dando

a conhecer os nossos produtos através

de accoes de trade marketing. A proximidade

aos pontos de venda € para nos crucial

e queremos apoia-los cada vez mais

no aumento das vendas. Este € o maior

desafio que a Edimpresa tem pela frente.

Assim, este ano a nossa aposta forte incide

sobre os relancamentos, de forma

a consolidarmos os titulos que editamos.”
Relembra que em 2005 o lancamento

da FHMresultou numa ac¢ao nacional

com assinalavel sucesso. “Desafidamos um

numero significativo de pontos de venda a

colaborarem nesta iniciativa. Tivemos uma

adesdo intensa por parte dos agentes. Por todo
o Pais, os pontos de venda acederam a colocar
material de merchandising e a exporem

a revista com grande destaque. E o resultado
esta a vista: a FHM ¢é hoje a revista masculina
que mais vende em Portugal. Portanto, temos
de agradecer muito sinceramente aos pontos
de venda.”

Ja no inicio do més de Marco, papelarias,
areas de servico e quiosques acolheram de
forma surpreendente outra accao da Edimpresa,
a qual espelha a importancia da parceria
com os pontos de venda: o relancamento da
Visao. De norte a sul, os estabelecimentos
tiveram passadeiras vermelhas, pendurantes
e expositores com a nova Visdo, agora com
imagem e contetidos renovados. “Atingimos a
maior venda em banca de sempre da Visdo,
pelo que estamos muito gratos por todo o apoio
da distribuidora e dos agentes.”

Para atingir a meta de concretizacao de
novas iniciativas para este ano fica lancado

Vamos continuar a pedir mais colaboracao a todos os pontos de vendas
e a Vasp para iniciativas de relancamentos dos nossos titulos
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o0 desafio por parte da Edimpresa: “Vamos
pedir mais colaboracao a todos os pontos
de venda.” Algo que, bem vistas as coisas,
representa lucro e revitalizacao do negdcio
para todos, além de se estreitarem lacos
entre a Vasp, a editora e os pontos de
venda. “Essa aproximacdo € fundamental
para o sucesso de todos”, conclui.

Um processo envolvente : e R AN " o ] ---'i"?*'é:ﬁ,
Manuel Parreira destaca a importancia / = -
de os agentes parceiros da Vasp conhecerem S / ] / 3 !

0 processo que envolve os produtos editoriais.
“Existe uma vasta equipa, que tem por missao
fazer chegar as publicacdes aos pontos

de venda. A Edimpresa tem multiplas equipas
editoriais, cada uma virada para o seu
publico- -alvo, que criam produtos para ele.
Enquanto as redac¢es definem a concepcao
editorial, uma equipa prepara a definicao

de tiragem e reparte. A definicao de tiragem
baseia-se na analise dos dados de vendas,
que sdo recolhidos nos dias que antecedem

a producao de cada publicacdo. Sao também
tidos em consideracéo outros factores, como,
por exemplo, o tema de capa ou a existéncia
de accoes de marketing.” E continua ja na

fase em que entra a colaboracdo com a
distribuidora: “Depois da definicdo de
tiragens, essa mesma equipa analisa, em
conjunto com a Vasp, quais as quantidades a
enviar a cada agente parceiro. Este processo
chama-se definicao de reparte para o ponto
de venda. Estabelecidas estas etapas, entramos
num processo industrial, de produzir a partir do
papel virgem, com a informacéo digitalizada.
Depois segue-se a parte de distribuicao

e logistica (separacdo do ntimero de exemplares
por ponto de venda, preparacao dos macos

e entrega dos mesmos por parte da Vasp).
Seguem-se as accoes do trade marketing, que

significam o apoio da editora e da distribuidora 3

aos pontos de venda - aconselhamento para £D susana Goncalves e Anabela Matos, da equipa do Trade Marketing; Manuel Parreira, director de Producao
.~ . e Circulacao, e Joao Mira Vaz, coordenador de andlise estatistica e distribuicao, da Edimpresa

uma melhor exposicao, conhecimento de cada

uma das publica¢des, os publicos-alvo de cada
revista, verificacao de falhas.” .
Manuel Parreira defende que seria 6ptimo se Dicas aos pOIItOS de venda

cada ponto de venda conhecesse bem e in loco

,lk‘_ _\\ e
g

I
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como sao feitas as publicacoes, como forma ®) RELACAO DIRECTA E CONSTANTE com a distribuidora, sobretudo através do promotor.
de “informacao e sensibilizacao ligadas ao seu ®D RELACAO DIRECTA E CONSTANTE com a editora, através do Trade Marketing (linha
negdcio”. Em jeito de concluséo, reconhece azul 808 200 351 ou e-mail pontodevenda@edimpresa.pt).

ainda que o mercado se tornou muito mais d» CONHECER bem as publicacdes e o seu publico-alvo.

exigente, com o aumento de publicacées, B DIVULGAR os produtos junto dos seus clientes de uma forma activa.

leitores e concorréncia: “Todos - editoras, D APOSTAR na oferta de produtos na proximidade do seu ponto de venda (empresas
distribuidoras e pontos de venda - temos e zonas residenciais).

de trabalhar mais e melhor para singrarmos & CRIAR envolvimento com o cliente, que passa pelo didlogo, confianca e até amizade,
no futuro, que, acredito, vai ser exigente em com vista a fidelizacao ao seu ponto de venda.

profissionalismo e pré-actividade.” Q_ ®D FAZER VENDAS “apaixonadas” em vez de uma postura passiva atras do balcao.

