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UMA EMPRESA, VARIAS GERAGOES

J. L. Barros - uma empresa caldense com qu

cartéo de visita J. L. da Barros & Cunhas Gomes,

SA ostenta no canto superior a expressao “Desde

1918”. Um sinal de que a empresa se orgulha dos

seus 92 anos de existéncia, apesar das atribula

¢des da sua estrutura accionista.Tudo comegou, pois, oito
anos depois deimplantada a Reptiblicae num periodo extremamente conturbado
davida politica portuguesa, quando Joaquim Luis de Barros Junior abre umaloja
naRua DDr. Julio Lopes que-tal como quase todos os estabelecimentos comerci-
ais da época numa vila da provincia - vendia praticamente de tudo.Em 1944 0
comerciante dé sociedade ao seuirméo, José Luis de Barros, ao seu contabilista
Sebastiéo Cunha e ao funciondrio César Lourengo. O capital social foi de 150
contos (750 euros) e 0s dois irméos detinham duas quotas de 50 contos e os dois
funciondrios entretanto promovidos a patrdes 25 contos cada.Alguns anos de-
pois, César Lourenco compraas quotas de José Luis de Barros e de Sebastido
Cunha, ficandoimediatamente com 75% do capital. Mas como o seu objectivondo
eraser s6cio maioritdrio, combina com o outro fundador um aumento do capital
social para mil contos (cerca de 5000 euros) divididos em duas quotas de 500
contos cada um.”Eram duas pessoas que se davam muito bem”, conta
Salette Saraiva, referindo-se ao seu pai, César Lourengo e ao seu s6cio
Joaquim.Este ltimo tinha casa na Foz do Arelho o que davaazoadedicar-seasua
paixdo pela cacae pela pesca, actividade a que dedicava muito tempo, deixando
grande parte da gestdo da empresa a César Lourenco, no qual confiava plena-
mente. “Eram ambos muito sérios um com o outro e deram-se linda-
mente”, sublinha a actual administradora.Nos finais dos anos setenta hd um
novoaumento de capital, desta vez para6000 contos (quase 30 mil euros),entrando
umnovosécio-Marcos Moreira de Barros-que ficacom uma quota de 500 contos,
equivalentea8,3% por cento da sociedade.Comamorte de Joaquim Luis de Barros
Jdnior, noiniciodosanos oitenta, sucede-lhe, por heranca, asuafilha CarmenBarros
(comquem Gazeta das Caldasnéo conseguiu contactar para obter o seu depoi-
mentoparaestareportagem). Aliderancadaempresasofrealgumainstabilidadee
em 1987 César Lourencoadquire 058,3% de Marcos Moreirade Barros e ficacoma
maioria do capital. Noano seguinte compraaquota de Carmen Barros e torna-se 0
(inico proprietério daempresa. Mas, acto continuo, procedeaumanovareparticiodo
capital comquotas de25% paraele proprio, paraasuamulher, Maria Raposo Louren-
o, paraafilhaSalette Saraiva e para o genro Luis Saraiva.César Lourenco, que foi
atingido pela doenca de Parkinsson, morreem 1998.

RECENTRAR O NEGOCIO

Atravessia dosanos oitenta tinhasido, porém,
muito dolorosa e aempresa enfrenta dificulda-
des. Anova administracéo resolve abandonar
algumas das dreas de negdcio-artigos despor-
tivos, caca e pesca, agricultura, etc.-e centrar-
senos materiais de construgdo.”Nao podiamos
ser um centro comercial e continuar com
tanta dispersdo”, conta Luis Saraiva, também
administrador da empresa. “Chegdmos a ter
73 funcionarios. Hoje temos 36".A decisao
estratégica de assentaraactividade nos materi-
ais de construcdo, segue-se a entrada do grupo
Cunha Gomes, do Porto, que é um gigante neste
mercado. Em 1991 aempresa caldense eleva o seu capital para 1 milhdo de euros
etorna-se uma sociedade andnima, coma necessaria mudanca de nome: J. L.
Barros & Cunha Gomes, SA.Como 0 negécio agora ndo exige uma presengano
centro da cidade,aempresa vende a sua sede na Rua Dr. Julio Lopes, cuja receita
vai ajudar afinanciar uminvestimento de 1 milh&o de euros em modernasinsta-
lagdes a saida da cidade, na Estrada da Foz. “O terreno j existia e tinha
sido comprado no tempo do meu sogro, no fim dos anos setenta, por
1100 contos [5487 euros]”, conta Luis Saraiva. Sao 10 mil metros quadrados,
metade dos quais tem agora zona de vendas, saldo de exposicao e escritdrios.
Nemnaaltura da compranemaquando da construgéo da novasede, se sonhava

SA.

.é

= O casal Luis e Salette Saraiva sdo os administradores da J. L. Barros e representam a segunda geragéo.

entdo que um dia ali passaria uma auto-estrada e muito menos que ficaria téo
perto de um né do que viria a ser a A8."Quando soubemos, é claro que
ficamos contentes porque isso aumentou o valor da empresa. Des-
de entdo temos sido pressionados por iniimeras empresas de vérios
sectores, para vender porque gostariam de transformar isto numa
superficie comercial”. Mas o casal Saraiva nao vende e 0 sécio Cunha Gomes
esta deacordo.

Foi criada em 1918 como uma loja que vendia quase tudo e atravessou o século XX com
vdrias mudancas na sua estrutura social. Hoje é uma sociedade anénima parceira do
maior grupo de materiais de construcédo do pais e chama-se J. L. Barros & Cunha Gomes,

Facturou no ano passado 5 milhées de euros e a administracdo ndo esconde as dificul-
dades de uma empresa que pertence a um dos sectores mais expostos a crise.

Salette Saraiva, filha de um dos sdcios iniciais é hoje uma das administradoras da
empresa, perfazendo duas geragdes a frente dos seus destinos.

0 ACTO COMERCIAL ACABAVA NO MOMENTO DA VENDA

Toda a vida de Salette Saraiva esta marcada pela J. L. Barros: “em
milda brincava na empresa e lembro-me de estar ao balcdo
a observar aquela actividade toda, lembro-me dos corredo-
res, que na altura me pareciam enormes, onde se armazena-
vam as mercadorias, e de andar por |4 a ver e a mexer. Era
um fascinio. Aos sdbados de manha ia para o escritério do
pai e sentava-me na secretdria”.

Nao pensava, contudo, vir um dia a administrar os destinos da
firma. Salette Saraiva estuda e licencia-se em Germanicas, é profes-

sora, da aulas no Magistério nas Caldas e no ensino secundario no
Bombarral, até que um dia o pai, consumido pela doenca, Ihe pede
paravir paraaJ. L Barros. Convite irrecusavel.0 marido, Luis, que foi
também funcionario da empresa, conta como a forma de trabalhar
de uma casa comercial evoluiu nas tltimas décadas. Os materiais de
construgdo, que dantes eram muito padronizados, passarama ser
mais especificos e tornaram-se mais diversificados e completos. E
depois vieram as normas, as certificacées de qualidade, as nomen-
claturas complexas. Luis Saraiva diz que
ja nada é como era e que a actividade
exige hoje mais conhecimento e mais
formacéo.Jaa mulher e séciarefere a evo-
lucéo ao nivel da relacéo com o cliente.
“Antes o acto comercial acabava no
momento da venda, agora 0 servigo
que prestamos sé termina depois do
material estar montado e validado,
mantendo-se, ainda assim, o acom-
panhamento pés-venda”, conta. Por
outro lado, a prépria relacao comercial
evoluiu e hoje conta muito o aconselha-
mento e 0 acompanhamento dos clientes, 0 que tem a ver com a
complexidade dos materiais.Desde 0s anos oitenta que a empresa,
acompanhando os tempos, se abriu a comunidade. Costuma aceitar
estdgios profissionais de alunos das escolas Bordalo Pinheiro e Téc-
nica Empresarial do Oeste, recebe visitas de estudo e, por vezes, 0s
préprios administradores séo convidados a dar uma aula em escolas
dacidade.

Carlos Cipriano
cc@gazetacaldas.com

o

= Imagem da secgéo Caga e Pesca e da sec¢do de Ferramentas. O armazém da empresa na Estrada da Foz, antes da construgdo da nova sede.
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ase um século de existéncia

“Nao vendemos

que fazer quando se

esta numa activida

de que é das mais
fustigadas pela crise?Reduzir
custos. A comecar pelo pesso-
al. No ano passado, entre res-
cisoes de contrato e reforma-
dos que néo foram substituidos,
a empresa reduziu o seu qua-
dro de 47 para 36 pessoas. E as
poupangas noutras areas tém
sido tantas que “estamos a
chegar a uma estrutura de
custas igual a de hd 10
anos”, conta Luis Saraiva.Em
2004 a empresa facturou um
pico de 7,3 milhdes de euros,
mas desde entdo tem vindo a
descer e fechou 2009 com 5 mi-
Ihdes. As cobrancas também
estdo dificeis e as proprias se-
guradoras deixaram de segurar
as vendas a crédito. Ainda as-
sim, Luis e Salette Saraiva di-
zem que ndo vendem nada para
o Estado porque este paga tdo
tarde que ndo compensa alie-
nar a mercadoria para um cli-
ente assim.A J. L. Barros & Cu-

nada que seja para o Estado”

mm A sede da empresa na Rua Dr. Jilio Lopes. A carroga a direita era usada para ir buscar
mercadorias a CP e aos Capristanos (mais tarde Claras e mais tarde Rodovidria Nacional).

nha Gomes trabalha sobretudo
com pequenas e médias em-
presas ligada a construcéo, em-
bora 0 segmento dos particula-
res ndo seja displicente. Os re-
sorts, como, por exemplo, o da
Serra d’el Rey, sdo tambémum

mercado alvo.O futuro é incer-
to. “Ha sinais contraditéri-
os de retoma: ha mais con-
fianca, hd empresas como
a antiga Rol que estd a con-
tratar pessoal, 0 que é bom,
mas no nosso sector as em-

presas que ainda tinham
obras no ano passado ja as
acabaram e ninguém estd a
comegcar nada. O sector estd
parado.”

c.C.

ésar Lourenco (a

direita) com o

Presidente da Re-
publica, Ramalho Eanes, no
fim dos anos setenta numa
das feiras que entdo se rea-
lizavam no parque.

0 empresario esteve mais
de meio século a frente dos
destinos da empresa e ocu-
pou varios cargos nas Cal-
das da Rainha. Foi vereador

da Camara Municipal, presiden-
te da Comissao de Turismo e do
Grémio Literdrio caldense (que
mais tarde daria origem a asso-
ciacdo comercial) e foi dirigen-
te dos bombeiros e da Banda
Comércio Industria.

“Ele encarava a empresa
quase como um sacerddcio
- tinha uma extrema atengédo
para com os funciondrios e
tinha sobretudo uma gran-

César Lourenco - mais de 50 anos a frente da empresa

= César Lourencgo esteve mais de 50 anos a frente dos destinos da empresa

de abertura de espirito, sem-
pre disposto a aprender”,
conta a filha, Salette Saraiva,
que lhe sucedeu.

Nascido em Vale de Maceira,
César Lourengo esteve empre-
gado numa mercearia em S.
Martinho do Porto e veio traba-
Ihar para as Caldas depois de
ter sido despedido por uma vez
ter chegado atrasado. A familia
veio a descobrir, ap6s a sua

morte, que nesse dia de 1939,
César Lourenco iniciou um di-
ario onde passou a assinalar
o0s acontecimentos mais im-
portantes que o marcaram,
ndo s6 os pessoais - como a
descoberta de que tinha Pa-
rkinsson aos 47 anos - como
da vida social e politica cal-
dense e nacional.

c.C.

Joao Augusto -
o trabalhador mais
antigo

Tinha 11 anos o mitdo
que no dia 31 de Outu-
bro de 1955 se apresen-
tou na Rua Dr. Julio Lo-
pes para iniciar o seu
primeiro dia de trabalho
na conhecida firma
caldense.Viera das Gaei-
rasapé eapé continua-
ria a deslocar-se entre
aquela (entdo) aldeia e
as Caldas da Rainha du-
rante mais quatro anos, até que o seu pai lhe comprou uma
bicicleta. Um salto de gigante para a época, que encurtava as
distancias, dificeis de vencer sobretudo nas madrugadas e tar-
des frias e chuvosas de Inverno.Jodo Augusto fizera a 43 classe,
0 que também naquele tempo jé era escolaridade quase acima
da média, pois no Portugal dos anos cinquenta nem todos ti-
nhaminstrucao primaria. O normal seria ir trabalhar para o cam-
po ou arranjar alguma coisa na cidade.”0 meu pai, que era
funcionario do Faustino Gama, aqui nas Gaeiras, como ia
muitas vezes aviar-se ao J. L. Barros, conhecia o senhor
César e fez-lhe o pedido”. Foi aceite. E comecou por baixo,
como seria de esperar -varrer a casa, fazer recados, levar enco-
mendas a casa dos clientes, ir buscar materiais a estacdo da CP
eaos Capristanos (rodovidria). Mais tarde passou a cortar papel
para embrulhos, a fazer massa para por nos vidros e, pouco a
pouco, saltou para o balcdo onde pesava pregos e aviava 0s
fregueses em produtos de menor responsabilidade.O primeiro
ordenado do aprendiz foram 60 escudos (30 céntimos). Jodo
Augusto diz que ainda se recorda das trés notas de vinte (coma
imagem do Sto. Ant6nio) nas suas maos. Ordenado, diga-se,
apenas obtido ao segundo més de trabalho porque no primeiro
“era a experiéncia”.Nessa altura ainda ndo sabia que iria ba-
ter um recorde de longevidade no seio da J. L. Barros. Foram 53
anos de trabalho sempre na mesma empresa, até que se refor-
mou em Abril de 2009.Nunca pensou em sair?”Houve fases da
minha vida em que me abordaram para mudar de patréo,
mas acabava sempre por chegar a entendimento e fui
continuando. Na altura era facil sair e entrar noutra firma
porque eu tinha conhecimento de ferragens e havia
empregos”.0 horario era de segunda a sabado e ja s6 naidade
adulta é que este funciondrio passou a ter a “semana inglesa”,
ficando livre a partir das 13h00 de sabado. “Mas para isso
tivemos ainda de fazer uma greve. Antes do 25 de Abril”,
conta, explicando que foi uma greve de todo os empregados de
comércio e que se traduziu no encurtamento da semana de tra-
balho para as 44 horas.E claro que a vida foi melhorando. Jodo
Augusto nunca abandonou as Gaeiras e foi na sua aldeia que
casou e continuou a viver (hoje, paredes meios com filha, genro
e netas). Mas depois da bicicleta seguiu-se uma motorizada
parair para 0 emprego, mais tarde o inevitavel carro e quando
se reformou, o rapazinho que ia a pé para o trabalho, fazia-se
transportar num Peugeot 206 (que hoje leva para a fazenda, com
as alfaias na parte traseira). Do seu patréo, César Lourengo,
guarda a imagem de um homem “muito apegado a casa e
mais préximo dos funciondrios do que o sécio [Joaquim],
que era assim um bocadinho mais desprendido e dedica-
va-se mais a caga e a pesca”.E quanto a actividade em si,
também a firma acompanhou a evolugéo dos tempos. Ao princi-
pio, vendiam ferragens, pulverizadores, charruas, torpilhas, pren-
sas para lagares e muitas miudezas como redes, cimentos, fer-
ro, mais tarde azulejos. Hoje o universo da J. L. Barro é outro,
bem mais complexo. Seja como for, o préprio Jodo Augusto,
deixaria, as tantas de aviar ao balcéo e passou a ter outras
responsabilidades. Quando se reformou, ja ndo aviava ao publi-
co e trabalhava na seccao de compras da empresa.

C.C.
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Ferreira & Santos, Lda, - uma so firma com duas are

mm Ernesto Ferreira. Se fosse vivo teria 99 anos. Foi ele que
fundou a firma que ja vai hoje na terceira geragao.

Durante 11 anos Ernesto Fer-
reira de Sousa teve o prazer de
trabalhar em conjunto como seu
filho, Jodo Maria e as netas Maria
Jodo e AnaFerreira. Quando mor-
reu, em 2000, com 89 anos, este
comerciante caldense deixavaas-
simem boas méaos o0 negdcio da
ourivesaria e das duas dpticas
(uma delas comprada meses an-
tes) com que fizera nome na ci-
dade.