..................................................................................................................................................................................... EIRPN
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Accdo Saber Viver

e modo a dar a conhecer o seu novo design, tal como divul-

gar o seu posicionamento no mercado editorial, a Saber Vi-

vervoltou a estar presente com grande destaque em 40 pa-

pelarias espalhadas por todo o Pais. De 8 a 14 de Fevereiro,
os promotores da Vasp visitaram esses pontos de venda no sentido
de apoiar os seus agentes parceiros, tendo constatado que esta ac-
cdo mereceu grande entusiasmo da parte de todos os participantes.
A Relay Aeroporto Sa Carneiro, no Porto, e a Cathy Santos Azdia, em
Leiria, acolheram esta iniciativa, que consideram importante para se
manterem bem informados junto dos seus clientes. 0Q_

99 Dois exemplos
de como a Saber Viver
esteve em evidéncia:
na Relay Aeroporto
Sa Carneiro, no Porto
(fotos em cima
: 3 e em baixo), e
saber saber 3 E A ; exposicao

=3 : ) : na papelaria
da agente Cathy Santos
Az6ia, em Leiria
(foto da esquerda)

Iniciativa Educar Bem

Educar Bem esteve em grande evidéncia em diversos pontos de venda de

Portugal. Na primeira semana do més de Fevereiro, do dia 1 ao dia 7, esta

revista marcou presenca em cerca de 20 pontos de venda. Recorde-se que a

Educar Bem foi lancada no passado més de Janeiro, e com mais esta accao
a “jovem” revista promete ser um sucesso. A PresseLinha, no Montijo, e a PresseLi-
nha, em Oeiras, destacaram esta publicacao e, assim, tiveram oportunidade de a dar
a conhecer melhor junto dos seus clientes. Q_

Todos 0s LIVROS €67
DESLONTO 10

2 e
rec g0 B0t LY
w

Hgobre O

) Em Oeiras
(foto da
esquerda)

e no Montijo
(foto da
direita),
ambas
Presselinha,
tiveram
arevista
Educar Bem
em grande
destaque,
tanto

nas montras
como junto
a caixa
registadora
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em Campao

Autosport em semana promocional

a madrugada do dia 12 de Fevereiro a equipa da Vasp este-
ve na Casa da Venda a oferecer prémios patrocinados pelo
Autosport. A accao consistiu na oferta de uma rifa por cada
quatro exemplares que o ardina levasse do jornal Autosport.
Todas as rifas tiveram prémio (packs de laminas, garrafas de vinho
ou packs de trés garrafas de vinho). Esta foi uma accao surpreendente
e muito bem acolhida por parte de todos os intervenientes.
Ainda nessa semana, de 15 a 22 de Fevereiro, o Autosportfoi alvo de
mais accoes. Vinte pontos de venda destacaram este jornal, apoia-
dos pela equipa de promocao da Vasp. De 19 de Fevereiro a 4 de
Marco foi a vez de as areas de servico Repsol promoverem esta pu-
blicacéo. De norte a sul do Pais, o Autosport mereceu especial aten-
cdo em 20 areas de servico. A Papelaria Pentajogos, em Settbal, e
a area de servico da Repsol na 2.2 Circular em Lisboa sdo exemplos
de pontos de venda onde a accdo decorreu. 0

B Exposicao do
jornal na drea
de servico

da Repsol,

na 2.2 Circular
de Lisboa

(em cima).

A accao com
rifas premiadas
junto dos
ardinas na Casa
da Venda

(a direita e em
baixo)

estrela; estrela polar

RUTOS o
i

8D 0 jornal
Autosport
teve uma
exposicao
bem visivel
na Papelaria
Pinto
Guimaraes
& Moreno,
em Vila Nova
de Gaia (em
cima),

e também
na Papelaria
Pentajogos,
em Setuabal
(em baixo)
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~ 9D Area de
Apresentacao it
Bp Gest, na
p Avenida de
2 Berlim, em
o Lisboa (3
da nova Visao T
A accdo da
nova Visao
'I u s6 podia ser
E o passado dia 1 de Marco o Pais conheceu uma notadat
nova Visdo, do grupo editorial Edimpresa. A revis- c:n‘;fa"a
° ta semanal mudou. Agora tem um novo formato, equipa de
: outro grafismo, uma nova imagem e rubricas. Para Sprasoma a
o relancamento foram feitas diversas ac¢ées, que consisti- nova :.fso
ram na colocacao de material promocional (passadeiras e 0 quiosque.
pendurantes) nos pontos de venda, destaques e montras :::;“‘": e
em lojas, areas de servico e supermercados. para esta
Na Casa da Venda foi efectuada uma ac¢ao promocional, z:';';‘:e!f:l'"
que consistiu na divulgacéo da reestruturacao da Visdoe de Vila Nova
na divulgaco da acgao Melhor Exposicao. De 1 a 23 de ::::':m)

Marco a equipa da Vasp esteve na rua, todas as quintas
e sextas-feiras, para fotografar os pontos de venda dos ar-
dinas. Na Casa da Venda, ao anoitecer desses dias, foram
divulgados os vencedores (os agentes que conseguiram a
melhor exposicao). O prémio consistiu num vale de 25€
nas lojas da Sonae. Q.

9D A surpresa i —.
::m:s 2 A5A0 “UysAc VISAD jAD “VISADVISAD
O URSINHO receber

os dientes
de passadeira
vermelha
e com um
pendurante
a anunciar
“aquihd a
nova VISA0”.
A semelhanca
da Ursinho,
em Loures
(a esquerda),
esta accdo
decorreu por
todo o Pais.
0 destaque
no quiosque
do ardina
Mario Jorge
Guedes
Ferreira,
em Lisboa
(em baixo)
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Montras
% Men’s Health

1 Men's Health fez as montras de diversas lojas
do Pais de 8 a 14 de Marco. A revista, que re-
centemente passou a ser distribuida pela Vasp,
chamou a atencdo nos pontos de venda pela
forma como esteve exposta em grande evidéncia. A Men’s
Health é uma publicacao masculina do Grupo Motorpress.
Vasp e agentes fizeram jus a parceria que tém ao desen-
volverem mais esta iniciativa com o objectivo de dar a
conhecer melhor aos agentes e, consequentemente, ao
publico em geral esta publicacdo. A Men’s Heath abor-
da rubricas tao diversas como fitness, desporto, sexo,
alimentacdo, estratégia, satide, moda, cuidado pessoal,
tecnologia, desporto, entre outros. A excelente visibili-
dade desta revista nas papelarias e quiosques atingiu o
proposito da referida accéo, em que a Vasp provou, uma
vez mais, como pode sempre contar com a ajuda dos
seus agentes de todo o Pais. Estas iniciativas nos pon-
tos de venda vao no sentido de dar a conhecer melhor
um produto editorial distribuido pela Vasp e chamar a
atencéo para determinado titulo, em perfeita sintonia
com as editoras que representa. Assim, fique atento as
préximas acgoes.

9 A papelaria
do agente
José Vaz Cruz,
em Coimbra
(em cima,

a esquerda),

a Cascais Press
(em cima,

a direita)

(3 esquerda),
aderiram
aesta
iniciativa

»> Contactos e horario Call Center da Vasp <

Lisboa > Telefone 808 206 545/21 433 70 01 -Fax 808 206 133
Porto > Telefone 808 207 444/ 2294452 22 -Fax 22 949 02 40
Guia Telefone > 289 56 0240

Telefone para clientes da TMN de qualquer local do Pais 96 597 40 01

De 2.2 3 6.2 feira - Das 8h as 19h
Sabados, domingos e feriados - Das 8h as 13h
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Seguranca no ponto de venda

Mais vale prevenlr

nae
ANA MATEA # PEDRO |

PAIXONAWS‘ ' Amxomnos o

LR SATOL iJ [ulher T

Nenhum estabelecimento comercial esta livre de azares.

Por isso importa tomar algumas precaucdes simples

para garantir a seguranca do seu negécio

eja um incéndio ou a cobica dos

ladrées, é certo que o seu negocio

ndo estd imune a riscos. Um bom

seguro é por isso indispensavel,
mas, como diz o ditado, mais vale prevenir
do que remediar. Acima de tudo, o que
importa ter em conta é que a seguranca
ndo depende apenas de sistemas de

alarme - nem dos caprichos da sorte. Uma
atitude atenta, vigilante e cooperante (com
as autoridades e com os seus proprios
vizinhos) faz toda a diferenca.

Segundo a PSP, a maior parte dos roubos
em estabelecimentos faz-se durante
a madrugada, arrombando portas ou janelas
ou recorrendo a chaves falsas.

Ufﬁ-ﬂ!ulher sl

Por isso € essencial estar apetrechado com
um alarme eficaz (de preferéncia sonoro)

e um gradeamento sélido. Um sistema de
videovigilancia é também util, até porque
serve muitas vezes como dissuasor. E se
tudo isso falhar, um bom cofre pode frustrar
os esforcos dos assaltantes.

A ocasido faz o ladrao

Dentro da sua loja ha varias medidas
inteligentes a tomar. Um exemplo: ter caixas
individuais para cada distribuidora ajuda

a circunscrever os danos e as
responsabilidades em caso de roubo.
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As caixas devem ter tamanho suficiente para
que nao fiquem abertas nos dias de maior
volume. Muitos roubos acontecem porque

a tentacao de arrombar caixas mal fechadas
se torna irresistivel. A mesma preocupacao
deve ser tida na gestdo das sobras. Use caixas
de cartdo bem fechadas ou, pelo menos, ate-
-as em macos bem apertados, para que nao
desaparecam exemplares.

Ao organizar o seu espaco, pense na
seguranca. Uma boa iluminacao nocturna,
que facilite a identificacdo de quem estiver
dentro da loja, é um grande trunfo. Tenha
também cuidado a quem confia as chaves
do seu estabelecimento. Se ja passaram por
muitas maos, o melhor é mudar a fechadura.
Lembre-se de que um ladrao experiente nao
tem dificuldade em fazer um molde da sua
chave para entrar quando quiser.

Por muitos cuidados que se tenha, sera
sempre impossivel ser completamente
imune aos roubos. Mas basta adoptar alguns
comportamentos preventivos para diminuir

Bilhetes
¢ Posses

o risco. Afinal, “quem vai a0 mar avia-se £ Um bom gradeamento (tanto na porta como nas montras), uma boa iluminacao nocturna, um sistema
em terra”. Q_ de alarme e uma caixa individual por distribuidora sao “armas” desencorajadoras de furtos

Esvazie a caixa registadora varias vezes ao dia, deixando I3 apenas o necessario
para fazer os trocos. Quando fechar o ponto de venda, deixe a caixa vazia e aberta




Aja em sua defesa

A sua principal arma é uma atitude
vigilante e preventiva. Evite abrir

e fechar a loja sozinho. Habitue-se

a verificar duas vezes portas, janelas

e cofres - muitas vezes, um
esquecimento deixa o caminho livre
aos gatunos. Esvazie a caixa varias
vezes ao dia, deixando la apenas

0 necessario para fazer os trocos.
Quando fechar, tire todo o dinheiro da
caixa e deixe-a com as gavetas abertas.
Nao va sozinho ao banco fazer

os depositos, sobretudo a horas em que
haja pouca gente nas ruas. Lembre-

-se de que parte importante da
seguranca € conhecer os seus vizinhos
e ser conhecido por eles. Associe-se aos
comerciantes da sua zona, para todos
se ajudarem mutuamente na vigilancia.
Assim sera mais facil identificar
situacdes suspeitas e agir na defesa

do seu negocio.

Cinco dicas valiosas contra furtos

“Grao a grao enche a galinha

o0 papo.” Os pequenos furtos, se nao

forem prevenidos, podem prejudicar

muito 0 negdcio. Saiba como evitar

o pior:

PO MANTENHA SEMPRE o contacto
visual com os clientes. Evite
deixa-los a espera.

DD ESTEJA ATENTO a pessoas que
vém em grupo. Muitas vezes, um
dos ladroes desvia as atencoes
enquanto o outro faz o furto.

®® INSTALE ESPELHOS que lhe
déem visibilidade sobre toda
a loja. Nao use mobilidrio que
lhe tape a vista.

®D UTILIZE o mobiliario da sua loja
para evitar rotas directas em
direccdo a saida.

DD EXPONHA os artigos mais
caros no centro da loja, longe
das saidas.

Tabacaria Tey Tey, em Gondomar

Medidas de seguranca para dormir descansado

Joaquim Guimaraes nao tem tido sossego
nos ultimos anos. O seu ponto de venda,
instalado no centro de Gondomar ha mais
de 30 anos, é uma loja pequena, mas nem
por isso tem passado despercebida aos
ladroes. Ha pouco mais de um més sofreu
mais um assalto. “Ja vai na oitava ou

nona vez”, suspira o proprietdrio. O crime,
como é comum neste género de roubos,
aconteceu durante a noite. O método

é sempre mais ou menos 0 Mesmo:

“Com um pé-de-cabra rebentaram a grade
e a porta”, conta Joaquim Guimaraes.
Antes de entrarem, os ladrdoes conseguiram
desactivar o alarme, permitindo-lhes estar
a vontade durante o furto. O prejuizo,
desta vez, foi elevado, ascendendo a

mais de 2800 euros. Além do dinheiro,

até revistas os assaltantes levaram. “Foi
um pandemonio”, lamenta o dono da
Tabacaria Tey Tey. A verdade é que

a vizinhanca nem € especialmente
perigosa, mas durante a noite qualquer
estabelecimento comercial pode ser um
alvo. O assalto obrigou Joaquim Guimaraes
a apertar as medidas de seguranca.