Ernesto Sousanasceuem 1911
ecomegou cedoatrabalhar como
ourives. Mas nao quis ficar em-
pregado toda a vida e em 1941
estabelece-se por conta propria
numalojano Largo Herdis de Nau-
lila, ainda como comerciante em
nomeindividual. Trés anos depois
monta uma sociedade com Au-
gusto Mendes dos Santos (1903-
1994). Nasce assim a Ferreira &
Santos, Lda. que é hoje uma das
sociedades por quotas mais anti-
gas das Caldas.

Durante a década de cinquen-
taafirmaalargaasuaactividade
adptica, comumalojanaRualosé

Malhoa. Jodo Maria conta que a
decisdo do seu pai teve em conta
ofacto de na ourivesaria Mourdo
(onde ele antes trabalhara) se
venderem também dculos e por,
a data, haver apenas uma loja
desse ramo na cidade.

Durante meio século a firma
coexiste com os dois negdcios,
mas as novas tecnologias e o
mercado haveriam de ditar um
peso maior do ramo maisinova-
dor, aquele que constitui hoje um
“pelouro” das suas duas filhas.

Jodo Maria prefere a ourivesa-
ria, mas reconhece que é hoje
mais um coleccionador do que um
ourives. E conta que 0 seu esta-
belecimento sempre teve umele-
mento distinto que é a joalharia
antiga. “E a 4rea em que mais
gosto de trabalhar, as pratas,
as jbias, os objectos de arte
com incorporagdo de joalha-
ria, imagens de marfim com
aplicacdo de pedras precio-
sas e semi-preciosas... enfim,
é esse mais 0 meu mundo”, diz.

Por isso, a sua loja néo é hoje

Hl “Sou mais um coleccionador do que um comerciante”. Jodo Maria Ferreira na sua discreta ourivesaria. Herdou o
negdcio do seu pai e ainda mantém a firma Ferreira & Santos, Lda, que gere com as filhas, tendo alargado a actividade a
Optica

um estabelecimento permanen-
temente aberto ao publico,com
umcorropio de clientesaentrare
asair. Pelo contrdrio, a discreta
loja aparece meio escondido em

anos. Também discretas, duas ca-
maras de video-que zelam pela
seguranca - S&0 0s Unicos sinais
demodernidade.

“Neste momento sou mais

Nem sempre foi assim, claro.
Nos anos quarenta e cinquenta
asourivesarias respondiamauma
procura de “ostentacdo”, sobre-
tudo da burguesia endinheirada

A Ferreira & Santos, Lda. comegou por ser uma ourivesaria em 1944, mas
alargou os seus negdcios ao ramo da dptica. Jodo Maria Ferreira, 77 anos,
filho do fundador, reparte hoje com as duas filhas a gestdo de uma firma
que inclui a ourivesaria e as lojas Novoptica e Optica Ramiro.

plenaPraca da Fruta, mantendo
nointerior o mobilidrio de origem
dos anos quarenta.

Dir-se-ia que 0 tempo ndo pas-
sou por ali,mantendo intactas as
madeiras e os expositores de vi-
dro onde se guardam pecas que
poderiam ja I ter estado ha 50

s il
0 quotidiano caldense de 1947 a desfilar em frente a ourivesaria

um coleccionador do que um
comerciante”, diz Jodo Maria
Ferreira, que se entretém comas
suas pegas e atende alguns clien-
tes ocasionais. Em linguagem
moderna poderia dizer-se quea
sua actividade esta a ser “des-
continuada”.

que gostava de comprar jdias e
pecas de ouro muito trabalhado.
Erespondiam tambéma necessi-
dade de entesouramento por par-
te das classes mais baixas.

“As pessoas ndo tinham
muita apeténcia para os ban-
cos e para os produtos finan-

ceiros e o aforro era o ouro”,
conta Jodo Maria. Os fios, pulsei-
ras e colares deste metal podiam
ser usados no dia a dia, ou nas
ocasides festivas e tinhamavan-
tagem de, a qualquer momento,
serem vendidos (ou penhorados),
transformando-se em dinheiro.

Aclientelatradicional das ou-
rivesarias eram “a gente do
mar” e “a gente do campo”,
queusavam objectos de ouro mais
pesados, que valiam pelo seu peso
e valor facial, enquanto que os
ricos preferiam um ouro mais re-
buscado, com incorporacéo de
mé&o-de-obra, ou seja, - outro ter-
mo moderno - com valor acres-
centado.

Carlos Cipriano
cc@gazetacaldas.com
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as de actividade

0 negdcio das opticas em expansdo

Maria Jodo Henriques Pinheiro
Ferreira, de 54 anos e airméa Ana
Ferreira Isaac, 41 anos, s&o, em
conjunto com o pai, Jodo Maria
Ferreira, os trés sdcios-gerentes
desta sociedade que é composta
por uma ourivesaria e duas 6pti-
cas.

Ainda criangas, as duas irmas
moviam-se entre a tabacaria Ibé-
rica, ali bem perto, onde traba-
Ihavam a mae e a sua madrinha
(mulher de Augusto Mendes dos
Santos, sécio do pai).

Depois da escola primaria e do
Externato Ramalho Ortigdo, Ma-
ria Jodo fez o Magistério Primario
(nos Pavilhdes do Parque) e che-
gou ainda a leccionar em Vila
Franca Xira e nos Mosteiros (Cal-
das da Rainha). Mas ja nessa al-
tura os professores andavam com
acasaas costas e quando se lhe
deparou uma colocacao demasi-
adolonge das Caldas, Maria Jodo,
entdo com 29 anos e ja casada,
optou por ficar a trabalhar na ou-
rivesaria do pai.

N&o por muito tempo porque
embreve,em 1994, a firma decide
abrir alimesmo ao lado a Optica
da Praga. A sua mudanca para
este novo estabelecimento surge
naturalmente.

“Sempre tive a percepgdo de
que o negécio das antiguida-
des a que 0 meu pai se dedi-
cava era muito especifico e
que ele é que era o especialis-
ta da 4rea. Na verdade, ndo
era muito apelativo para mim
e por isso decide-me pela 6p-

tica”, contaa empresaria.

Aformagéo foi feitacomaex-
periéncia adquirida e, mais recen-
temente, devido a complexidade
desta drea, comacgdes promovi-
das pelos fornecedores e emvia-
gens de trabalho.

Hoje em dia uma dptica é mui-
to mais do que umaloja que ven-
de 6culos. Existe a dpticamédica
(cujos artigos s6 se vendem com
receituario médico), eavendade
artigos como 6culos de sol, bindeu-
los, termémetros, barémetros e
objectosafins.Ehatambémosser-
vicos,como os testes de visao, fei-
toshojefacilmentenaloja,masque
h&20 anos s6 podiam ser realiza-
dos no oftalmologista porque ne-
cessitavamde umatecnologia que
ainda ndo estava massificada.

Aresponsavel da Optica Rami-
ro refere ainda as especificida-
des das lentes de contacto. “Dan-
tes s6 havia as rigidas e as
semi-rigidas, mas hoje hd len-
tes descartaveis que se usam
durante um més ou até sé por
um dia”, conta.

Ja airmd, Ana, andou no “li-
ceu”, noParque, e foiinaugurar o
edificio daRaul Proenca onde con-
cluiu o secunddrio. “Assim que
acabei 0 122 ano tomei logo a
decisdo de vir trabalhar com
0 meu pai. Foi uma decisao de
momento, ndo tinha pensado
muito nisso antes, mas a ver-
dade é que eraimportante dar
continuidade ao negécio da
familia”. Estava-se em 1986 e Ana
tinha entéo 18 anos. Desde entéo

mm Augusto Santos (1903-1994) foi sécio de Jodo Maria

Ferreira. Na foto, datada de 13/05/1960, estd com a mulher,
Amélia Santos, no quintal da ourivesaria.

ndo mais largou esta actividade,
partilhando a gestdo comairma
€0 pai.

A CRISE, ACONCORRENCIA E
0 COMERCIO TRADICIONAL

As duas dpticas da Ferreira &
Santos séo praticamente vizinhas:
Novopticae Optica Ramiro distam
escassos 10 metros uma da ou-
tra. Nao fazem concorréncia en-
tre si?

As duasirmas sdcias dizem que
ndo. E explicam que - apesar dos
clientes actualmente serem mui-
to volateis e ndo haveramesma
fidelizagdo que havia antigamen-
te - é possivel distinguir um seg-
mento de mercado mais urbano
na Optica Ramiro e outro, de pes-
soas mais de fora da cidade, na
Novoptica.

A Ferreira & Sousa &, assim,
um pequeno grupo econdmico que
detém uma ourivesaria e duas
Opticas. Emprega dez pessoas (in-
cluindo os gerentes) e conta ain-
da com duas médicas oftalmolo-
gistas e uma optometrista que ali
dao consultas varias vezes por se-
mana. A sua facturacéo aproxi-
ma-se de 1 milhdo de euros.

Acrise tem-se feito sentir,mas
aempresa, ndo estando pujante,
estdlonge de sofrer dificuldades.

“Noto que hd quem tenha
dificuldade em fazer a consul-
ta e comprar os 6culos no
mesmo més. E quem pega para
pagar a prestagdes”, diz Maria
Jodo. Estes séo alguns dos sinais

;
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mm Maria Jodo e Ana Isaac. As duas irmds e sécias partilham com o pai a gestédo da firma.

dacrise, mas também hd as mu-
dancas de comportamento dos
consumidores. Por exemplo, os
6culos de sol, que j& foram um
negacio florescente, estdo em
baixa porque ha-os emtodo otipo
delojas, mais baratos e de menor
qualidade. “E mais agradével
ter quatro pares de éculos de
sol, um de cada cor, do que
ter um bom par de 6culos de
qualidade”, ironiza a empresa-
ria.

Jaaentradaem cenado Viva-
ci, que possui a marca Multiopti-
cas, ndo teve um impacto rele-
vante. “E claro que ao princi-
pio faz sempre mossa porque
0s precos deles sdo muito
competitivos e a sua publici-
dade é muito agressiva, mas

depois do primeiro impacto
tudo volta ao normal”.

Airma, Ana Isaac, acrescenta
queadpticaainda funcionacomo
umnegdcio de proximidade, con-
fianca e de competéncia, onde as
pessoas, sobretudo no caso das
lentes, gostam de um acompa-
nhamento mais personalizado e
mais familiar do que aquele que
existe em algumas marcas dos
centros comerciais.

Com os trés estabelecimentos
da firma situadas em pleno cen-
troda cidade, as duas empresari-
as tém uma visao muito propria
do comércio tradicional: “faz
sempre falta o comércio de
rua, até porque as pessoas se
fartam também de estar nos
espagos fechados dos cen-

Hm Jodo Maria Ferreira e o pai, Ernesto Ferreira, na ourivesaria em 1993

tros comerciais. E agradavel
andar na rua as compras.
Mas temos que oferecer qua-
lidade e produtos distintos
para contrariar a massifica-
¢do dos produtos que estdo
em todas as grandes superfi-
cies comerciais”.

As duas irméds dizem que nun-
cachegou a haver conflito de ge-
racbes na firma: “Deixamos
sempre a gestdo das coisas
mais importantes ao nosso
pai e ainda hoje é assim. Pode
haver uma ou outra discor-
dancia, mas normalmente es-
tamos de acordo”.

c.C.

CRONOLOGIA

1941 - Ernesto Ferreira de
Sousa estabelece-se como
comerciante em nome indi-
vidual numa ourivesaria no
Largo Herdis de Naulila

1944 - Forma sociedade
com Augusto Mendes dos
Santos e criam a Ferreira &
Santos, Lda. na Praca da Re-
publica

1954 - A sociedade abre
uma 6ptica no Largo Herdis
de Naulila

1974~ Abre a Novdptica, na
Rua José Malhoa

1994- AbreaOpticadaPra-
¢a, naPraca da Republica, a0
lado da ourivesaria. E fecha
o0 estabelecimento no Largo
Herdis de Naulila.

1999-A firma compraa Op-
tica Ramiro, na Rua José Ma-
Ihoa

2007 - Encerramento da
Opticada Praca
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“Foi sem nada que ele foi
para Africa e foi sem nada que
ele voltou de Africa”. E assim
que José El6i, 36 anos, resume
uma boa parte da vida do seu
pai, Eloy Vale (1934-2005), que
criou umaimportante empresa
comercial em Mocambique, per-
dida durante a descolonizag&o.

Em 1975, ao regressar a ex-
metrépole, o empresdrio ndo
teve outro remédio ando ser co-
mecar do nada e iniciar em S.
Martinho uma fébrica que nao
teve éxito, acabando por vir para
as Caldas iniciar-se no negdcio
darestauracéo.

Mas comecemos pelo princi-
pio. Eloy Nunes Varela Ramos do
Vale nasceu em Molelos (Ton-
dela), em 1934, filho de gente
pobre. Escapa a labuta do cam-
poe parte paraMogambique “em
busca do sonho africano”,
como conta o seu filho, José El6i.
“Comecou do nada, mas l&
deixou um pequeno império
de lojas, fabricas e armazéns
que comercializavam, desde
um alfinete até toneladas de
cereais, exportando mesmo
para a Europa e América do
Sul”.

025de Abril de 1974 e a con-
sequente independéncia de Mo-
cambique eaguerra civil naque-
le pais, obriga-o a um regresso
forcado, deixando para tras tudo
0 que possuia. Acompanha-o a
mulher, Anténia Filomena Velho
Ramos do Vale (1945-2004), e José
El6i, ent&io um bebé, nascido dois
anos antes em Quelimane.

Afamiliaregressa as origens,
aMolelos, enquanto ndo decide
que rumo dar a nova vida. Mas
Eloy Ramos do Vale tem espirito
empreendedor e pouco depois
estd em S. Martinho do Porto a
investir numa fébrica de placas
de cimento que, contudo, ndo
teve sucesso e fecha em 1979.

0 empresario vem paraas Cal-
das da Rainha onde, em 1978,
toma de trespasse o Café Claras

[ |

|

mm José Eloi, 36 anos, prossegue o negocio da familia num Maratona renovado

(naRodovidria) e em 1980 o Café
Maratona. Durante 12 anos ex-
plorard os dois estabelecimen-
tos, até que, em 1992, devido a
doenca da mulher, renuncia ao

e que ndo foi fécil o relaciona-
mento familiar durante a juven-
tude. Saiu do “métier” que apren-
dera, mas regressou mais tarde
quando viu que a satde dos pais

este seria 0 meu futuro. S6
em 2001 é que assumi o pro-
jecto uma forma clara, o que
levou o meu pai a por o negé-
cio no meu nome”.

mmEloy Vale e Filomena Vale foram durante mais de 20 anos

o rosto do Maratona

Em 2009 fecha quatro meses
para obras e reabre depois com
um Maratona irreconhecivel.
Prescinde da sala de jogos, um
espaco demasiado grande no

Quem visita hoje o Maratona ndo dird que este é um dos cafés mais antigos das Caldas. Data dos
anos sessenta, mas a decoragéo é actual e o estabelecimento tem sido noticia devido a iniciativas

inéditas e vanguardistas.

A histéria de um café, hoje também restaurante, que transitou dos pais para o filho e a quem este

soube dar continuidade.

Claras.

“Ele optou por ficar com o
Maratona porque o tipo de
espaco era mais vantajoso e
podia ser trespassado para
qualquer actividade, ao con-
trario do Claras que teria de
ser sempre um café”, conta o
filho, que nessa altura ja ajuda-
va 0s pais nos dois estabeleci-
mentos.

“Comecei a aprender a pro-
fissdo com 12 anos”, diz. Mas
nessa altura nao contava seguir
as pisadas dos pais. José EI6i con-
fessa que era um pouco rebelde

nao lhes permitia continuarem
so0zinhos com o negécio.

A mée morreria em 2004 e 0
pai, a quem tinha sido diagnosti-
cada uma doenga grave alguns
anos antes, estava cada vez mais
debilitado. Pouco a pouco o jo-
vem foiassumindo de forma cada
vez mais séria a actividade dos
pais. E foi-se tornando um em-
presario.

“Ao principio ndo tinha as
coisas definidas. Vim para o
café para responder a uma
necessidade, para desenras-
car. Ndao pensava entdo que

mm Jovens caldenses dos anos sessenta. Da esquerda para a direita, Ana Belo Nascimento,
Helena Magalhées e Francisco Vieira Lino

José El6i passou assimaser o
Uinico detentor da firma Vale &
Costa, Lda. Tinha 27 anos.

Durante algum tempo nao fez
muitas alteracées ao funciona-
mento do Maratona que, recor-
de-se, era composto por uma
sala de jogos e por um café.

“0 meu pai era um empre-
sdrio a antiga, que fazia mui-
tas contas e ndo avangava
de imediato”, conta. Porisso o
filho também demorou algum
tempo até se decidir por uma
auténtica revolucéo no estabe-
lecimento.

3
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mm O café pouco antes de ser remodelado

centro da cidade para estar tdo
desaproveitado, e transforma-
0 num restaurante com bar a
noite. E o café reaparece com
outra decoragdo e um servico
completamente diferente. Uma
assumida ruptura com o passa-
do.

“Esta obra foi feita porque
achei que o conceito tinha de
ser alterado, mas teve que
ser primeiro pensado e tra-
balhado. N&do basta a obra
fisica, era preciso ir mais lon-
ge para haver retorno”.

A aposta foi ganha e hoje o

Maratona é uma referéncia na
cidade emtermos de qualidade
de servico. Nele trabalham 12
pessoas a tempo inteiro e sete
em part-time, sobretudo estu-
dantes que ali fazem umas ho-
ras.

“E um negécio muito de-
pendente dos recursos huma-
nos para a pouca rentabili-
dade que tem”, diz José El6i. S
na cozinha estao sete pessoas,
“uma estrutura muito pesa-
da e que é a menos visivel”,
mas decisiva para manter o pa-
tamar de qualidade que impds.

A noite o conceito muda e o
Maratona transforma-se num
bar. E vai surpreendendo comini-
ciativas arrojadas como a dos
jantares com menus feitos com
recurso a técnicas de esferifica-
¢cdo, liofilizagdo e gelificacéo.

“Hoje 0 meu pai teria orgu-
lho no Maratona”, diz.

Carlos Cipriano
cc@gazetacaldas.com
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simbolo de modernidade das Caldas

Tudo comecou com uma pista de corridas

0 Maratona terd sido inaugu-
rado no Outono de 1966, de acor-
do com José El6i, que recupera
agora a memoria deste emble-
matico café. Certo mesmo é que
oalvaré data de 15/02/1967 e que
aprimeira sociedade que explo-
ravaaquele espaco se chamava
Maratona Centro Ideal de Diver-
sbes, Lda.

0 nome ndo era inocente. Os
seus s6cios, onde se incluiam al-
guns dos mais destacados cida-
daos caldenses da época (Abilio
Flores, Eng. Arroz, Bento Montei-
ro, Hergildo Velhinho (autor do
mural ainda hoje existente na
entrada do restaurante) eram
apaixonados na época por um
desporto emergente que eramas
corridas de carros eléctricos tele-
comandados. O Maratona tinha,
por isso, como principal objectivo
criar um espaco onde existisse
uma pista de corridas. Ao que
consta esta terd sido uma das
melhores do pais.

0O café surge comoum comple-
mento a pista de carros, e sendo
este um desporto um pouco eli-
tistanaaltura, o estabelecimen-
totransforma-selogo desde o seu
inicio num dos mais finos da cida-
de, imagem que manteve duran-
telongos anos.

Mas as modas passam e a dos
carros de corridatambém passou.
Poroutrolado, as sociedades com
muitas pessoas envolvidas tor-
nam-se dificeis de gerir e o Mara-
tona fecha em fins de 1970 para
reabrir pouco depois com uma
novafirma, datada de4/02/1971e
intitulada Sociedade de Empre-
endimentos Turisticos Primavera
Caldense Lda, constituida por
Manuel Santos, José Vardasca,
Anténio Silvestre e Anténio Vaz-
quez.

Tera sido esta sociedade que
viria a dar inicio ao Saldo de Jo-
gos Maratona, retirando a pista
de carros e colocando cinco bi-
Ihares e um snooker grande.

Com estes proprietarios o es-
tabelecimento durou uma déca-
da pois em finais de 1979, inicios
de 1980, 0 Maratona volta a fe-
char portas, numa situacao de

Uma compelicao 4 minicarrossenossacidade

L i

total faléncia com muitos dos
seus bens penhorados pelas Fi-
nancas.

Em 24 de Junho de 1980 é cria-
da a empresa Vale e Costa Lda.
constituida por Eloy Ramos do
Vale e Anténia Filomena Costa
VelhoRamosdo Vale, pais de José
El6i. O alvard de licenca data de
11/12/1980, mas o estabelecimen-
toapenas virdareabrir portasem
4/03/1982, com a introducdo na
sala de jogos de umas inovagdes
absolutamente fantasticas para
a época - maquinas de video e
flippers!

0 café manteve sempreasua
actividade regular, sendo reco-
nhecido pelasua qualidade e bom
gosto. Na sala de jogos foi-se tro-
cando alguns bilhares por sno-
okers, surgindo em 1984 o grande
boom das maquinas de poker, si-
tuacdo que durou até ao governo
de entdo voltar a proibir a explo-
racdo dos referidos jogos a di-
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nheiro (algures emfinais de 1985).

Nos anos oitenta as Caldas da
Rainha estdo inundadas de cafés,
ndo pertencendo mais 0 Marato-
na a meia duzia de estabeleci-
mentos desse tipo que tinham
marcado os Ultimos vintes anos
nacidade.

Mas o casal Eloy e Filomena
Vale aguenta-se no negdcio. Afi-
nal havia uma histdria, um nome
feito e umalocalizagéo central na
cidade.

Em 30/09/2000 Filomena Vale
cessa fungbes como sécia geren-
te, devido a doenca, sendo subs-
tituida trés meses depois por José
El6i do Vale, seu filho.

“Nos anos seguintes e de
uma forma natural o meu pai
foi-se afastando por motivos
de doenca, vindo a falecer a
minha mée a em Abril de 2004,
com 59 anos, e 0 meu pai em
Maio do ano seguinte com 70
anos. Fui introduzindo gradu-

almente novos conceitos de
cafetaria e refeigdes ligeiras
que culminaram em 2009 com
as obras de remodelagéo e al-
teragdo da antiga sala de jo-
gos em Restaurante Lounge
Bar. Fechei em 13 de Fevereiro
desse ano e reabri com a ter-
ceira geragdo Maratona em
10 de Maio”, conta José El6i.

Na remodelagao houve o cui-
dado de recrear elementos do
projecto original, manter outros
do intermédio, e a0 mesmo
tempo criar uma estéticamoder-
na e actual, com o propdsito de
manter vivaa histdria do espaco.

0 rosto dessa “terceira gera-
¢do Maratona” dizagora que se
sente “totalmente compensa-
do pelo resultado final dessa
remodelagdo, ao qual nin-
guém fica indiferente”.

c.C.

Uma café que marcou uma época

“Aquela pista era um espectéculo”

0 meu pai néo foi sécio fundador da
Maratona, mas esteve ligado ao projecto
desde o inicio pois foram os Méveis Ser-
rano que fizeram o mobiliario do café, na
altura muito moderno paraa épocae para
a cidade. Lembro-me perfeitamente de
14 estar antes da inauguracéo e depois
na pista dos carrinhos, que eu adorava Ir i
ver, mas como era muito pequeno e ndo
tinha dinheiro para um dos super bélides, andava por vezes com
os carros da casa, que se podiam alugar, ou algum amigo me
emprestava um para dar umas voltas. Aquela pista era um es-
pectaculo e quando foi retirada vi-a mais tarde desmontada num
armazém na quinta do meu tio Henrique Sales Henriques.

Depois da pista vieram os bilhares e uma mesa de snuker, ao
fundo, onde joguei muitas vezes com os meus amigos, especial-
mente quando ndo tinhamos aulas na Escola Comercial e Indus-
trial, e mais tarde quando vinhamos de Lisboa de férias. Nessa
altura o Maratona era um ponto de encontro para a rapaziada
das Caldas.

Carlos Gouveia
0 campeéo de Férmula 1

Quando tinha 18 anos, Jodo Paneiro foi
vérias vezes medalhado e ganhou tagas por
ter conseguido cortar a meta a frente dos
adversarios nas corridas de carros que fazia
no Maratona. Apesar de se tratarem de mi-
niaturas, nem por isso se poderia prescindir
de uma boa dose de destreza, reflexos rapi-
dos e até uma dose de coragem para arriscar
fazer curvas em grande velocidade semarriscar um despiste que
desse cabo de uma daqueles carissimos modelos.

Era assim no Maratona dos anos sessenta. Nas Caldas da
Rainha havia um grupo de gente crescida que era fa das corridas
de automdveis e o café era o ponto de encontro onde se assistia
as provas, se discutia a tecnologia e os componentes do vérios
modelos e, naturalmente, se disputavam torneios.

“Havia um senhor chamado Fernando da Ponte e Sou-
sa, proprietdrio da Secla, entdo jaé com mais de 60 anos,
que tinha muitos e bons carros e pouca habilidade. Por
isso emprestava a alguns jovens da sua confianga para
os conduzir. Eu era um desses felizes contemplados e de
repetente passei a ter uma panéplia de carros high tec a
minha disposi¢do. Lembro-me de um super férmula 1 com
tracgdo as quatro rodas que utilizei”. Jodo Paneiro conta
que aquelas corridas lhe davam “um gozo enorme” e que sdo
muito gratas as recordacdes que guarda daquele periodo.

Afebre do modelismo ainda durou alguns anos, mas entretan-
to a cursar engenharia para Lishoa e s6 aos fins-de-semana
vinha as Caldas, muitos deles ocupados a estudar. As velozes
corridas de automdveis acabou por ser apenas uma recordacao.
Mas hoje, com 63 anos e reformado, ainda guarda alguns dos
galarddes que recebeu na altura.

C.C.

=

mm Imagens dos anos oitenta. Mais do que um simples café, o Maratona esteve sempre associado ao recreio, primeiro com uma pista de automéveis e depois com as maquinas de jogos e bilhares
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Tunica - A primeira loja especializada em produtos

“Fomos a primeira casa es-
pecializada em artigos para
bebé nas Caldas e na regido”,
contaFernanda Tomés, explicando
que o seu marido, depois de ter
passado pela Casa Tomds ainda
laborou para a firma de Serafim
Moreira-onde é hojeaAcoteia- e
passou por uma loja-atelier na
Marinha Grande.

Depois de fazeratropa, eja ca-
sado, Carlos Tomds iniciava o seu
préprionegécio. “Arrenddmos em
1970 um espago na Rua das
Montras numa época em que
ndo havia muitas lojas dispo-
niveis e o aluguer era carissi-
mo”, disseaempreséria, que hoje
toma um papel de relagées puibli-
cas deixando a gestao aos dois fi-
lhos.

ATunicaarrancoucomavenda
de tecidos a metro, atoalhados e
lingerie, tirando partido da sua ex-
periéncia nas casas onde ja traba-
Ihara. “Daquela geragéo, fomos
dos primeiros a arrancar sozi-
nhos”, disse Fernanda Tomés, re-
cordando que antes de ser Ttnica,
aloja arrendada era a Pastelaria
do Sr.Martins, daqual “ainda te-
nho alguns méveis dessa altu-
ra”. Para a época, “o trespasse
era razodvel, mas muito caro
era o valor do arrendamento”.

Para encetar um novo negdcio
Carlos Tomas teve de sair da casa
comercial onde laboravaenquanto
Fernanda Tomas - entdo funciond-
riada Contabilidade no Hospital -
nuncateveintencéodedeixaroseu
emprego.

No inicio era o seu salario que
garantia o pagamento da renda.
Tomaramadecisdaodearrendara
loja aproveitando o facto de Fer-
nanda ter entdo sido aumentada
de2350$00(11,72euros) para2450$00
(12,22 euros). “Sobravam-nos
apenas 50$00 [25 céntimos] pois
arenda era 2400$00 [12 euros],
muito dinheiro naquela época”,
recordou, acrescentandoqueoma-
rido, quando saiu da Ultima casa
comercial,jaganhava3300$00(16,46
euros).

Nosanos 70 ndo era normal nas
Caldas que as esposas dos comer-
ciantestrabalhassem. “Desde que
se abrisse uma loja, as senho-
ras adquiriam o estatuto de ndo

mm Fernanda e Carlos Tomds, o casal fundador da Tunica
no inicio dos anos setenta

trabalhar”,lembrouafundadora.
Devidoaeste facto, 0 seulugarna
Contabilidade no Hospital Distrital
comegouaser cobicado.
“Quando o meu chefe, o sr.
Manuel Valente Sanches me
veio informar que havia trés ou
quatro pequenas que ja lhe ti-

contar com pais e sogros “mas,
felizmente, nunca precisamos”,
disse.

“Oh Fernanda, traz-me
roupinhas de bebé de Lishoa”

Corriao primeiroano daabertu-

= Fernanda e os filhos, Alexandre e Dulce. A segunda geragédo gere a Tiinica com o0s

mesmos valores dos pais

nunca tinha trabalhado com pe-
¢as de roupa tao pequenas, mas
deumdia paraooutro acabaram
com os tecidos e inovaram o co-
mércio local apresentando uma
casa comercial totalmente dedi-
cada ao bebé. O carrinho do pri-
meiro filho, Alexandre, “j& foi

recebimento das horas extraordi-
ndrias, preferindo ser compensa-
da em tempo livre para poder
acompanhar o marido aos forne-
cedores a fim de conhecer as no-
vascolecgdes.

“As vezes safamos as qua-
tro da manha para estar as

Carlos Tomds (1942-2005) foi margano da casa comercial do seu tio, na Casa Tomds, situada na

Praca da Fruta e comegou a trabalhar novo, aos 13 anos. Mal sabia entdo que com 28 anos e com a
ajuda da sua esposa, entdo com 24, iria comegar o0 seu prdprio negdcio na principal rua comercial
das Caldas. “Ndo foi nada fdcil...”, recorda a vitiva Fernanda Tomds, mulher de for¢a e coragem,
que sempre apoiou 0 seu marido e o ajudou a tomar decisées.
Juntos construiram as bases do grupo Ttnica - hoje com trés espacos comerciais nas Caldas exclu-
sivamente dedicados aos produtos para bebé e crianca - e no qual jd participam na gestdo os filhos
do casal, Alexandre e Dulce. As trés lojas facturaram 734 mil euros em 2008.

nham pedido para ficar com o
meu lugar, tive que Ihe explicar
que este ndo estava a disposi-
¢do” e que dependiam daquele
saldrio paraassegurar o negdcio.

Asuamae também era funcio-
néria pablicae Fernanda Tomés fez
ocursogeral doComérciona Esco-
la Comercial e Industrial. “Para
grande desgosto do meu pai
ndo quis estudar mais, ja na-
morava 0 meu marido e queri-
amos casar...”. Segundoavitiva,
Carlos Tomastinhaalergiaaos es-
tudos“mas era um autodidacta
maravilhoso”.

Quandoabriram portas,a15de
Junho de 1970 sabiam que podiam

radaTlnicae Fernanda Tomasia
com muita frequéncia a Lisboa a
reunides no Ministério da Satde.
Era habitual as suas colegas pedi-
rem-lhe para trazer roupas de
bebé, cuja oferta quase nao exis-
tia nas Caldas.

“Nés também estdvamos
ansiosos pelo primeiro filho e
eu passei a comprar roupa e a
chamaraatengdo do meu ma-
rido para esta necessidade de
mercado”, recordou Fernanda To-
mas que dizque avontade do ca-
sal de ter umfilho acabou por de-
terminar a mudanca de negdcio
detéxtil lar para produtos de bebé.

Carlos Tomas diziaaesposaque

RSy

comprado a um dos nossos
fornecedores”, contou a funda-
dora.

0 casal Carlos e Fernanda To-
mas acabava por servir de exem-
ploeincentivar outros comercian-
tes a tomar em maos os seus ne-
gécios. Ao fim do dia “juntdva-
mo-nos aqui a conversar, a
porta da loja”, recordou, dizen-
do ainda que havia entdo inter-
ajuda e aconselhamento sobre o
que fazer em relacéo aos negéci-
0s.

Aempresariasemprefeze con-
tinua a fazer a escrita das suas
lojas e recorda que jamesmoquan-
do estava no Hospital, abdicavado

oito na porta do Pimenta Ma-
chado em Guimardes”, recor-
da.

Hoje pareceincrivelaFernanda
Tomas como cabia tudona lojada
Ruadas Montras. “Chegdmos a
ter expostas 10 camas de bebé
e vdrias banheiras, ndo me
pergunte como, mas tinha-
mos”. Passados alguns anos, co-
mecaram a investir na especiali-
zagdo dentrodamesmadreaecri-
aram mais dois espagos comerci-
aisnacidade.