A prioridade foi substituir a grade

D Oito vezes assaltado, Joaquim Guimaraes colocou
um gradeamento em aco inox para garantir maior
proteccao do seu ponto de venda

arrombada por um equipamento mais
forte. O novo gradeamento, em aco
inox, obrigou a um investimento pesado,
mas promete valer a pena. “Agora, para
arrombarem a grade, so se for com um
camiao”, diz o proprietdrio. “Acho que ja
vou poder dormir descansado.”

8D Aspecto anterior da Tabacaria Tey Tey, onde
. afragilidade do gradeamento provou nao ser
: desencorajadora

quiosqQue Marco | @brik 2007 e
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Papelaria Lagartinha, em Lisboa

Vigilancia apertada garante tranquilidade

Aconteceu tudo muito rapido, mas a dona
da Papelaria Lagartinha nem ganhou
para o susto. Ao contrario da maioria dos
assaltos, que acontecem durante a noite,
o seu ponto de venda, na zona oriental de
Lisboa, foi roubado em pleno dia, por trés
jovens com armas brancas. “Néo ofereci
a minimamente resisténcia”, conta Maria
de Jesus Folgado, a dona da papelaria,
que foi ameacada com uma faca. “Tinha
todo o dinheiro na caixa. E eles levaram
tudo”, lamenta. Maria de Jesus Folgado
até costuma ter cuidado. Durante o dia,
faz questao de ir esvaziando a caixa e
escondendo o dinheiro. Mas desta vez

- 0 assalto ocorreu pouco antes do Natal
- nem tinha tido tempo de fazer isso,
ocupada que estava a atender tantos
clientes que iam entrando. Além dos
quase 3000 euros de prejuizo, o susto foi
tdo grande que Maria de Jesus demorou
varios dias a recompor--se. “Senti-me
impotente, revoltada”, conta. Mas nao
desistiu. Em vez disso, instalou duas
camaras de vigilancia, que, além de
servirem como meio dissuasor, controlam
tudo o que se passa. O sistema pode,
inclusivamente, ser acedido através da
Internet, além de alertar a policia

e a proprietdria, através do telemovel,

se alguma coisa acontecer. Além disso,
Maria de Jesus reforcou o seguro da loja
com um seguro de capital diario. “Estes
sistemas nao vao impedir que os ladroes
venham”, reconhece a proprietaria. “Mas
ajudam a tranquilizar-nos.”

Previna-se contra acidentes

A criminalidade nao € a tnica coisa que
pode por em causa a sua seguranca

e a dos seus clientes. E importante estar
prevenido contra incéndios (é obrigatério
ter um extintor no estabelecimento) ou
acidentes, sobretudo tendo em conta
que lida com jornais e revistas, material
facilmente inflamavel. A arrumacao

do espaco é a principal arma contra
acidentes. Por isso mantenha a sua

loja sempre limpa e arrumada, com os
corredores desimpedidos e espacos de
circulacdo suficientes. Nao se esqueca

5D Exemplo ~
de um sistema
de vigilancia eficaz

de assinalar quaisquer degraus ou
desniveis, nomeadamente através de

fitas autocolantes fluorescentes. E, se for
preciso, sinalize o caminho em direc¢ao a
saida. Certifique-se de que a sua instalacao
eléctrica esta em boas condicoes. Verifique
periodicamente as tomadas, os fios e os
aquecedores eléctricos. Lembre-se de que
¢ importante instalar sistemas eficazes de
deteccao de fogo e extintores apropriados,
mas ha que manté-los actualizados

e verificar que estao a funcionar

em condicoes.

89 Maria de Jesus Folgado
sente-se mais serena
desde que tomou novas
medidas de seguranca:
instalou duas camaras

de vigilancia e reforcou

o seguro da sua papelaria

£ 0 cartaz de vigilancia
é um elemento dissuasor
dos larapios

Por mais precaucées que tenha, é sempre
preciso saber como reagir em caso de
sinistro. Tenha rotas de evacuacao bem
sinalizadas e nao perca tempo a tentar
salvar objectos de valor. Tenha sempre
consigo um estojo de primeiros socorros

e, sobretudo, memorize o telefone dos
bombeiros da sua area - um alerta
atempado faz toda a diferenca. Em caso de
davidas, e por uma questdo de consciéncia
segura, saiba o que aconselha a Policia de
Seguranca Publica no site www.psp.pt, na
rubrica “Proteccao de Comerciantes”.
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antes depnis

Papelaria do Linhg, Sintra

Re)Nasce uma 1oja

Depois de aproximadamente

27 anos com o mesmo aspecto,

a Papelaria do Linhé,

no concelho de Sintra, mudou

de visual. Os clientes aplaudem

e o proprietario nao cabe

em si de felicidade

que antes era um espaco bastante

confuso pela quantidade

e variedade de artigos é agora

uma loja muito mais funcional,
arejada e iluminada. Este € o resultado de
uma remodelacao bem-sucedida.

Das paredes, ja pouco se via. As
prateleiras de materiais variados,
adquiridas a medida das necessidades que
iam surgindo de tempos a tempos, estavam
tapadas pela exposicdo confusa dos varios
produtos, realizada de acordo com o
espaco possivel. Se nao fosse a experiéncia
e o conhecimento dos cantos da casa,

a tarefa de atendimento ao publico seria de
certeza encarada com alguma dificuldade.

Ricardo Luciano, o proprietario da
Papelaria do Linhd, ganhou agora um novo
alento para continuar com uma op¢ao
profissional ja ha muito feita, desde a sua
adolescéncia, quando se disponibilizava
para ajudar o seu avo.

Apoio incondicional

0 apoio da Vasp foi essencial para dar
“o pontapé de saida” ao projecto, ja que
foi a distribuidora que apontou

a Ricardo Luciano as linhas de forca de
uma remodelacao bem-sucedida e o pds
em contacto com os profissionais certos
para levar a misséo a bom porto.