“Ao fim do dia ou do més, o
dinheiro que entra na caixando
é nosso. Nunca em 40 anos ti-
vemos um atraso de pagamen-

mm A loja da Rua das Montras em 1971 quando ainda nédo se dedicava a produtos para bebé, o que viria a acontecer pouco tempo depois

to de uma factura”, contouafun-
dadora que ndo gosta detrabalhar
acréditoeaproveitasempretodas
as oportunidades de pronto paga-
mento. “Ndo se dava o passo
maior que a perna”,contaama-
triarca, explicando que esse espiri-
tofoi passado aos filhos.

“Creio que houve sempre
uma grande dedicag&o e muito
trabalho”, reforcou. A lojaaté po-
deriafecharas sete datarde, mas
erafrequente sairem do estabele-
cimentoaumae tal damanha pois
eraaquelahoraqueficavampron-
tas as montras. “Quando safa-
mos era frequente encontrar-
mos o casal da Zélu que tam-
bém saia muito tarde da sua
loja”.

S&0 0s proprios proprietérios
quefazemadecoracédo daslojase
das montras e mantém comosim-
boloamesmaméquina registado-
raquejatinhavindocomotrespas-
sedapastelaria.Omaximoquedava
era9.999 escudos e haviacompras
relacionadascomoenxoval dosbap-
tizados e que ultrapassavam 0s 10
contos, logotinha que se colocara
diferencanumoutroregisto. Agora,
com os euros, “ja esta tudo bem
outra vez pois ndo vendo a nin-
guém9.999 euros em roupa para
crianca”, disse Fernanda Tomas.

Natacha Narciso
nnarciso@gazetacaldas.com
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de bebé celebra 0 400 aniversario

“Nos anos setenta Caldas tinha uma grande
capacidade de atraccao que hoje nao tem”

“Naquela época as Caldas
da Rainha tinha uma capaci-
dade de atracgdo comercial
muito maior, ndo tem compa-
ragdo com o que hd hoje”, dis-
seram Alexandre Tomas, de 38
anos e Dulce Tomés, de 37, recor-
dando que entdo ndoexistiaauto-
estrada, internet, jornais nemre-
vistas dasociedade que ajudama
promoveraestimularoconsumo.
Este era incentivado pela forma
como os produtos eramapresen-
tados pelas lojas e consoante a
notoriedade dos estabelecimentos
edacidade.

“Hd algo que ninguém nos
tira - estamos ca ha 40 anos”,
dizem os responséveis, que conti-
nuam o negécio com mesmo em-
penho dos seus pais.

“Logo nos anos 70 acreditd-
mos que o caminho para o
sucesso era a especializagéo
dentro da nossa drea”, contam,
explicando queadeterminadaal-
tura foi necessario especializar
mais e Criar novos espagos comer-
ciais.

Na familia, a empresa Tlinica
“sempre foi a quinta pessoa
na mesa ao jantar”, contam os
irmaos, referindo que nem sem-
pre foi facil, quando eram crian-
cas, tirarapenas mini-férias de dois
a trés dias, ou ficar a ajudar a
marcar babygrows enquanto os
amigosbrincavam.

“Hoje 0 comércio estd como
os casamentos: hoje casa-se
e “descasa-se” enquanto que
nos anos 70 era para toda a
vida”, disseram, fazendo um pa-
ralelismo com o comércio actual
emque se abrem e fecham lojas
queduramapenas meses.

Em1992,aloja daRuadas Mon-
tras comecou atornar-se peque-
na e por ideia de Alexandre To-
mas a familia decide a abertura
do segundo estabelecimento no
Barro Azul, dedicado a puericultu-
ra, mobilidrio e brinquedos.

Hoje aquele espaco tem 700

metros quadrados de exposicéo
distribuidos por dois pisos. “Nas
Caldas ndo existia este concei-
to, aplicdmos um modelo que
havia noutros paises, que é 0
da especializagdo das grande
cadeias”, contaram.

Esta loja acabou por ter o mes-
moimpacto que o estabelecimen-
to da Rua das Montras quando se
especializouem produtos de bebé,
em1972.0problemaé que20anos
depois a realidade comercial era
diferente. Havia agora uma nova
forma de concorréncia da grande
distribuicéo: abriam os hipermer-
cados. “Convém lembrar que
havia excursdes para ir aos
primeiros hipermercados a
Amadora e mais tarde a Leiria”,
disseram, recordando que esta for-
made comercializacéo acabou por
contribuir para a que apanhou o
comérciotradicional desprevenido
e foram muitas as lojas em diver-
sas localidades que tiveram que
encerrar. Hoje, para combater as
grandes superficies, “temos que
aplicar férmulas e adoptar es-
tratégias de competitividade
aguerridas que mantemos até
hoje”.

Quandoabrirama Super Ttnica,
ja existia no Bairro Azul o Centro
Comercial Bardo, 0 que ajudou a
dinamizaraquelazona.

“Aquindo ha a menina do
shopping”

Jaem1996 decidemabrirater-
ceira loja, esta na antiga Rua do
Jardim, para o segmento de roupa
dosoitoaos 16anos.

Logoapdsaaberturadalojano
BairroAzul, 0 pai Carlos Tomés, aos
54 anos, foi vitima de um AVC, “0
que me obrigou a assumir mais
responsabilidades e a crescer
rapidamente naqueles meses”,
conta Alexandre Tomas que, naal-
tura, tinha24.anos. O pai recupera-
ria deste susto, masem2001 viriaa
sofrer um segundo ataque que o

mm A velha caixa registadora ja passou dos escudos para
0s euros e mantém-se operacional

mm O estabelecimento na Rua do Jardim é a terceira loja da
familia Tomas

deixou incapacitado. Falecia qua-
troanos depois.

Nesses anos dramaticos paraa
familia, Fernanda passaa dedicar-
se mais ao marido, remetendo o
negdcio da familia para os filhos.
Alexandre tinhafrequentado o cur-
s0 de Direito e Dulce terminara ja
umalicenciaturaemEconomiaetra-
balhavanumbanco.

Estes herdaram os valores dos
paiseécomorgulhoquedizemque
“nunca incumprimos uma fac-
tura”.Se onegécio temumsegre-
do, dizem, este serd “a integrida-
de, o ser sério e ndo enganar”.

A empresa labora com cinco
empregadas, além dos responsa-
veis, desde ha muitos anos, nao
sendo politica da casaarotativida-
de do pessoal. “Aqui ndo hd a
menina do shopping”, contam
Alexandre e Dulce Tomas explican-
do que valorizam a experiéncia.
“Contamos com profissionais
competentes e empenhadas
que vestem a camisola”, disse-
ram,acrescentando que afinal“to-
dos dependemos do sucesso
das lojas e todos sentem a Tu-
nica como delas”.

NaT(nicajase vendeuumcarri-
nho de bebé que seguiu para Timor
e um par de sapatos que seguiu
para 0 Japdo. Mais usual sdo 0s
envios de produtos paraclientesno
Brasil e em Angola, cada vez mais
habituais.

“Temos uma cliente em Fran-
¢aque compratudo portelefone
aElizabete”, contam osresponsa-
veis, que apostam forte no servico
pés-venda, outros das linhas detra-
balho que mantémdesdeoinicio.

Tambémenviaramcarrinhos de
bebé paraaSuicae vendiam muita
roupa para 0s emigrantes. Se hou-
vesse algum problema comosta-
manhos, deixavam queas pessoas
trocassemas pegas quandoregres-
savam nas férias, “sem nunca
voltar com a palavra atrds, tal
como ainda hoje fazemos”.

Alexandre Tomas recordatam-
bém com foi estranho para os cli-

entes quando surgiram os “ovos”
detransporte,com os pais a dizer
que nuncairiam transportar os fi-
Ihos“numa coisa torta”. Hoje toda
agentepossuiaquelesuporte,adap-
tavel até ao automdvel, provando
“que tudo muda em tdo pouco
tempo”, remataram.

Caldas deveria ter um plano
comercial como temumaloja

“A cidade das Caldas devia
ter um planeamento estratégi-
co e uma perspectiva comerci-
al como tem uma loja”. E o que
defende Alexandre Tomas, suge-
rindoeventos programadoscomum
mésdeantecedénciae “saber que
produtos vender, como se de-
senvolve a sua imagem, com
que prego e para que target se
dirigem”.

Alexandre Tomas estd preocu-
padocomofuturodasuacidadee
doseucentro, que “estd abando-
nado e é crescente a falta de
gente a passear nas principi-
ais artérias”.

Preocupa-se com as areas do
Bairro AzuledaRuado Jardim,onde
temas duas lojas “pois s@o som-
bras daquilo que ja foram”. Diz
quea principal cruzeta - formada
pelaRuaHerdis da Grande Guerra,
Ruadas Montras e Miguel Bombar-
da - ainda consegue algum dina-
mismo, mas a preocupacao deste
empresario égrande. Eisto porque
vé osucesso comercial comoalgo
colectivo e ndo gosta que abram
lojas para encerrar passadas algu-
massemanas.

“Ha uma década as Caldas
estava comercialmente a par
com Leiria”, disse 0 empresario,
que considera que actualmente
“estd muito préxima de Torres
Vedras e de Alcobaga, quando
antes era muito superior. Esta-
mos a perder terreno a olhos
vistos”, rematou.

Natacha Narciso
nnarciso@gazetacaldas.com

“A nossa Natalia
tem umas maos de
ouro”

“Trabalho nesta casa hd 37 anos. Entrei para aqui era
uma rapariga de 16 anos e hoje ja sou av6”. Palavras de
Maria Natdlia Jesus, que entrou no inicio da empresa e conta
como, em conjunto com Carlos e Fernanda Tomés, concretiza-
ram muitas pecas para bebé que entdo era muito dificeis de
encontrar. “Fizemos muitas forras para colchdes, saias,
vestidos e até cobertas para vender, além das forras para
os cestos de verga para colocar a cosmética dos bebés”,
lembrou a funciondria.

Os clientes da Tunica continuam a vir de Peniche, Nazaré,
Torres Vedras, Alcobaca, ou Rio Maior. “Temos mantido a
mesma clientela, mesmo que agora ndo tenha a mesma
disponibilidade financeira”.

Contatambém que as senhoras que vinham a Tunica comprar
para os seus filhos vém agora buscar roupa para os netos.

“A nossa Natdlia tem umas méos de ouro”, disse Fer-
nanda Tomas, recordando como compravam espuma propria
para fazer os colchdes de bebé, forrados @ mao. Também por
causa do jeito para a costura, ajudou Alexandre Tomas a con-
cretizar umaideia original de decoracéo para a terceira loja da
cadeia. Compraram varios tecidos e esferovite e forraram todo
o tecto da loja da Rua do Jardim de forma original.

Maria Natalia Jesus passou da loja da Rua das Montras para
adaRuado Jardim e conta que alguns dos seus clientes, com
idades entre os oito e 0s 15 anos, ja vém sozinhos escolher as
pecas e depois regressam com pais ou avos para adquirir o que
mais gostam.

Quando veio para a loja, Dulce teria seis ou sete meses e
Alexandre mais um ano. “Eles sao 0s meus patrées, mas na
verdade é como se fossem da familia pois andei com eles
ao colo”, rematou a empregada.

mm Maria Natdlia Jesus trabalha na Tunica ha 37 anos

CRONOLOGIA

1970- Abre a Tinica na Rua das Montras para téxtil-lar

1972 - Passa a dedicar-se em exclusivo a produtos para bebé
1992 - Abre a segunda loja no Bairro Azul dedicada a puericul-
tura, mobiliario e brinquedos

1996 - Abertura da terceira loja na Rua do Jardim dedicada a
confeccéo para criancas dos 0ito aos 16 anos

1998 - Alargamento da segunda loja para o dobro da drea
2004 -Abertura do primeiro andar com showroom na loja do
Bairro Azul

2005 - Morte do fundador, Carlos Tomas

2008 - Parque de estacionamento para clientes na loja do
Bairro Azul




UMA EMPRESA, VARIAS GERAGOES

Casa Antero- A cultur de beber vinh a

mm O casal Olimpia e Antero Feliciano, os filhos Paulo e Anabela e a neta Filipa. Trés
geragdes que contam a histéria da Casa Antero

Corriaoano de 1957. Da esta-
¢do dos comboios até ao “hos-
pital dos banhos” existiam 58
tabernas nas Caldas, mas o nu-
mero ndo assustou Antero Feli-
ciano, naalturacom27anosea
tropa feita, que procurava darum
rumo diferente a sua vida que
ndo o trabalho do campo que
conhecia desde crianca.

Era o seu tio Manuel Calisto
quem explorava a taberna “Co-
radinho” no Beco do Forno, e que
o convidou para trabalhar com
ele.“Tinha um balcdo de pou-
co mais de um metro e uns
bancos corridos”, lembra An-
tero Feliciano, sentado agora
num banco de madeira e apoia-
do numa mesa de tampo de pe-
dra, que mantém fiel a rusticida-
de da que tem sido a sua casa
nos Ultimos 53 anos.

Antero Feliciano lembra, orgu-
Ihoso, que comecou a trabalhar
por sua conta no dia 1 de Agosto
de 1957, alturaem que comprou
0espaco ao tio por 10 contos (50
euros). Como ndo tinha dinheiro
para efectuar a compra, foi pa-
gando a prestacées com o resul-
tado do trabalho diario.

Como clientes tinha sobretu-
do o pessoal da Fabrica de M6-
veis Serrano (que naaltura dava
emprego a 80 pessoas e se loca-
lizava onde é actualmente o Cen-
tro Comercial da Rua das Mon-
tras), os cobradores e motoris-
tas dos Capristanos (rodoviaria),
os vendedores da Praca da Fruta

e também os banhistas que fre-
quentavam as termas.

A qualidade do vinho era o
“chamariz” das pessoas. Esse foi
sempre uma aposta e o garante
da freguesia, muita dela fiel ao
espago até aos dias de hoje.

“Nessa altura trabalhava-
se com o ldpis na mdo todos
os dias”, aapontar o fiado, que
era pago, normalmente, ao sé-
bado. Era também usual que a
despesa ndo fosse totalmente

da hoje se mantém.

No resto da semana havia
também peixe e os tradicionais
petiscos que sao uma das ima-
gens de marca deste estabele-
cimento. “Naquele tempo
houve dias em que cozinhé-
mos uma centena de pargos
que, na altura, custavam a
20 escudos [10 céntimos] o
quilo, ao passo que a carne
do talho custava 28 escudos
[14 céntimos]”, recorda Antero

¥

mm A taverna continua a ser o ex-libris da empresa

eraaesposa do Almirante Leo-
nel Cardoso, que, indiferente a
sua posicdo social, gostava de
frequentar o estabelecimentoe
até de ajudar a sua esposa na
cozinha, chegando muitas vezes
aalmocar comeles.

A taberna do Beco do Forno
era ponto de encontro dos ho-
mens que, entre copos, jogavam
as cartas e ao doming.

Foi também no ambiente fa-
miliar, entre os proprietérios e

também conhece bem os can-
tos da casa onde nasceu. Sem-
pre ajudou os pais, mesmo quan-
do andava na escola. Contudo,
eantes de vir dar continuidade
ao negdcio de familia, ainda to-
mou conta de criangas, numa
sala do mesmo prédio que al-
berga a Casa Antero e que per-
tence aos Feliciano.

Vinho de marca e regional
vendido a copo

A Casa Antero comemora no dia 1 de Agosto 53 anos de actividade. O negdcio que comegou com uma
taverna do Beco do Forno em finais da década de 50, alargou-se a uma empresa hoteleira que integra
também o restaurante Pacha e a padaria Pdo Nosso de Todos os Dias.
Paulo e Anabela Feliciano ddo continuidade ao negdcio iniciado pelos seus pais, Antero e Olimpia
Feliciano, modernizando a adaptando aos tempos actuais um local que continua a ser de convivio e
ponto de encontro obrigatdrio de muitos clientes.
0 vinho a copo, a par dos petiscos, continua a ser a referéncia deste espaco que, periodicamente,
recebe exposicdes, tertilias e jantares tematicos.

saldada e, no seu livro de as-
sentos, ficam registados alguns
“calotes”.

Em Setembro de 1958 Antero
Feliciano casou com Olimpia Si-
mao e levou-a para trabalhar na
Casa Antero, comegando a ven-
der também comida. A segun-
da-feira era o dia de maior mo-
vimento pois era quando afluia
acidade grande parte da popu-
lagdo das freguesias rurais.
Nesse dia tinham trés pratos
disponiveis - dobrada, frango
assado no forno e vitela de jar-
dineira -alguns deles que ain-

Feliciano.

Também nessa altura a sua
casa era muito procurada pelos
mais de 30 funciondrios dos Cor-
reios, assim como de outras
empresas e servicos que funci-
onavam no centro da cidade.
“Era um corrupio de manha
anoite”, lembra Antero Felici-
ano, assim como das multas que
apanhou por também ali vender
comida, quando apenas lhe era
permitido vender bebidas.

Nos primeiros anos 0s seus
clientes eram maioritariamen-
te homens. Uma das excepcdes

clientes, que foram criados os
dois filhos do casal, Paulo e Ana-
bela Feliciano, que actualmen-
te tomam conta do negécio, que
inclui a Casa Antero, o restau-
rante Pacha e a padaria Péo
Nosso Todos os Dias.

Paulo, actualmente com 44
anos, sempre ajudou os pais na
taberna. “Quando ndo conse-
guia fugir... para ir viver a
vida”, recorda dos tempos de
juventude. Mas, mas “mais a
sério” comecou a trabalhar
quando deixou a tropa.

Anabela Feliciano, de 51 anos,

mm Imagens antigas que mostram o convivio e camaradagem, caracteristica desta casa comercial

Ainda hoje é a Casa Antero
que continua a ser o cerne do
negacio. Os actuais proprietari-
o0s tentaram manter as caracte-
risticas que tinha para continu-
ar a agradar aos clientes mais
antigos e cativar os mais novos.
Continuam a vender vinho a
copo, mas com a novidade de
agora também comercializarem
vinhos de marca de varias regi-
des. Ao todo tém 10 vinhos de
marcaa copo e mais trés vinhos
regionais. “Marca a diferen-
¢a e tem tido uma boa recep-
tividade”, refere Paulo Felicia-
no, embora hoje as quantidades
consumidas fiquem aquém das
de antigamente.

0 pai, Antero Feliciano, recor-
da que “enquanto eu vendia
um barril de 180 litros por
dia, havia casas em que um
barril de 50 litros dava para
uma semana”. E houve mes-
mo um dia em que chegou a
vender 200 litros de vinho ... a
copo!

A segunda-feira era o dia de
maior movimento e, “houve um
dia em que contei o pdo e
passou de mil sandes de car-

Cazvla das Cakdas

copo desd

Tl "

ne assada, presunto, fiambre
eovo”.

Agora a segunda-feira esta
completamente descaracteriza-
da, constata o octagenario, que
recorda o tempo em que as pes-
soas escolhiam o inicio da se-
mana para vir a cidade e fazi-
am-no de transporte pblico.
Chegavam de manha e s6 re-
gressavam as suas terras a tar-
de, passando grande parte do
tempo a conviver nestas casas.

Durante décadas Antero Feli-
ciano caminhou diariamente
paraa Praca da Fruta, onde com-
prava os produtos para confec-
cionar no estabelecimento que
manteve durante 23 anos sem
fechar um tnico dia. “Ndo ha-
via festa da terra, ndo havia
nada...”, conta, recordando que
nem quando fizeram as obras
de melhoramento para o restau-
rante fecharam a porta.

Fétima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com

Glossario do
vinho a copo

Copo de dois - copo mais
pequeno cheio de vinho
Copo de trés-copo grande
cheio de vinho

Ciganinha - garrafa de cer-
veja (3dl) cheia de vinho tin-
to tirado do barril

Tragado - vinho tinto com
gasosa

Penalti-copo de 0,25 de vi-
nho

Tragadinho de ginja-copo
de aguardente e ginja
Catembe-copo de coca-cola

comvinho tinto




Cazvia das Caldas

mm Tertdlias e eventos culturais tém lugar cativo no restaurante Pacha

Servico e produtos de qualidade aliados a

L] y L]
precos “simpaticos”

Em 1972 Antero Feliciano comprou o prédio onde
continuao estabelecimentoe,em 1987, abriramores-
taurante Pachd. Foi nesse mesmoano que Pauloea
irma, Anabela, tomaram as rédeas do negdcio. A deci-
sdo de o passar aos filhos foi tomada numa viagem
que o casal Feliciano feza Espanha, mas o patriarca
ainda esteve mais dois anos a comandar o barco.
“Tém feito um bom trabalho”, diz, satisfeito,
Antero Feliciano.

Com capacidade para 45 lugares sentados, o res-
taurante acabou por ser o desenvolvimento da taber-
naque, naaltura, jandotinhaacapacidade paraaco-
Iher os muitos clientes que ali se dirigiam. O nome
surgiu de umas férias em Benidorm (Espanha) onde
existiauma cadeia hoteleira apelidada de Pachd, mas
que ia mudar. “Aproveitei, pois fazia lembrar-
me esse tempo de férias”, brinca.

Inovadores no conceito de prato do dia, os empre-
sérios garantem também um servico e produtos de
qualidade, aliados a precos “simpdticos” para toda
agente.

0s petiscos, de onde se destacaa salada de povo,
deorelha, rins, moela, ovas, mexilhao de escabeche,
ovos mexidos oualheira, continuamaser o ex-libris
dacasa e témtidoumagrande aceitagdo portodaa
regido. Tém clientes que vémum pouco de todo o pais
paraos provar.

Asandes de ovo mexido com chourigo, umaespe-
cialidade que contajd commais de trés décadas, con-
tinuaaser muito procurada. Comegou por ser vendi-
daa 12$50 (6 céntimos) e agora, na era do euro, custa
1,30eurosaunidade.

As paredes do Pacha convertem-se periodicamen-
teem galeria de arte e a sala é muitas vezes anfitrid
deeventos culturais, desde terttilias, lancamentos de
livros e jantares teméticos com animagao musical.

0 objectivo é simples: mudar para que o cliente
quando voltar sinta que hd semprealgo de novo, reve-
laPaulo Feliciano, que gosta de preservar umelo de
ligacao com quem frequentaasua casa. Uma carac-
teristica que herdou do seu pai que revela que “coisa
que ainda me deixa muito satisfeito é anti-
gos clientes virem a minha procura”.

Padaria é a aposta mais recente

0 conhecimentodofabrico do paoeaexisténciade
espaco fisico disponivel levou os empresarios aapos-
tar numanovadrea. Em Fevereiro de 2009 inaugura-
vama padaria Pdo Nosso Todos os Dias, defronte da
Casa Antero, no Beco do Forno. O cheiro que emana
nao deixa esconder as iguarias que diariamente ali
sdo preparadas, como 0 pdo comazeitona, comman-
jericdo, comtomilho, comtorresmos, leitéo, bacalhau,
ouopdo de diversos cereais.

Astrancas de salméo sao das mais procuradas e
alltimanovidade ao dispor dos clientes é 0 pdo com

queijodailha. Ainovacéo e a criatividade sdo
palavras de ordem porque estéo conscientes
que as pessoas gostam de variar e a concor-
réncia é cada vez mais feroz.

Filipa Feliciano Rosério, de 25anos, neta de
Anteroefilha de Anabela Feliciano continuao
negdcio da familia. Tirou o curso de Contabili-
dade e como ndo conseguiaarranjartrabalho
decidiu fazer o estagio profissional no Pacha,
atratarprincipalmente da “papelada”. Umano
depois de fazer o estdgio abriram a padariae
Filipaficou responsavel pelonegdcio. Ajovem,
que mesmoantes dealitrabalhar, jd ajudavaa
familia, pretende continuar comaactividade
que herda doavd. Tem muito pouco tempo li-
vre,mas gosta do que faz. “E um ambiente
familiar”, diz.

Actualmentetrabalham 12 pessoas nostrés
estabelecimentos da familia Antero (quatrona
cozinha, duas na padaria e mais trés ao bal-
¢&0). Nos iltimos anos o Pachd teve uma fac-
turacéo anual em torno dos 290 mil euros.

No proximo Veréo o nimero de funciondri-
0s vai aumentar comavinda de umestagiario
do curso de turismo da Escola Secundéria
Rafael Bordalo Pinheiro. As parcerias esten-
dem-seaoutros estabelecimentos, como com
oturismorural Casal da Eira Branca (Salir de
Matos).

Paulo Feliciano reconhece que os tempos
sdo dificeis. “Tenta-se sobreviver a esta
crise com dificuldade, tem que se fa-
zer uma grande gindstica”, conta o em-
presario, que se socorre da sua larga experi-
éncianoramo para ter as coisas sempre mais
oumenos preparadas para 0 caso de conse-
guir responder se houver uma enchente de
clientes, mas “ndo estarmos a inventar
muito”. Cadadiaéumaincognitaeseantesa
quinta-feira era o dia mais fraco, agoraja ndo
seconsegue definir. Paulo Feliciano continua
averas Caldas como uma cidade comgran-
des caracteristicas comerciais, mas que tem
vindoa perder muitas das valéncias que cria-
ramo pélo de outros tempos.

Como projectos para o futuro, fixa o tentar
manter o negdcio, “sem falhar nem baixar
a qualidade e manter os eventos”.

Afamilia, essa continua unidaeatrabalhar
nacasaaqual dedicaramasuavida. AD. Olim-
pia continuaaajudar no estabelecimentoe o
sr. Antero vaitodos os dias de manha as com-
prasaPragadaFruta....

Fatima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com

A padaria Pdo Nosso Todos os Dias é a mais recente aposta desta sociedade hoteleira

“Foi sempre um local de encontro e convivio, que ainda

hoje se mantém”

Guilherme Santos, hoje com 60 anos,
comegouafrequentaraCasaAnteroaos
13.Tinha comegado atrabalhar numes-
critério na Rua do Jardim e aliia buscar
sandes de manha e a tarde. “Era 0
melhor que havia aqui na zona”,
diz, lembrando as sandes com dois pas-
téis de bacalhau e um bocadinho de
manteiga. “Uma maravilha!”, excla-
ma.

Aos sabados era dia de jogo de domi-
né com os amigos. “Foi sempre um
local de encontro e convivio, que
ainda hoje se mantém”, conta Gui-
lherme Santos, que continua aaliir qua-
se todos s dias. “E 0 santuério aqui
dazona”,adianta, especificando que a
sua familiaja sabe que quando ele ndo
estd em casa, s0 pode estar no Antero.

0local é 0 mesmo de antes, mas foi
modernizado, revela o cliente que, da-
quelaaltura, lembra-se de veraD. Olim-
piaasair dacozinha, pela porta que ain-
da hoje se mantém. “As mesas eram
diferentes, os bancos sdo outros,
mas fazem lembrar os de antiga-
mente”, diz, lembrando que a Casa
Anterofaz parte da vida de centenas de
pessoas.

Guilherme Santos néo se lembra de
assistir auma zaragata naquela casa,
realcando o espirito de amizade que rei-
teraentre os donos e os clientes do es-
paco. Realca que esta é, provavelmen-
te,acasa de restauragdo dentro da ci-
dade que “mais emprega e mais cli-

entes tem. “E tal é 0 am-
biente que aqui se vive
que os empregados se
mantém, ndo se reno-
vam semanalmente,
nem de seis em seis
meses”, disse.

Oantigo cliente diz que os
filhos de Antero consegui-
ramdinamizar e modernizar
aparte de restauracdo, que
temactualmente umaclien-
telamuito eclética. Nao per-
deumjantarteméticoe con-
sidera que “o Paulo esté para futuro e
segue as pisadas do pai, mantendo
muita amizade com os clientes”.

“Coziam-me as batatas com
bacalhau que trazia de casa”

Sentado naantiga tavernaaacompanhar
Guilherme Santos num prato de Bacalhau a
Bras, estava 0 seu cunhado, Francisco Ribei-
r0, 74 anos, também ele cheio de histdrias.
Frequentaa Casa Antero desde 1959, do tem-
poem que o chdo era de cimento,amesaem
madeiracom tampo de zinco, os bancos eram
corridos e 0 espago erailuminado & noite com
dois candeeiros a petrdleo.

Acompanhou a vida dos responsaveis e
conhece os filhos desde que eram pequenos.
“Foi uma grande familia que aqui ad-
quiri e que nunca mais deixei”, conta,
acrescentando que lhes deve favores que nun-
ca conseguira pagar. “Ninguém me fazia

|

m Os cunhados Francisco Ribeiro e
Guilherme Santos sdo clientes assiduos ha

0 que ele [Antero Feliciano] me fez”, disse
Francisco Ribeiro, lembrando que trazia de
casa, da Serra d'el Rei, duas ou trés batatas
comuma postinha de bacalhau e eles coziam-
nas para 0 seu almogo. “Bebfamos na altu-
ra uma “ciganinha”, que era uma gar-
rafa de cerveja ([2,5dI] cheia de vinho
tinto tirado do barril e era apenas essa
adespesa que eu fazia”, recorda o clien-
te, quetinha naaltura23 anos e estavaa esta-
giar no Tribunal Judicial das Caldas.

Depois de estagiar foi colocado no Tribu-
nal de Tomar onde esteve durante trés anos,
altura em que vinha aos fins-de-semana as
Caldas visitar anamorada e tambéma Casa
Antero. Em 1963 casa e vemtrabalhar parao
Tribunal do Trabalho das Caldas (onde esteve
até se reformar) e continuaair aquele esta-
belecimento duas a trés vezes por semana.

“E uma casa do melhor”, remata Fran-
cisco Ribeiro, que ndo se consegue decidir
sobre qual dos petiscos prefere.

“0 peixe saltava da camioneta e era levado para o
fogareiro do Sr. Antero”

Natural da Vermelha, Herculano Fer-
reira, 77 anos, trabalhou durante bastan-
tes anos como cobrador e, mais tarde,
motorista da empresa Claras (que su-
cedeu aos Capristanos e precedeuaRo-
dovidria Nacional). Comegou afrequen-
tara Casa Antero hé cerca de 50 anos
durante ahora de almogo. “Se trazia-
mos almogo, a D. Olimpia aque-
cia-0 e comiamos, sendo iamos &
praca e as peixeiras normalmen-
te davam-nos peixe, que aqui gre-
Ihdvamos e comfamos”, conta,
acrescentando que o prato era sempre
acompanhado de uma “ciganinha”.

Naquele tempo o peixe era transpor-

tado para as Caldas em
cima das camionetas da
carreira, tanto de Peniche
como da Nazaré. “E as
vezes quando aparecia
um peixe jeitoso, vinha
“muito vivo” e saltava
das caixas para fora, e
era levado para assar
no fogareiro do Sr. An-
tero”, recorda o funciona-
rio dos Claras que guarda
bastantes lembrangas do convivio como ca-
sal Feliciano.
Aesposatambémfrequentaacasaespora-
dicamente, quando vai as Caldas, e ofilho, que

Hm O casal Ferreira ainda hoje vem da
Vermelha matar saudades a Casa Antero

trabalha nas Financas, é cliente habitual.

F.F.




Cazvla das Cakdas

UMA EMPRESA, VARIAS GERAGOES

Ferreira Mobilias - uma das mais antigas lojas de move

I Pai e filho. Manuel Ferreira fundou em 1955 a Ferreira Mobilias, numa pequena loja alugada na Praga da Fruta. O seu filho, Anténio Ferreira (1935-2000) acabaria por expandir o
negécio, que é hoje mantido pelas suas filhas, Teresa e Manuela Ferreira, que garantem a continuidade de uma empresa com 55 anos.

Manuela, Teresa, Paulae Veréni-
ca cresceram a brincar entre mé-
veis.Camas, roupeiros, comodase
colchdesemtamanhoreal,ndoda-
queles que as meninas tanto gos-
tam de por e dispor nas suas casi-
nhasdebonecas.

Asquatroirmés partilhamoape-
lido Ferreira, que da nome a uma
das mais antigas casas de méveis
das Caldas da Rainha, e foi la que
passaram grande parte da sua in-
fanciaejuventude,aofinal dos dias
deescola, nos fins-de-semana, nas
férias. Hoje, feitas mulheres, assu-
memasrédeas dolegado que lhes
foi deixado pelo pai, que tambémja
o tinha herdado do seu pai. Sdo a
terceirageracéoafrentedaFerreira
Mobilias.

H& que recuar mais de meio sé-
culo para contar a histdria desta
empresa. Uma histéria feita de mui-
tos sucessos, mas também de mui-
tos momentos penosos, e que hoje
apenas pode ser contada pelas ir-
més.GuiadospelasmemdriasdeMa-
nuela e Teresa, viajemos até 1955.