“Esta loja estava mesmo a precisar de
obras”, confessa o agente. “Era necessario
ganhar espaco, porque estava tudo muito
apertado.” E assim foi. Agora, o mobilidrio
prima pela discri¢ao, permite uma melhor
arrumacao dos artigos e, por consequéncia,
ajuda os clientes a uma escolha mais eficaz
dos produtos que querem adquirir, para

além de fazer realcar os jornais e revistas,
agora notoriamente mais “atraentes” pela
sua melhor visibilidade.

Além da exposicéo de publicacoes,
as grandes mudancas verificam-se no
balcao (que praticamente nao existia),
nos gavetoes por detras do mesmo, ideais
para guardar os subprodutos, e na montra,
agora destapada, para que o interior da

loja seja apreciado a partir do exterior.

Em suma, luz, cor e uma drea mais arejada
sdo aspectos que realmente marcam

a diferenca na remodelacdo deste ponto de
venda com 17 metros quadrados. Para além
do investimento, trés dias de encerramento
e 0 apoio da Vasp foram os elementos
necessarios para o facto ser dado como
consumado.




Uma histdéria antiga

Ricardo Luciano, 30 anos, fez questao

de nos contar a histéria desta loja com
todos os pormenores. “Existe ja ha 27
anos. Foi uma retrosaria, depois passou
a papelaria. Cresci aqui, atras do balcao,
a ver o meu avo a atender clientes.
Trabalho neste espaco ha tanto tempo
que ja nem me lembro quando comecei”,
explica.

Nesta loja de bairro, os clientes sentem-
-se em casa. O proprietario gosta de
conversar e nao ha melhor tema do que
as histérias dos jornais para o poder fazer.
“Fala-se com bastantes pessoas, ha sempre
tema de conversa”, refere. Esta é também
uma forma de fidelizar os clientes, porque
nao ha nada melhor que dois dedos de
conversa para aproximar as pessoas.

A clientela é variada. Desde o cliente
que mora no bairro até ao que mora na
Penha Longa ou na Quinta da Beloura
(com um poder econémico mais elevado),
pela Papelaria do Linhé passa muita gente
diferente. Todos sao atraidos por aquilo

que o proprietario considera ser o seu
grande trunfo na fidelizacao da clientela:
a simpatia.

Regra geral, 0 negocio corre bem. Nao
era de esperar que fosse de outra forma.
Este ponto de venda tem uma oferta
variada. Além das publica¢oes e alguns
artigos de papelaria, o sistema pay shop
e os jogos da Santa Casa s@o servicos que
o agente disponibiliza.

Depois do pico de vendas do Natal, os
dois primeiros meses do ano sao mais
calmos. Mas assim que o sol comeca a
brilhar, ndo ha maos a medir! Ricardo
Luciano e a mulher unem esforcos para
diariamente servirem os seus clientes

qQuiosqQue Marco | @brik 2007 e
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desde as 8h00 até as 19h00, com duas
horas para almoco. A tarde de domingo
esta reservada para a merecida

folga familiar.

Apesar do esforco monetario nas obras,
Ricardo Luciano mostra-se optimista
quanto aos resultados e espera recuperar
o investimento dentro de pouco tempo.
Para ja, o melhor resultado tem sido
os elogios dos seus clientes, que muito
apreciam esta alteracao. Para si, o facto
de passar os dias num espa¢o mais
arejado e atraente significa um bem-estar
quotidiano mais agradavel. Afinal, deu
a esta papelaria com historia familiar o seu
proprio toque de actualidade. Q_
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Bazar Goncalves, um exemplo

PP Monica
Gongcalves
salienta

a importancia
das campanhas
e promocoes

no ponto

de venda como
forma de cativar
os clientes

0 peso da histéria ndo deixa margem para deslizes.

Sao cerca de 40 anos a vender jornais, revistas, sorrisos

e boa disposicao. E ja uma marca da familia...

m quiosque com alguns metros
quadrados de espaco e cerca
de 40 anos de vida. Assim
podera ser descrito o Bazar
Gongalves, situado na Estrada Monumental,
Edificio Miramar, loja 18, em plena zona
turistica da Madeira.
Propriedade da familia com o mesmo
nome, este espaco esta agora sob gestao
de Moénica e Duarte Gongalves, um jovem
casal que vé, neste momento, a sua vida
repartida entre as exigéncias de uma loja
desta natureza e as exigéncias de um dia-a-
-dia de um casal com filhos.

Apesar de tudo, e tal como nos pode
dizer Ménica Gongalves, estdo satisfeitos,
pois tudo aquilo que fazem fazem-no
“com gosto e prazer”. E nem mesmo
o facto de terem de trabalhar sete dias
por semana, entre as 8h30 e as 21h00,
parece ser visto como um aspecto negativo
do negdcio.

A concorréncia nao € vista como
um obstaculo as vendas. “Antes pelo
contrario,” - frisou - “é isso que nos faz
arranjar sempre formas de ultrapassar
os limites.” E aqui as campanhas e as
promocdes ajudam sempre um pouco.

No dia-a-dia deste ponto de venda de
jornais e revistas o destaque vai para
a atencao ao cliente e dedicacao que
o0 mesmo merece. Disse-nos a nossa
interlocutora: “Procuramos tratar sempre
muito bem os nossos clientes e acabamos por
criar uma espécie de relacao de amizade com
muitos deles. Sao os clientes do nosso dia-a-
-dia, sdo aqueles que nunca falham.”

E ainda que as coisas ja nao sejam o que
eram, pois o aumento no preco dos jornais
e revistas veio complicar as contas a quem
tem margens de negocio muito pequenas,

o que ainda dé algum lucro sao “as
publicaces estrangeiras, pois sao muitos os
turistas que compram aqui os seus jornais
ou revistas dos seus paises”, disse-nos.

Contando com a dedicacdo e zelo de
duas colaboradoras, tudo fica mais simples
e mais facil. As tarefas didrias tém mesmo
de ser cumpridas, pois “nas devolucoes,
por exemplo, ndo podemos deixar as coisas
para amanha”, referiu-nos ainda a nossa
interlocutora.

Qualquer cliente que va ao Bazar
Gongalves encontra ao seu dispor um vasto
leque de escolhas no que toca a jornais
e revistas nacionais e internacionais, com
uma grande variedade de géneros.