Manuel Ferreiravé numapeque-
nalojajuntoaPracadaFrutaaopor-
tunidade de criar o seu préprio ne-
gécio e quem sabe fazer fortuna.
NascidoemLishoa, masradicadonas
Caldas, ndo deixa passaraoportu-
nidadee decidealugaroespago, pro-
priedade doSr.Ramalho. Foiali que
abriuaprimeiralojadaFerreiraMo-
bilias, que se manteve a funcionar
atéaoinicio deste ano. Um peque-
noestabelecimento, longedogran-
de prédio quealiexiste actualmen-
te.

Onegdciodepressavingouepou-
cotempodepoisdaaberturadaloja,
umdos filhos de Manuel Ferreira, 0
Anténio, foitrabalhar para la. Rapaz
dos seus 20 anos, ainda solteiro,
Anténio Ferreira ndo precisou de
muitotempo paraganhargostopelo
negdcio das mobilias. Eaindabem,
porquequandoem1960morreoseu
pai,Manuel Ferreira, € o jovem que
fica encarregue do negdcio, a par
comoirmao, Fernando Lopes Fer-

reira.

Mas dezanos depois Antonio Fer-
reiravoltariaaficar sozinho, quan-
do oirmao morreinesperadamen-
te.JacasadocomMariaTeresa, con-
tacomoseuapoio, que,segundoas
filhas se revela “fundamental”
paraosucessodaempresa.

EnestaalturaqueaFerreiraMo-
bilias comegaa crescer e aos pou-
cosalojanaPraca da Frutaganha

UMA AZAFAMA
CONSTANTE

Aprincipal recordacdo queasir-
masguardamdessaalturaéomovi-
mento constante na loja do pai.
“Comparado com o de hoje era
uma azdfama completa. Uma
série de carros a carregarem,
outra série a descarregar”.

Oquetambémselembrambem

prar”.As pessoasvinhamndosdda
regido, mas de varios pontos dopais
a procura de mobilias que prima-
vampelaqualidade.

“Hd uma coisa que me mar-
cou imenso, que foi uma mobi-
lia, carissima para a altura, es-
tar a acabar de ser descarre-
gada, sem costas, sem estar
montada, e eu vender essa
mobilia ainda no corredor”, re-

sentar a mobilia ja acabada
aos clientes, que a podiam ver
assim que chegavam a loja”,
lembram as irmas.

Estaviséo empreendedoraleva
também Anténio Ferreiraa pro-
curar uma segunda loja na cida-
de, na Rua Raul Proenca. Um es-
paco que ja ha cerca de trés dé-
cadas foi pensado para expor
mobilia de linhas mais moder-

A histdria da Ferreira Mobilias faz-se das memodrias das netas do seu fundador, Manuel Ferreira
(falecido em1960), que jd ndo estd cd para as contar. Anténio (1935-2000) e Fernando (1937-1970),
os filhos que tomaram as rédeas a empresa a partir de 1960, também jd partiram.

Hoje é a Manuela e a Teresa Ferreira que cabe a gestdo de uma empresa com 55 anos. Dos seus
antecessores, as duas irmds herdaram a aposta na novidade e na qualidade, mas principalmente o
“querer servir bem quem entra”.
Com a loja da Praga da Fruta encerrada hd poucos meses, a Ferreira Mobilias conserva o estabeleci-
mento na Rua Raul Proenga. Mas as responsdveis pela empresa garantem que a diversidade dos
produtos que sempre caracterizou a loja se mantém.

Novos espacos, para exposicdo de
mobiliae paracficinas. Primeirouma
taberna que havia ali ao lado. De-
poisacocheira, onde eramguarda-
dos os burros dos vendedores da
PracadaFruta.“Aindame lembro
das senhoras entrarem com os
burros numa porta que ali ha-
via e prenderem os animais nu-
mas argolinhas que havia pela
parede”, recorda Manuela. Pouco
tempodepois,odonodoprédioonde
ficavaaloja,comalgunsapartamen-
tos por cima, quis vender o edificio,
eAnt6nio comprou.

Commais espagco,aFerreiraMo-
bilias aumentou a sua oferta. As
mobilias de quartooude salaeaos
colchdes-feitosalimesmo porum
dostrabalhadoresdaempresaecom
forras cosidas pelamulher de Anté-
nio Ferreira - juntam-se entdo os
armarios de cozinha, as tapecarias
eoselectrodomésticos, defogdesa
frigorificos e até televisoes. “Era
tudo para a casa, menos corti-
nados”, recorda Manuela. “Mas
chegou avender vardes”,acres-
centaarirairmé, Teresa.

é da forma como amobilia era ex-
postanaloja, bemdiferente daex-
posicdo cuidada dos dias de hoje.
“Quase que se procurava o bu-
raco que havia ainda para ocu-
par.Naalturaeraoespelhoeas
mesas-de-cabeceira dentro do
roupeiro, a cémoda ficava por
cima do roupeiro e a cama fica-
vaencostada”. Epor mais cadtica
quesejaaimagemqueadescricao
suscita, o certo é que “isso era 0
suficiente para o cliente com-

i

mm Imagens do prédio onde Manuel Ferreira comegou a empresa de méveis e que o filho demoliu para nele construir dois
prédios que foram durante décadas o ex libris da empresa.

cordaTeresa.

Entre o vaivém de carros com
moéveis e de clientes, Antonio Fer-
reiratornaasualojanumestabe-
lecimentoinovador. E que naque-
les tempos as mobilias chegavam
as lojas “em branco”, sem esta-
rem polidas ouenvernizadas. “Era
necessario acabd-los aqui. Ha-
via um polidor, havia quem
metesse as ferragens, quem
desse cor. O nosso pai foi o
primeiro nas Caldas a apre-

nas, uma novidade numa loja de
dimensoes fora do habitual paraa
cidade, e doqualaesposa“tomou
conta durante muitos anos”.
Do edificio onde se instaloua
primeira loja restam apenas me-
mdrias fotograficas. Cerca de
dez anos depois de ter compra-
do o segundo estabelecimento,
Antonio Ferreira voltaaaumen-
tar o seu patriménio e deita abai-
x0 as instalacdes que foi adqui-
rindo na Praca da Fruta nos primei-

rosanos dasuaactividade.Noseu
lugarfez nasceros dois prédios que
se podem ver hoje e que durante
muitosanosalbergaramalojamais
voltada paraomobilirio cléssico,a
oficinadafabrica, algunsescritorios
alugadosaterceirosemuitoespaco
dearmazém. “Primeiro o prédio
de tras, porque ndo o deixa-
vam construir para a parte da
frente, por ser a zona histori-
ca da cidade. S6 quando teve
autorizagdo conseguiu cons-
truir o prédio voltado para a
praga”, contamas filhas.
Manuela e Teresa ndo estra-
nham o sucesso queaempresado
seu pai teve. “Dantes era tudo
muito mais fécil e também nao
havia muita oferta, agora é que
temos lojas portodo o lado”.Mas
asactuais responsaveis pela Ferrei-
raMobilias ndo deixam passarem
vdoaimportancia que os valores ti-
nhamnessaaltura.“0 nosso paie
as pessoas das Caldas e todos
0s nossos clientes bem o sa-
bem, sempre foi uma pessoa
séria e correcta em termos
profissionais. As pessoas con-
fiavam na casa e ainda confi-
am. Ele empenhava-se, sempre
se empenhou, no ramo dele, e
viveu praticamente para isso”.

Joana Fialho
ffialho@gazetacaldas.com
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is da cidade mantém oferta do classico a0 moderno

“Tenho orgulho em
pertencer a esta casa”

Fez no passa-
dodia1deJunho
31anos que Gil-
berto José Mon-
teiro comegou a
trabalhar na Fer-
reira Mobilias.

Nascido na
Lourinhd, veio vi-
ver para as Cal-
das com oito
anos. Aos 13 estava mais interessado em jogar a bola
eemganhar o seu dinheiro, do que em “perder tempo”
com os livros. Foi por isso que mentiu aos pais e lhes
disse que tinha chumbado na escola, quando na ver-
dade tinha passado de ano. Foi assim que conseguiu
irtrabalhar para a loja de méveis durante trés me-

Hm Gilberto Monteiro

mm Sempre a par de tudo o que se passava na
empresa, Maria Teresa foi uma “peca
fundamental” para o sucesso do negécio

= A empresa cinge-se hoje a loja de dois pisos na Rua Raul Proenga

Terceira geracdo mantém aposta na qualidade

AFerreiraMobilias encaixana
perfeicdo na designacéo ‘Empre-
sa Familiar’. Mesmo sem ter es-
tado continuamente nas lojas do
marido,amée de Manuelae Te-
resa nunca esteve afastada do
negdcio das mobilias. “Em casa
sempre se falaram de assun-
tos da loja, e 0 meu pai discu-
tia com ela todos os assun-
tos, tudo o que se passava,
todas as decisdes que ele foi
tomando”, contamasirmas Fer-
reira, recordando que foi assim
até amorte damae. Jaas quatro
irmas também nunca passavam
muitotemposemestaremnas|lo-

mm Hoje, é a Teresa e Manuela que cabe jas,“mesmo pequenininhas, to-
a gestdo da Ferreira Mobilias das nés temos recordagdes
dessa altura”.

E se noinicio as criancas ocupavam o seu tempo a brincar umas comas outras,
ndo foi preciso muito tempo para que as filhas ajudassem os pais, a acartar
almofadas ou os cabides de roupa. “Era um trabalho entre aspas. Eramos
arrastadas, mas acabavamos por nos divertir na mesma”, lembram as
irmés.

Manuela, Teresa, Paula e Verénica entraram para a sociedade da Anténio
Ferreira, Lda. em 1993, sete anos antes de o pai falecer. Entre 1960 e 2000, foi
sempre 0 pai “a tomar as decisdes, pelo menos as mais importantes”. Apés
amorte de Anténio Ferreira as irmds empenharam-se em manter o legado dos
seus ascendentes, tanto ao nivel da gestao da empresa, como da relagéo com os
clientes e da aposta na qualidade dos artigos que comercializam.

“Hoje as coisas estdo diferentes, hd muitas grandes superficies, que
ndo sdo uma grande ameaga para nés, porque ndo temos 0 mesmo
artigo. N6s temos artigo de muita qualidade e ndo estou a dizer que o
artigo de casas como estas ndo tem qualidade, mas é outro tipo de artigo,
para outro tipo de clientes”, dizManuela Ferreira.

Ao longo de 55 anos, a Ferreira Mobilias fidelizou muita clientela. “Muitos sdo
da altura do nosso pai e muitos deles j& trouxeram os filhos”, garantem. 0
que os cativa, acreditam, é a oferta diversificada que ali podem encontrar.
Acompanhandoaevolugéo dos tempos e dos gostos, as duas irmés néo descuram
asnovidades e as tendéncias mais recentes. Mas também nunca abandonaram o
estilo classico. “Aqui nas Caldas praticamente ndo hd lojas que vendam
este tipo de classico, como o estilo inglés por exemplo, que é uma linha
antiga, mas que as pessoas continuam a gostar e que procuram”.

Outra coisa que se mantém é a qualidade do mobilidrio que ali se pode encon-
trar, produtos na sua esmagadora maioria de origem portuguesa. “O artigo naci-
onal a nivel de mobilidrio é bastante melhor que o espanhol ou que qual-
quer outro, sem diivida nenhuma”, garantem as responsavesis, que tém forne-
cedores de vérios pontos do pais. Alguns destes séo empresas que vendem paraa
loja desde o seuinicio e que entretanto também jé sao administradas pelos filhos

ounetos dos fundadores. “Vai-se criando uma ligagao e acaba por haver
uma confianga miitua que é muito importante. H& mais sinceridade e
trabalha-se de maneira diferente e eles também se vdo actualizando”.

De varios pontos do pais chegam também os clientes, que tém os artigos
entregues e montados nas suas casas sem qualquer custo adicional, sendo o
transporte assegurado pelos funcionarios daempresa, emveiculos préprios. “E
um miminho para os clientes que nés tentamos manter”, afirma Manu-
ela Ferreira, salientando que os tempos dificeis que correm levam muitas
empresas a cobrarem montagem e deslocagéo. Mas os méveis daloja caldense
estdo também ja noutros paises, como Franca e Holanda, procurados nao tanto
por emigrantes, mas sobretudo por estrangeiros que tém uma segunda habita-
¢éo naregido e que gostaram da mobilia.

Noinicio deste ano as duas irmas mais novas, Paula e Verénica, decidiram
sair da sociedade e neste momento a Ferreira Mobilias esta apenas a funcionar
naloja da Rua Raul Proenca. “Como ficdmos s as duas, entendemos que
ndo precisdvamos de duas lojas, que bastava uma”, conta Teresa, expli-
cando que dois pisos da loja da Praca da Fruta foram alugados. “Apareceu
uma boa proposta, uma boa oportunidade de negécio sem ninguém
esperar”, acrescenta Manuela, salientando que o funcionamento logistico
daquele espaco era dificultado pelo facto das camionetas grandes que trans-
portamas mobilias ndo poderemir ao centro da cidade. No edificio da Praca da
Fruta mantém-se algum espaco de armazenamento e a oficina da empresa.

Alguns dos artigos da loja com quatro pisos estao disponiveis no estabeleci-
mento que se mantém. Para escoar o restante estd a decorrer uma exposicao
comdescontos que podemir até aos 80%, a qual se pode aceder pela Travessa
doParque.

Aloja da Rua Raul Proenca tem 1.200 metros quadrados de exposicéo e,
garantem as irmas, a mesma oferta diversificada que sempre caracterizoua
empresa. “Temos o cldssico, temos o contemporaneo e na cave temos
a secgdo econémica, com quartos e sofas baratissimos, um econémi-
o que nos deixa a vontade porque tem qualidade”.

Sem medo da concorréncia das grandes superficies, Manuela e Teresa acre-
ditam nas vantagens do comércio tradicional. “Aqui o cliente esta connos-
co, podem estar uma hora, duas horas, as pessoas conversam e tém
tempo. E sem divida algo tinico do comércio tradicional, ndo se encon-
tra este tipo de relacionamento nas grandes superficies”. Além disso,
“as pessoas sabem que quando vdo a Ferreira Mobilias compram
artigo bom”.

Longe dos tempos de azafama em que o rebolico nas lojas erauma constan-
te, a Ferreira Mobilias “continua a ter a mesma variedade, a apostar nas
novidades e a querer servir bem quem entra”. Paraisso contribuem tam-
bém os trabalhadores da empresa- Santos, Gilberto e Iddlia, que ali trabalham
hévarias décadas. Pessoas cujos anos de experiéncia lhes permite “fazerem
um bocadinho de tudo”.

Quando perguntamos aManuela e Teresa se alguma vez pensaram deixar o
negécio a resposta é imediata. “Ndo! Gostamos do que fazemos. Gosta-
mos mesmo! O que quer dizer que as vezes que estivemos cd em
pequeninas nao foi castigo”.

J.F.

ses.

Quando a verdade se soube, a mae repreendeu-o.
“Queria que eu estudasse”, conta. Mas da cabe-
ca de Gilberto ndo saiam as palavras de Antdnio Fer-
reira. “Disse-me: quando quiseres voltar, tens
a porta aberta”.

E Gilberto voltou, assim que em 1979 concluiu 0 92
ano de escolaridade. Deixou a escola, “apesar de
nunca ter reprovado”, para trabalhar nos méveis,
e hoje diz que ndo se arrepende. “E uma escola de
vida, aprende-se muito”.

Dos primeiros anos guarda muitas e boas recorda-
¢0es. Lembra-se das actuais patroas, de idades pro-
ximas da sua, andarem na escola. Lembra-se sobre-
tudo daimagem do patrao, um homem que “foi como
um pai” e que recorda muitas vezes. “Era um ho-
mem que hoje fazia muita falta na nossa so-
ciedade, um empresdrio de sucesso, bastan-
te honesto e empreendedor, que me deixou
uma boa recordagdo”, afianca.

0 que Gilberto também se lembra bem é da azéfa-
ma de outros tempos, que obrigava os trabalhadores
da empresa a fazerem muitas noitadas até a meia-
noite. “Quase sempre, 0 meu patrdo esperava
por nés e pagava-nos o jantar no antigo res-
taurante Convivio que havia na Praga da Fru-
ta, outras vezes no Camaroeiro”.

Hoje as coisas sao muito diferentes. “Somos s6
dois, mas na altura chegdmos a ser 14 em-
pregados. Hoje hd mdquinas para tudo, anti-
gamente ndo, e o cliente antes comprava
muito mais. Lembro-me que os imigrantes
entravam aqui e compravam um carrdo de
mobilia, uma camioneta cheia”, conta, desfilan-
do as suas memorias, o trabalhador que tem bem
presentes 0s tempos em que as cadeiras eram esto-
fadas, os mdveis envernizados e as ferragens colo-
cadas na oficina da Ferreira Mobilias.

Na loja e na oficina, Gilberto Monteiro da uma méo
em tudo o que pode. “Fago tudo o que é preciso,
tenho prazer no que fago”, garante. E ao contra-
rio do que tanta gente se queixa, Gilberto congratula-
se por ter um trabalho que “ndo tem nada de stres-
sante” e que o faz correr o pais a distribuir méveis.
Confessadamente “dedicado a familia”, Gilberto
afirma que os Ferreira sdo a sua segunda familia. La-
mentando ver aloja da Praca da Fruta de portas fe-
chadas, Gilberto Monteiro diz que “tinha pena se
um dia isto acabasse. Ando nisto desde miu-
do, era dificil fazer outra coisa”.

E com alguma timidez acrescenta: “sinto orgulho
em pertencer a esta casa. Como um individuo
que joga futebol e estd num clube, apesar de
ser profissional, tenho amor a camisola”.

J.F.
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Monteiro - a primeira casa comercial das Caldas a

13de Maio de 1949. O até entdo
vendedor-viajante, Anténio Mon-
teiro,comega umanova etapana
sua vida. Recém-casado e a pro-
cura de uma situagéo mais esté-
vel, inicia uma sociedade com o
seu amigo Carlos Arroja para
vender tecido a metro.

A loja Nobela, situada na Rua
Almirante Candido dos Reis (Rua
das Montras) foi-lhes trespassa-
daadatapor 100 mil escudos (cer-
ca de 500 euros), uma “quantia
astronémica para a época”,
conta hoje o seufilho Anténio José
Monteiro, que juntamente como
irmao, Paulo, continuam a gerir
0s negdcios iniciados pelo pai.

Para poder efectuar o trespas-
se, pediram algum dinheiro em-
prestado e comecaram a socie-
dade, que duraria trés anos, até
que Anténio Monteiro vendeasua
quota e toma de trespasse uma
loja na Praca da Republica e co-
mecaa vender tecidos.

Apequena loja “transformou-
se” na primeira da cidade a ter
montras grandes, rasgadas, que
permitiam aos transeuntes ver os
modelos daagora casa de modas
expostos no seu interior.

Mas a ambicao nao ficou por
aqui. Em 1959 Anténio Monteiro
inicia a expansdo do negdcio to-
mando de trespasse, por 50 mil
escudos (cerca de 250 euros) 0
estabelecimenton245daRuadas
Montras, onde actualmente per-
manece a loja de tecidos de de-
coracéo Monteiro. Depois de fei-
tas as devidas obras de remode-
lagéo, abre a primeira loja da ci-
dade dedicada apenas a artigos
de bebé, e que apelidou de Ni-
nho. Trés anos mais tarde adqui-
reumaantiga casa de loicas, jun-
to ao seu estabelecimento, onde
comercializa apenas linhas e fios
paratricot, e que apelidou de Lasli.

Considerado por muitos um
aventureiro, as suas lojas de es-

= Ant6nio Monteiro fundou um negécio que foi seguido pelos seus filhos, Paulo e Ant6nio. Hoje as suas empresas empregam 50 pessoas e facturam
cerca de 5 milhdes de euros.

pecialidade tornaram-se um su-
cesso, especialmente a das las,
recordam os seus filhos.
Eminicios da década de 60 An-
t6nio Monteiro adquiriu uma ma-
quina para fazer saias plissadas,

ml T 'Il.l"q-

Além do que comercializa na
sua loja, Anténio Monteiro ven-
diatambém para outros estabe-
lecimentos do sector. “Aquilo
trabalhava dia e noite, lem-
bro-me de passar na rua e os

lecimento da Praca da Fruta,
formando a firma Monteiro Lda.
Entretanto dedica-se as suas lo-
jas situadas na Rua das Mon-
tras.

=

afirma, tendo feito uma socieda-
de com o seu filho Anténio José
Monteiro, entdo com 23 anos.
Actualmente a Santos Montei-
ro & CaLda é gerida peloseufilho
mais velho. Esta sediada na Es-

Natural da Foz do Arelho, Anténio Monteiro (1918-2006) € uma das grandes referéncias comerciais das Caldas da Rainha. Um
empreendedor nato, que cedo deixou a vida de caixeiro-viajante para, juntamente com um sécio, se estabelecer no ramo dos
tecidos. Dessa primeira experiéncia, rapidamente passou para uma loja sua, na Praga da Republica, onde inovou o conceito
comercial ao abrir rasgadas montras que deixavam mostrar todo o seu interior.

Precursor das lojas de especialidade, Anténio Monteiro acabou por se dedicar a decoracéo de interiores, com uma loja de
decoracdo no centro da cidade e uma empresa lider a nivel nacional na distribuicdo de alcatifas e transformacéo de carpetes.

“0 meu pai foi o precursor da modernizagado do comércio nas Caldas da Rainha, naquela época”, contam os filhos,
Anténio José e Paulo Monteiro, actualmente sécios-gerentes da Casa Monteiro.

que estavam na altura muito na
moda. O filho mais velho, Anténio
José, lembra que parecia uma
estufa, em que o tecido era colo-
cado em cima de cartdes, ia a0
forno e o panoficava plissado. “A
ideia era gira porque uma saia
que normalmente gastava um
metro de tecido para aquele
efeito necessitava de trés ou
quatro metros, mais mao-de-
obra, que tinha que ser paga”,
explicou.

vidros da casa estarem todos
embaciados do calor da mé-
quina de plissar as saias”, re-
corda ofilho, destacando a visao
dopaiaocorrer orisco de inves-
tir numa méquina que acabou
por se revelar um éxito do pon-
to de vista da rentabilidade.
A1 de Abril de 1964 Anténio
Monteiro dé sociedade a dois
empregados - Vasco Teodoro Bi-
cho (ja falecido) e Joaquim Cor-
deiro, seu sobrinho - no estabe-

Empresa lider na
distribuicdo de alcatifas e
transformacédo de carpetes

Trésanos mais tarde (1967) for-
mou com mais cinco amigos, a
Santos Monteiro & C2 Lda, uma
sociedade grossista de fios, ma-
Ihas e miudezas, que funcionava
nas traseiras da loja das Ias. Em
finais da década de 70, Anténio
Monteiro comprou aos sécios as
respectivas quotas e aproveitou

mm Fotos de 1963 que mostram a loja das las, situada no n2 51 da Rua Almirante Candido dos Reis

trada do Campo (em frente ao
Modelo) e é actualmente uma
empresa lider, a nivel nacional,
na distribuicéo de alcatifas e
transformacéo de carpetes. A fir-
ma confecciona carpetes por me-
dida, uma actividade cada vez
mais procurada pelos clientes.
“Damos ao cliente um artigo
préprio, ndo o obrigamos a
comprar o produto standar-
tizado”, diz Antdnio José Mon-
teiro, destacando que o mercado

actual esta vido por coisas dife-
rentes.

Antdnio José Monteiro recorda
que afirma Santos Monteiro & C2
Lda comegou como distribuidor
de uma fabrica de alcatifas naci-
onal,,a CUF Texteis. Passarama
comprar em fabricas no estran-
geiro, sobretudo naBélgica e Ho-
landa que s&o os maiores produ-
tores mundiais do sector, mas
também da China e da india. A
alcatifa é comprada em rolo e
depois transformada nas Caldas.

A empresa trabalha também
paraahotelaria, vendendo e apli-
cando os seus materiais por todo
o pais, tendo como clientes gru-
pos comoo Vila Galé, Pestana, ou
os hotéis Rio, no Algarve.

0 negdcio das alcatifas nasceu
naloja da Praca da Fruta quando,
comas primeiras obras da déca-
da de 60, foi montada uma sec-
¢do de decoracdo onde, junta-
mente com as cortinas e tecidos
decorativos, comegou a comerci-
alizagdo de carpetes e alcatifas.

Fétima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com
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dedicar-se a decoracdo

mm A Monteiro Decoragdes, situada no coragdo da cidade, teve grandes
obras de remodelagéo e actualmente possui 500 metros de drea comercial

mm O casal Anténio e Amélia Rita Barros Monteiro.
0 empresério foi vereador do Turismo na Camara
das Caldas durante o primeiro mandato de Lalanda
Ribeiro e era um dos mais antigos membros do
Rotary Club das Caldas. Apés o seu falecimento,
em 2006, a autarquia deliberou atribuir-lhe o nome
de uma rua, mas esta ainda néo foi efectivada.

Filhos expandem o negacio iniciado pelo pai ha 61 anos

Anténio José Monteiro (54
anos) comecou a trabalhar com
0seu paiem 1975, alturaem que
deixou de estudar. Tinha 20 anos
e, até o pai deixar a gestdo da
empresa, nao conheceu outro
patréo.

A firma Monteiro Lda. tem os
quatroirméos como sdcios, mas
as duas irmas, Amélia e Natér-
cia Monteiro, ndo trabalham na
empresa. “Tiraram cursos di-
ferentes e seguiram as suas
vidas profissionais”, revela
Anténio José. A trabalhar consi-
go tem oirméo, Paulo (43 anos),
que ali comecou a trabalhar aos
18 anos. Mas ja antes conhecia
bem os tapetes e os tecidos,
pois as férias de verdo eram
passadas a trabalhar ao lado do
pai.

Gerema empresa hd uma dé-
cada, mas o pai continuava a
acompanhar os negdcios, fre-
quentando diariamente a loja.
Deixou de o fazer quando a do-
enca o impossibilitou, cerca de
seis meses antes de vir a fale-
cer,em 8 de Agosto de 2006.

0Os filhos ndo escondem o or-
gulho da coragem empresarial
do pai. “Foi muito inovador &
época”, conta Anténio José
Monteiro, adiantando que esta
foia primeira loja nas Caldas a
dedicar-se a decoracéo, que era
uma seccéo da loja de moda.
“Comegou com uma simples
secc¢do, foi ganhando peso
até se tornar o tnico neécio
que ficou”, refere, adiantando
que a aposta foi feita porque
encontraram um “nicho de
mercado em expansao”.

0O filho mais velho lembra ain-
da o arrojo do pai em apostar
nas novidades. Da memoria re-
tira a histdria do Sr. Edgar, cai-
xeiro-viajante de uma empresa
que fabricava tecidos de deco-
ragdo, que convenceu 0 seu pai

acomprar pecas de tecido para
fazer cortinas. Embora descon-
fiado da falta de lucidez do ven-
dedor, Anténio Monteiro com-
prou as quatro pecas de corti-
nas que lhe propds e colocou-as
em exposicdo na prateleira.
Meses mais tarde, quando o ven-
dedor voltou as Caldas as pecas
de tecido mantinham-se no
mesmo sitio. Ndo se tinha ven-
dido nada. “O meu pai quei-
xou-se, mas o Sr. Edgar res-
pondeu que o defeito era da
falta de sortido de cores, e
que devia comprar mais. O
meu pai torceu o nariz, mas
comprou mais pecas e as
coisas comegaram a funcio-
nar”, recorda.

“Todas as casas das
Caldas ainda devem ter um
cortinado ou uma carpete
do Monteiro”

Actualmente a Monteiro De-
coracoes trabalha com alguns
fornecedores nacionais, embo-
raamercadoria provenha do es-
trangeiro. “A produgdo nesta
area em Portugal pratica-
mente desapareceu e a que
existe é residual”, conta, re-
cordando que chegou a haver
demasiada producéo téxtil, mas
as fabricas tém fechado, man-
tendo-se apenas duas ou trés
especializadas em alcatifas a
laborar.

As mulheres séo as principais
clientes na area da decoragéo,
a0 passo que os homens procu-
ram mais a instalacéo de pavi-
mentos. Tém uma clientela ba-
sicamente regional, embora ha-
jam pessoas de Lisboa, ou mes-
mo do Algarve, que se deslocam
as Caldas e acabam por fazer
as compras nesta loja.

E se agora a concorréncia é
grande, sobretudo devido as

grandes superficies, noutros
tempos a Monteiro eraa tinica
casa de decoracdo da regido.
“Todas as casas das Caldas
ainda devem ter um cortina-
do ou uma carpete do Mon-
teiro”, conta Anténio José Mon-
teiro, destacando que a boa
qualidade dos seus produtos
acaba por ser “ma” para o ne-
gécio, pois aparecem clientesa
dizer que tém uma carpete ali
comprada ha mais de 30 anos e
que continua em bom estado de
conservagao.

Paulo, lembra também que
ainda hd dias uma familia de
Torres Vedras foi a sua loja per-
guntar pela loja de roupa que
ali havia com o mesmo nome.
“Expliquei-lhes que existiu,
mas que ja fechou ha cerca
de 20 anos. Temos conscién-
cia que foi uma loja de refe-
réncia”, disse.

Nessa altura era normal as
pessoas deslocarem-se de Lei-
ria, Torres Vedras, Santarém e
outras cidades para fazer as
suas compras nas Caldas. En-
tretanto, “essas cidades fo-
ram-se desenvolvendo e as
Caldas perdeu esse estatuto
aglutinador do comércio”,
revela Antdnio José Monteiro,
que ndo consegue definir com
clareza uma actividade princi-
pal neste concelho.

Referindo-se ao comércio é da
opinido que este precisava de
mais abertura, melhoramentos
nas ruas e melhores estaciona-
mentos e mais perto dos locais
comerciais. Tudo isto aliado a
uma maior animagéo.

Optimista por natureza, real-
¢a que mais importante que di-
zer 0 que esta mal, é preciso
“olhar em frente, modernizar
0s nossos estabelecimentos,
sempre teimosos nas nossas
ambigdes e nunca desistir”.

Aposta no mercado
espanhol

Os filhos herdaram o arrojo do
pai em relagdo aos negdcios. A
firma Santos Monteiro estd numa
fase de expansdo para Espanha
etemum projecto para fazerum
novo armazém na Zona Industri-
al, com quatro mil metros qua-
drados, continuando assima au-
mentar a gama de produtos que
tem para oferecer aos clientes.

“0 mercado espanhol esta
em crise, tal como o nosso,
mas estamos a tentar insta-
lar-nos nas zonas mais pré-
ximas, como é o caso da Ga-
liza”, conta Ant6nio José Mon-
teiro, ciente que neste momento
de crise “ndo se vendera mui-
to mas, quando as coisas me-
lhorarem, ja estamos insta-
lados”.

Ao nivel da Monteiro Lda. foi
feita uma grande remodelacado
em 2008 e o objectivo actual é
“tentar que as vendas, se ndo
subirem, pelo menos que se
mantenham”, conta Anténio
José Monteiro.

“A perspectiva geral em
termos de comércio ndo é
nada famosa, mas acredito
que somos nés que temos
que ter uma atitude activa e
que o mercado tem que ser
abanado. Se viermos para o
mercado com produtos no-
vos, pelo menos nés devemos
conseguir vender”, refere,
destacando que estao a investir
“com for¢a” numa altura difi-
cil.

Provadisso é a facturacao das
casas que gerem.Em2009a casa
Monteiro Lda rondou os 700 mil
euros e aempresa Santos Mon-
teiro & C2Lda, 4,250 milhdes.

Fatima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com

0 primeiro e iinico emprego de
Graciete Carvalho

A firma Monteiro, proprieda-
de dos quatro irmaos, conta com
10 funcionarios. Alguns deles,
como é o caso de Graciete Car-
valho, trabalham ali hd mais de
40anos.

Natural de Alfeizerédo, come-
cou a trabalhar na loja junto a
Praca da Fruta com apenas 15
anos e, até a data ndo conhe-
ceu outro patrdo. “Foi 0 meu
primeiro e tnico emprego”,
conta, orgulhosa da empresa
que acompanhou nas suas di-
versas fases. “O objectivo foi
sempre rentabilizar cada vez
mais a empresa, o que feliz-
mente se tem vindo a conse-
guir”, conta.