A oferta estende-se ainda aos produtos de
artesanato regional, ao tabaco e a alguns
artigos de papelaria, bem como postais

e algumas guloseimas. Q_

PD A variedade e eficaz exposicao das publicacdes sao
pontos fortes desta papelaria madeirense




"Agorajap

A Papelaria 22, em Coimbra, tem

ha cerca de oito meses um novo

proprietario, o luso-venezuelano

Engelbert José Tavares Urdaneta,

que trocou os tachos pelas

publicacoes

agente Engelbert José Urdaneta
decidiu abandonar a Venezuela
ha oito anos devido a inseguranca
que se vive naquele pais. Como
0 seu pai é portugués, escolheu Portugal
como destino para cimentar a sua nova
vida. A Papelaria 22 foi a primeira aventura
num negocio proprio.

Antes disso, e por curiosidade, quando
chegou a terras lusitanas, José (como fez
questdo que lhe chamassemos) optou por
continuar no mesmo ramo de negocio em
que trabalhava na Venezuela, onde era
cozinheiro profissional.

No entanto, “o cansaco provocado pela
vida sacrificada da hotelaria e as saudades
da familia” fizeram com que o empresario
arriscasse a vida noutro ramo. E foi assim
que optou por abrir um ponto de venda
e trocar os cozinhados pelas publicacdes,
mudanca de que nunca se arrependeu,
mesmo que este ramo também acabe
por exigir muito. Conta que mesmo que
passe muitas horas sozinho na loja, aberta
todos os dias das oito e meia da manha
as dezanove horas, “pelo menos consigo
jantar todos os dias em familia. E ao
domingo também gozo de algum descanso
em casa, quando as portas do ponto de
venda fecham a hora do almoco, vendidos
que estdo os jornais da manha”.

“sinto-me em casa”

José Urdaneta salienta as razoes que

o0 levaram a aventurar-se num meio
profissional que lhe era desconhecido.
“Sempre gostei muito de ler, sobretudo
revistas, mas s6 me passou pela cabeca
abrir um negdcio deste tipo em Portugal.”
Sobre a realidade do sector na Venezuela,
0 agente apenas sabe que é pobre e que
as margens de lucro sdo menores. “Por ca
este negdcio chamou-me a atencao por ser

3550 por port

dinamico e poder dar algum lucro. Quando
apareceu uma loja, decidi arriscar”, explica
0 empresario.

Rumo ao sucesso, este agente da Vasp
arriscou também mudar a localizacao da
sua loja, e é com satisfacao que afirma:
“Agora estamos mais préximos do cliente.”
Quem entra nas Galerias Pérola, um espaco
comercial em Coimbra, encontra bem perto
da porta a Papelaria 22, visto ser a segunda
loja. Esta mudanca da papelaria dentro
das Galerias demonstrou ser uma op¢ao
acertada e uma estratégia bem oportuna,
facto constatado pela maior afluéncia de
pessoas e consequente aumento de vendas.

0 trabalho é muito, mas o contacto
com os clientes compensa. “Temos uma
clientela muito variada, e até tenho clientes
luso-venezuelanos, como eu. Mas, por
estarmos em Portugal, todos preferimos
falar portugués. S6 quando, muito
raramente, aparece um cliente espanhol
€ que percebo que é uma mais-valia saber
falar esta lingua ”, garante José Urdaneta.
Idosos, reformados, bancarios, estudantes,
fazem parte da lista de clientes certos que
todos os dias passam pela Papelaria 22
para comprarem jornais ou revistas.

Questionado sobre eventuais
dificuldades que lhe tenham surgido por
ser imigrante, o agente desdramatizou a
situacdo. “As vezes sinto que sou malvisto,
mas ignoro. Adaptei-me bem a realidade
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e, talvez por ter tido uma educacao muito
europeia e ter dupla nacionalidade, sinto-
-me em casa.” No que toca ao sotaque,

o proprietario s6 aprendeu a falar
portugués depois de estar neste Pais.

Para ultrapassar alguma dificuldade na
conversacao, chegou a frequentar um curso
de lingua portuguesa na Universidade de
Aveiro. Mas o tempo que lhe sobrava para
o lazer deixou de sobrar para a formacdo.
O cansaco venceu-o. E acabou por
aprender a lingua portuguesa no dia-
-a-dia. E revelou-se como a melhor escola:
“Agora até ja passo por portugués”, brinca,
em notdria tentativa de contornar o seu
sotaque venezuelano.

Para tentar perceber o negocio, José
Urdaneta observou outros colegas de
profissao, todos eles portugueses. “Gosto
de aprender com quem sabe.” E acrescenta
que “hoje em dia os imigrantes tém
muito mais apoio do que quando cheguei
a Portugal”. Como tal, 0 empresario
aconselha a quem queira abrir um negécio
que se informe junto das varias entidades
criadas para o efeito, “s6 para garantir que
as coisas corram pelo melhor”.

Para atrair mais clientes, esta consciente
de que a simpatia ndo é suficiente, apesar
de fundamental, e mostra-se disponivel
a participar nas acc¢oes de venda que lhe
forem propostas. “Estou no ramo ha pouco
tempo; ainda tenho muito que crescer.” Q_
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Do Brasi

0 SUCESSO
em Portugal

Ha quatro anos a dirigir a Jornais

e Companhia, em Alverca,

Célia Schneider tem saudades

do seu pais, o Brasil. Em Portugal,

= en e
a sua formacao e experiencia
b

profissional foram mais-valias

para passar de empregada

z e
a empresaria

o chegar a Portugal, hd seis anos,
Célia Schneider tinha a certeza de
que a sua formacao e experiéncia
profissional no sector das vendas
lhe seriam uteis para construir uma nova
vida em Portugal. Para tras deixou o “seu”
Brasil e a familia. A saudade passou a ser
esquecida pela busca de um futuro melhor.
O primeiro passo da empresaria brasileira
foi procurar emprego na area em que
trabalha desde os 17 anos, o comércio. Logo
a primeira tentativa, conseguiu uma posicao
numa papelaria, no Centro Comercial
Parque, em Alverca. Um ano e meio
depois, os proprietdrios, ja em idade de se
reformarem, propuseram-lhe a exploracdo
do negdcio. Célia Schneider, de 35 anos,
aceitou o desafio e passou de colaboradora
a proprietaria do ponto de venda. A partir
desse dia estava tracado o seu sucesso.
Ultrapassadas as questoes legais,
Célia Schneider optou por mudar tudo
0 que ndo gostava na antiga papelaria
onde trabalhava. A aquisicao de novos
expositores e a venda de mais titulos foram
as grandes medidas que fizeram com
que a facturacao deste ponto de venda
quadruplicasse ao fim de quatro anos.
Curiosamente, tudo o que a empresaria
aprendeu sobre a venda de revistas foi em
Portugal, através da experiéncia adquirida.
Hoje, tenta fazer uma comparacao com o
Brasil e, apesar de nédo conhecer a realidade
do negocio em terras de Vera Cruz, observa

PO Wilson Sousa e Célia Schneid lori a seriedad

que deve ser um negocio bastante parado.
“Nunca vi tantas pessoas a comprarem
jornais e revistas na minha terra.”

Garantia +, a ajuda da Vasp
Apesar das dificuldades, o facto de ser
imigrante nao impediu esta agente de
avancar com o seu projecto. Entre os varios
contratempos, refira-se a dificuldade que
teve em obter garantias bancarias. “Cheguei
a pedir aos meus colaboradores para serem
eles a fazerem contactos, porque senti falta
de apoio por parte de algumas entidades
bancdrias, talvez por ser brasileira”,
confessa. Quando a Vasp propds aos seus
agentes aderirem a Garantia +, a empresaria
conseguiu ultrapassar todas as dificuldades.
“E uma opg¢ao bem feita, um processo
simples e rapido, que protege os interesses
dos agentes. Paga-se semanalmente e quase
nao se da por isso. Aconselho-a aos novos
agentes ”, remata.

“Sempre fui acarinhada e respeitada por
todos os clientes. Até porque, como ja
trabalhava na casa, ninguém sentiu a
mudanca”, explica. E por isso mesmo,
todos os dias, entre as 8h00 e as 20h00,
quatro pessoas estdo atras do balcdo da
Jornais e Companhia a dar as boas-vindas
aos clientes. Alids, o cliente esta sempre

no pensamento da proprietdria. “Gosto de
servir bem o cliente e de ter a disposicdo

tudo o que ele procura.” Por isso, a agente
faz questao de dizer a QUIOSQUE que o seu
segredo do sucesso é estar sempre atenta as
sugestoes dos seus clientes.

Questionada sobre o facto de o seu
sotaque poder atrair mais clientes, a agente
confessa que ja ouviu falar sobre esse
fenomeno, mas acredita que, no seu caso,
foi a seriedade com que encarou o negdcio
que a levou a bom porto.

No novo espaco da Jornais e Companhia,
com cerca de 35 metros quadrados,
comprado ha um ano, é possivel encontrar
revistas, jornais, livros, nomeadamente
escolares, e tudo o que o cliente quiser
adquirir do mercado das publicacoes.

“As pessoas comentam: ‘E a papelaria mais
completa de Alverca’.” Q_

DD 0 casal congratula-se por bem servir o publico

com uma oferta de




Passacempo

Esta pagina é para si, agente

da Vasp. Partilhe historias da sua banca,
papelaria ou quiosque. Escreva a relatar
a melhor vivéncia que teve lugar no
seu ponto de venda e veja-a publicada
nesta revista. 0 passatempo atribui um
prémio surpresa ao melhor conto

Diz a sabedoria popular que “quem conta um conto
acrescenta um ponto”. Por considerar a troca

de experiéncias profissionais e pessoais dos seus
parceiros como uma mais-valia enriquecedora,

a Vasp criou esta nova rubrica na sua revista, onde
dd espaco aos seus agentes para escreverem um
conto do seu ponto de venda. Queremos saber
histdrias reais, de vivéncias humanas, das mais
engracadas as mais emocionantes, das mais
dramaticas as mais desconcertantes. Histérias de
Banca é o espaco onde damos voz aos agentes como
autores de textos que relatam vivéncias com

os seus clientes, em papelarias ou quiosques,

que sao palco de um quotidiano rico em contactos
e conhecimentos humanos.

H4 vidas que se cruzam com encontros marcantes.
Existem palavras e accdes que ficam na memdria
como experiéncias vivenciais. Ha vidas de pessoas
que se entrelacam por este ou aquele contacto

e criam sentimentos. H4 conhecimentos que

nos proporcionam risos, outros que nos fazem

Escreva-nos para o mail ffigueiredo@vasp.pt ou para VASP, A/C de Filipa Figueiredo,

Media Logistics Park, Quinta do Grajal - Venda Seca, 2735-511 Agualva-Cacém
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pensar e crescer interiormente e outros que nos
marcam por serem insélitos. No dia-a-dia de

uma papelaria ou de um quiosque, sabem-se
noticias, ouvem-se histérias, conhecem-se pessoas
diferentes, com formas uUnicas de ser e de estar. E
também se vivem episddios quase telenovelescos,
com um elenco de personagens diversificado.
Assim, caros agentes, venham de 13 esses enredos
para serem publicados, com foto, nesta sua revista.
Esta é também mais uma forma que a Vasp oferece
aos seus agentes parceiros de darem a conhecer o
seu ponto de venda. A melhor histéria terd ainda

a oferta de um prémio surpresa.
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VASP mais proxima da rede

Desde o final de Marco de 2007 que a Vasp esta mais préxima dos seus pontos de venda

32  do distrito de Aveiro com a entrada em funcionamento do pélo de Albergaria
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Estatisticas do pélo de Albergaria

DD COBERTURA DE cerca de 400 pontos de venda.

DD ENTREGA média diaria de 75 mil exemplares
de jornais, revistas e produtos associados.

»» 16 VEICULOS de distribuicéo, que realizam
anualmente mais de 750 mil km.

H» 1000 M’ de area operacional ttil.

®D OPERACAO em 365 dias por ano.

Vasp tem acentuado, nos ultimos
anos, trés eixos fundamentais
na conducao das suas opgoes
de gestao, os quais podem ser
identificados por:
P Enfoque na melhoria do servico

Infra-estrutura de distribuicao da Vasp

E composta por uma tipologia distinta de unidades, consoante

a dimensao e a complexidade das operacdes que ai se realizam.

Nas plataformas logisticas principais ocorrem operacoes mais
complexas de expedicdo e controlo de sobras, estando neste caso

as plataformas da Maia, a Norte, e 0 Media Logistics Park, a Sul
(localizado na Venda Seca, Agualva-Cacém, a cerca de 10 km de Lishoa).
Nas plataformas logisticas de 2.2 nivel existe alguma actividade de
expedicdo, em particular de publicaces regionais, e sao recepcionados
os veiculos de transporte das plataformas principais, os quais
transportam as publicacoes para distribuicao local. Estao neste nivel
as plataformas de Coimbra e da Guia (Algarve). Finalmente, os pdlos
de distribuicao sao unidades operacionais vocacionadas, acima de
tudo, para as operacoes de carga e descarga de viaturas, com vista

a distribuicao local e recolha didria de sobras. Actualmente, a Vasp
tem uma cobertura significativa de pélos de distribuicao, que, em
apoio as plataformas logisticas, encurtam cada vez mais a distancia
para os nossos pontos de venda. Sao os seguintes os polos actuais

de distribuicao: Braga, Vila Real, Albergaria, Viseu, Tomar, Castelo
Branco, Montemor, Estremoz e Beja. Estao actualmente em estudo de
viabilidade outros pélos de distribuicdo, para complemento da malha
actual, os quais serao implementados ao longo de 2007 nas zonas de
Grandola, Cartaxo e Leiria.

prestado ao cliente.

P Melhoria da eficiéncia na prestacao
dos seus servicos.

®P Preocupacao com o impacto ambiental
resultante da prestacdo do seu servico,
nomeadamente em matéria energeética.

Conjugando estas trés preocupacoes
num contexto de aumento dos custos
com combustiveis e, simultaneamente,
de necessidade de reforcar o nivel

de servico nas horas de entrega

das publicacées para venda, desde 2005

: que a Vasp vem introduzindo na sua infra-

- -estrutura logistica o refor¢o do conceito de

. “polo de distribuigdo”. Este caracteriza-se

- por ser uma unidade de apoio operacional

- especialmente vocacionada para a recep¢io
. de veiculos de transporte primdrio




(pesados ou ligeiros de maior dimensao),
que transportam publicacdes expedidas
das plataformas logisticas principais
(normalmente do Media Logistics Park

e ou da plataforma logistica da Maia,
consoante a area geografica do pdlo), onde
aguardam viaturas de distribuicao de
menor dimensdo. Estas, por sua vez, fazem
chegar os macos de publicacdes e produtos
associados a cada um dos pontos de venda
da sua drea de influéncia, procedendo
igualmente a recolha didria das sobras.
Esta filosofia conheceu uma nova
realizacdo com a entrada

em funcionamento (desde o passado

dia 27 de Marco) do polo de Albergaria,
localizado a 6 km da saida

da Al especialmente concebido para

dar cobertura a distribuicao nos pontos
de venda do distrito de Aveiro, zona

do Pais de particular relevancia para

as vendas dos produtos distribuidos

pela Vasp (ver “Estatisticas do pdlo

de Albergaria”). O conjunto de rotas

que passaram a efectuar as entregas

a partir deste polo libertaram igualmente
as plataformas da Maia e de Coimbra,

as quais passaram a dispor de ainda
melhores condicoes para o servico

a prestar aos pontos de venda das
respectivas areas de influéncia. As
expectativas, confirmadas ja nas primeiras
semanas de arranque do projecto, passam
por continuar a aprofundar a melhoria

do nivel de servico aos nossos pontos de
venda desta area, reduzindo-se,

em simultaneo, algumas centenas

de milhares de quilometros,

que anteriormente se percorriam desde

a Maia e desde Coimbra. E caso para dizer
que todos ficaram a ganhar: os nossos
parceiros, sejam os pontos de venda

como os editores, a Vasp e 0 meio
ambiente, que a todos pertence!

Sobras didrias ja comecaram
0 distrito de Aveiro era um dos que

se encontrava em stand-by para

a implementacao do novo processo de
recolha didria de sobras de jornais didrios
e revistas semanais de grande circulacéo.
Com a entrada em funcionamento do
novo polo, este procedimento passou

a cobrir esta importante zona do Pais,
permitindo aos agentes do distrito

de Aveiro aceder aos beneficios e as
vantagens ja experimentados por mais de
6500 pontos de venda de todo o Pais. OQ_
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Eficacia constatada

Maria Elizabete Lima, da Papelaria do Mercado, em Albergaria-a-Velha, reparou que com

a abertura do pélo as entregas das publicacdes sao feitas mais cedo. E ja constatou também
que quando solicitou produtos atrasados estes lhe foram entregues rapidamente.

“O que antes demorava quase uma semana a entregar agora s6 demora dois a trés dias.”
Reconhece que este polo, por estar situado mais perto, Ihe traz excelentes perspectivas

de maior apoio ao ponto de venda, pelo que da os parabéns a Vasp.

89 Na Papelaria do Mercado garante que esta a receber ainda mais cedo as suas publicacoes

Maior rapidez

A Papelaria Moderna, em Albergaria-a-Velha, segundo a sua agente, Maria Vitdria,

ja notou a diferenca no servico, resultado da abertura do novo pélo. Apesar de referir
que este € ainda muito recente, revela que constatou uma melhoria nos servicos
ainda no decorrer da primeira semana de trabalho. “Melhorou a rapidez na entrega
dos produtos suplementares. Ainda ha trés dias os pedi e ja ca os tenho. Estou
expectante para ver mais aspectos positivos.” Quanto a entrega didria das publicacdes,
afirma que nunca teve grandes problemas, mas que esta proximidade do pdlo

lhe transmite alguma seguranca na eficacia do servico.

A agente salienta que “a Vasp esta
a trabalhar notavelmente,

e tenho sentido a sua evolucao!”.
Costuma transmitir as suas
reclamacoes ou pedidos através
da Internet, por e-mail, e elogia
arapidez da resposta que sempre
lhe déo. A agente aproveita

a oportunidade para pedir

a distribuidora que envie
circulares com o aviso atempado
dos novos lancamentos para
poder fazer uma melhor
divulgacdo junto dos seus clientes.

PO Maria Vitéria sente-se mais
apoiada com este pélo na sua zona