Graciete Carvalho comegou
por trabalhar na caixa, onde es-
teve durante dois anos, passan-
do depois para o escritério,
onde esta hd 39 anos. Diz gostar
bastante do ramo da decoragéo,
principalmente de tapecaria,
destacando que “se tivesse
que estar na parte comerci-
al e pudesse optar, trabalha-
ria nesse ramo”.

A funciondria lembra que
quando comegcou a trabalhar na
Casa Monteiro foi numa tarefa
de grande responsabilidade. Era

mm Graciete Carvalho

trabalha na casa desde os

15 anos
caixa, mas frisa que o trabalho
era muito diferente de actual-
mente, destacando o grande
movimento que havia naaltura
a0 ponto de ndo poder abando-
nar o local nem que fosse por
instantes, tendo que pediraal-
guém que a substituisse. Lem-
brando os tempos idos conta
que no auge da confeccéo por
medida a casa empregava mais
de 20 mulheres na seccdo de
modas, e 18 na alfaiataria.

J&a empresa Santos Montei-
ro & Ca Lda possui 40 funciona-
rios, distribuidos pelo armazém,
logistica de corte e transforma-
¢do em carpete, comerciais, es-
critorios e atendimento.

F.F.

Cronologia

1949 - Antdnio Monteiro inicia a sua actividade comercial em soci-

edade com Carlos Arroja

1952 - Anténio Monteiro vende a quota na sociedade e toma de
trespasse um estabelecimento de tecidos na Praca da Republica

1959 -Toma de trespasse um estabelecimento na Rua das Montras
onde dainicio a venda de artigos para bebé (Ninho)

1963 -0 mesmo empresdrio toma de trespasse uma antiga casa de
loicas, também na Rua das Montras, para comercializar exclusiva-
mente linhas e fios para tricot, com ainsignia Lasli

1964 - D4 sociedade a dois empregados no estabelecimento da
Praca da Republica, que adopta a denominacéo social de Monteiro

Lda.

1967 -Entracom 25% do capital social na criacdo de uma sociedade
grossista de fios, malhas e miudezas, denominada Santos, Montei-

roeCalda

1983 - Compra as quotas aos seus s6cios da Monteiro Lda. e entra
paraasociedade a sua esposa, Amélia. Ao mesmo tempo muda a
sede social para a Rua Almirante Candido dos Reis.

1991 -Cede aos filhos a sua posigéo da firma Santos, Monteiro e C2

Lda.

1992 - Os filhos entram para sécios da Monteiro Lda.

1993 - Integra a sua firma em nome individual, LasLi na firma
Monteiro Lda. e fez uma redistribuicéo de quotas entre ele, sua

mulher efilhos.

1998 -Realizagdo de obras de remodelagéo na Loja Monteiro Deco-
ragdes, situada na Rua Almirante Candido dos Reis

2006 - Antonio Monteiro morre a8 de Agosto
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E 0 frango de estaleca do Xaneca cresceu e multipli

Os proprietérios do café no
Avenal, que veio dar origem a
churrasqueira Xaneca, actual-
mente com trés estabelecimen-
tos geridos por pais efilhas, nunca
vao saber quem foi o primeiro cli-
ente.Foino Carnaval de 1987 eessa
primeira venda, de um mago de ta-
baco, foiaummascarado.

Vinte e trés anos depois a frase
“tensrazaoou Conceicdo, frangode
estalecasdnoXaneca” virouquase
um mito nas ondas hertzianas lo-
cais. EssefoioslogancriadoporFer-
nandolrraparaaentéioRéadio Clube
das Caldas (entretanto adquirida
pela TSF) paraumantincio. Infeliz-
mente a cassete com a gravacao
original perdeu-se.

Ao longo dos anos a empresa
Xaneca Snack-Bar, Ldafoicrescen-
do e a familia abriu mais dois es-
tabelecimentos comerciais, au-
mentando e diversificando tam-
bémaquantidade de produtos que
vendem - 0 Xaneca Il na rua Pro-
fessor Manuel José Anténio, e 0
Xanecalll,naruaJosé Pedro Fer-
reira(emfrenteao CCC),onde tém
agora mais clientes e maior factu-
racéo (embora a familia tenha
optado por ndo divulgar nimeros).

Nototal sdo 11 pessoasatraba-
Ihar nos trés locais, incluindo os
cinco membros da familia. Ao ni-
vel dagestdo, paraalémde serem
responsaveis pelo dia-a-diados es-
tabelecimentos onde estéoatra-
balhar, dividemtarefas.

A mée e a filha mais nova ge-
rem tudo o que tem a ver coma
cozinha, e 0 pai e aoutra filha sdo
responsaveis pela parte adminis-
trativa.

Aempresa foi fundada por José
Jodo Eugénio e Maria Isabel Eugé-
nio, numa altura em que as suas
filhas eram adolescentes. O nome
Xaneca surge depois de uma con-
versaaté astrés damanhacomo
responsavel daempresaquefezo
primeiroreclamoluminoso. “A mi-
nha filha mais nova, Alexan-
dra, era tratada por Xaneca e
ficou esse nome”.

José Jodo Eugénio nasceu a 6
de Marco de 1945 nas Trabalhias
(Salir de Matos) e veio morar para
as Caldas da Rainha quando se

P

casou com Maria Isabel Eugénio.

Até aos 17 anos, José Eugénio
trabalhou na agricultura. Depois
esteve embarcado e durante al-
gum tempo teve uma sociedade
numa pecudria nas Trabalhias.
Até abrir o café no Avenal que
daria origema Churrasqueira Xa-
neca, ainda trabalhou em outras
dreas comoa construcéo civilea
ceramica.

Isabel Eugénio, nascidaa28de
Novembro de 1945, foi funciona-
ria da Euroaudio durante todos
0s anos em que a fabrica funcio-
nou. A faléncia dessa empresa
levou-a para o desemprego e foi
mais umadas razées para o casal
decidir investir num negécio pré-
prio. “A mde do meu marido
era cozinheira e ele teve sem-
pre vontade de ter uma casa
de pasto*, explicou.

“Comegcamos com um
café”, conta José Jodo Eugénio,
quea principio ainda continuoua
trabalhar nos fornos daindustria
ceramica (passou pelaSeclaeA.
Santos). “Tivemos muito traba-

casa. “A venda de berbigdo foi
proibida. Comegou-se a falar
muito mal dos bivalves e as
pessoas deixaram de apare-
cer”,contou.

Comonao haviamuitaofertaao
nivel dos frangos assados nas Cal-
das, ocasal entendeu que seriaum
investimentoateremconta.

“Nessa altura os supermer-
cados ainda ndo tinham mé-
quinas de assar frango, que
$&0 a nossa maior concorrén-
cia”, explicou José Eugénio.

Apesar disso, 0 comerciante
considera que nada substitui o sa-
borapurado que conseguem dar
ao seu produto. “Ainda hoje se
ouve dizer sobre a qualidade
do nosso frango assado. E da
maneira de cozinhar. Até te-
mos emigrantes que apare-
cem aqui porque tém sauda-
de de comer o nosso frangui-
nho”, referiu.

0 segredo tem sido sempre 0
molho ea qualidade dos frangos.
Apesar de terem experimentado
outros fornecedores, ha vérios

mm Pais, filhas, genros e netos. Trés geragdes fotografadas no Xaneca I, o café onde tudo

comegou

muita gente de outros locais
que se deslocava até ao Avenal
para comprar frango assado. Os
tempos eram outros e fora dos
centros urbanos havia pouca
oferta deste produto. O facto
de serem vizinhos da antiga dis-
coteca Ferro Velho fez com que

Dos nitrofuranos a
concorréncia dos
hipermercados

A crise econdmica tem afec-
tado todos os sectores e a ven-
da de frango néo é excepgao,
mas foi com a polémica do ni-

0 Xaneca comegou por ser apenas um café, que abriu na rua do Avenal em 1987, mas ao longo dos anos transformou-se numa
empresa familiar com trés estabelecimentos comerciais em varios locais da cidade e longe vao os tempos da dedicagéo quase

exclusiva ao frango assado.

Comida para fora, petiscos e doces fazem dos trés Xanecas local de romaria para muitos caldenses, e ndo s6.
Actualmente, pais e filhas (e um dos genros) dividem-se pelos trés estabelecimentos, trabalhando em conjunto e mantendo
uma ligacdo estreita. Os jantares semanais a segunda-feira servem para conviver em familia, mas também para falar de

negocios.

Depois de alguns anos a trabalhar em nome individual, José Jo&o Eugénio criou a Xaneca Snack-Bar, Lda, numa sociedade com
amulher, Isabel, e as suas duas filhas, Alexandra e Carla.
Para além dos fundadores e das filhas, trabalham nos estabelecimentos sete pessoas.

lho e foi preciso fazer muitos
sacrificios”, refere o comercian-
te.

Amulher e as filhas tomavam
conta do estabelecimento, en-
quanto José Eugénio mantinha
ainda outro emprego.

Os petiscos e doces acabaram
por surgir devido a procura. Ven-
diam pao com chourico e tartes
caseiras, mas o berbigdo, vindo
daLagoa de Obidos, eraaiguaria
mais famosa daquela casa.

Os problemas que comegaram
asurgircom o berbigdo da Lagoa
fizeram com que decidissemapos-
tarnofrangoassado cercadetrés
anos depois de terem aberto a

mm Uma reportagem numa publicagdo da empresa Avibom
(ainda hoje fornecedora dos frangos) elogiava os
cozinhados desta empresa caldense

anos que apenas adquirem os ani-
mais as empresas Avibome Inte-
raves.

Chegaram a ser noticia numa
publicacéo da Avibom,numare-
portagem que enaltece os sabo-
res que a familia da aos seus pro-
dutos. Para além do frango assa-
do, anoticia referia entdo “o su-
culento pdo com chourigo”, as
batatas fritas caseiras, 0 pao ca-
seiro e atarte de frango.

Oresponsavel daempresaque
Ihesinstalou o equipamento para
assartambém lhes prognosticou
sucesso depois de ter provado o
primeiro frango. “A principio foi
dificil, mas depois correu tudo
bem. Tinhamos sempre uma
fila para vender frangos”, re-
corda Isabel Eugénio. Em pouco
tempo tiveram que comprar equi-
pamento com mais capacidade.

Sempre que os frangos chegam
as instalacoes do Xaneca preci-
samde fazerasualimpezaetra-
tamento (retirar as penas, 0s se-
los eas gorduras).

Os clientes e artistas do
Ferro Velho

Para além de estarem situa-
dos num bairro residencial, havia

nessa altura alargassem o ho-
rério e estivessem a funcionar
até de madrugada.

“Tinhamos sempre gente até
as tantas da manha. As pes-
soas vinham sempre aqui
beber uma cervejinha ou co-
mer uma bifana”, recordou
José Eugénio. “As vezes tra-
balhdvamos até as sete da
manhd e depois era sé ir to-
mar banho a casa para vol-
tar para aqui. Tinhamos
que aproveitar tudo”.

Nessa altura, o Ferro Velho
eralocal de passagem de can-
tores como Rui Veloso, Zé Praia,
Nelo e Jorge Lougéo, entre ou-
tros. Os artistas iam sempre co-
mer antes ao Xaneca e as ve-
zes até dedicavam alguns ver-
sos ao frango assado nas suas
actuacdes. “As vezes ainda
famos assistir a alguns
concertos”, conta..

Agora 0 maior movimento
acontece no Xanecall elll, que
estdo localizados no centro da
cidade. “S6 temos é que
agradecer a todos os clien-
tes que confiaram em nés e
nos ajudaram a chegar
aqui, apesar das dificulda-
des”, salienta Isabel Eugénio.

trofurano (um anti-bacteriano
potencialmente cancerigeno
que foi utilizado ilegalmente por
algumas empresas na alimenta-
cdodasaves) que 0 negécio mais
se ressentiu.

“As pessoas tiveram mui-
to medo. Ja tinhamos o segun-
do estabelecimento e tihhamos
dias em que nem um frango as-
sado se vendia”, lembrou Maria
Isabel Eugénio.

Desde essa altura, 0 sector do
frango continuaan&oter melhorias
ecadavezvendemmenos. Tal deve-
setambémaconcorrénciados hiper
esupermercadosquecomegarama
forneceromesmoproduto.

S6 que a familia sempre soube
adaptar-seas necessidades doscli-
entes.

Aabertura do segundo esta-
belecimento, a 1 de Abril de
1997, foi o primeiro passo para
essa diversificacéo. “Durante o
fim-de-semana tinhamos
muitos clientes no Avenal,
mas durante a semana as
pessoas ndo apareciam” e
por isso Isabel Eugénio conven-
ceu 0 marido a abrirem uma
nova casa no centro da cidade.

Chegarama comprar primei-
ro o local onde actualmente fun-

ciona a Xaneca I, mas acaba-
ram por abrir primeiro as insta-
lagdes na rua Professor Manuel
José Antdnio. Com uma sala de
refei¢des e melhores condicdes,
o0 sucesso foi imediato. Volta-
ram as filas para comprar fran-
goassado e grelhados.

Entretanto, tiveram que se
adequar mais uma vez a procu-
ra e comegaram a investir tam-
bém na cozinha tradicional por-
tuguesa e ndo apenas nos gre-
Ihados.

0 Xaneca Ill comegou por ser
vocacionado apenas para o0
take-away (comida parafora) e
quando abriu nem sequer ti-
nham mesas, mas os clientes co-
megaram a querer mais e aca-
baram por fazer obras para po-
der colocar lugares sentados.

Em pouco tempo comecgaram
aservir pequenos-almogos e re-
feicdes com prato, com precos
convidativos. A hora de almogo
ha sempre muita procura pelos
pratos econémicos e pela comi-
daapeso, “com um equilibrio
entre o prego e a qualidade”,
como explica Alexandra Bastos.

A familia acaba por se dedi-
car totalmente a este negécio e
até as reunides semanais fami-
liares acabam por se tornar tam-
bém encontros profissionais. A
matriarca faz questdo de juntar
filhos e netos na sua casa, que
construiramno Avenal, todas as
segundas-feiras.

Mas José Eugénio teria pre-
ferido que as filhas tivessem se-
guido outro ramo profissional.
“Esta vida exige muito traba-
lho e tem muitas dificulda-
des. Cada vez estd mais difi-
cil”, afirmou.

A mde gosta que elas traba-
Ihem consigo, mas sabe que a
vida das suas filhas é muito di-
ficil e cheia de trabalho.

Pedro Antunes
pantunes@gazetacaldas.com



Cazvia das Caldas

mm O casal José Jodo e Isabel Eugénio. Vinte anos separam estas duas imagens no estabelecimento onde se venderam os primeiros frangos.

Alexandra Eugénio Barros tem
35 anos e recorda-se de como
gostava de uma maquina regis-
tadora antiga que os pais ti-
nham. “Eu s6 queria era mexer
namaquina. Paramimaquilo era
um brinquedo”.

Com 12 anos, os pais estavam
sempre a dizer-lhe para nao fi-
car dentro do balcdo porque era
ainda muito nova. Mesmo quan-
do comecou a ajudar, optaram
por a colocar na cozinha “por-
que eu era mais rebelde”. Ale-
xandra Barros ndo se importou
nada “porque sempre gostei de
experimentar o que se cozinha-
va’.

A jovem lembra-se como no
primeiro Xaneca compunha com
frango assado, batatas fritas e
uma salada bem temperada,
tudo servido em travessas das
Faiancas Bordalo Pinheiro. Isso
deixou de ser feito porque havia
clientes que ndo gostavam que
o frango quente viesse mistura-
do com a salada.

“A minha mée foi muito luta-
dora. Sempre que havia menos
afluéncia de clientes, inventa-
va sempre alguma coisa nova”,

K

.

Um verdadeiro negocio de familia

recorda.

A irma Carla Eugénio, mais
velha quatro anos, comecou logo
a trabalhar ao balcao para aju-
dar os pais. Dividia o atendi-
mento com o seu primo Fernan-
do Marques, que s6 podia estar
no café aos fins-de-semana.

“Eu lembro-me de vir do li-
ceu a correr, toda contente por
vir trabalhar para aqui”, recor-
dou Carla Eugénio. Depois o pai
comprou-lhes uma “acelera”
(pequena motorizada) e em 10
minutos faziam a viagem entre
a escola e o café. A primeira
mota foi roubada, mas acaba-
ram por ter de comprar outra
porque facilitava muito a vida
as duas irmas.

0 primo tinha casado na altu-
ra em que o primeiro Xaneca
abriu e fazia um part-time no
café. Uma ligacédo que ficou até
aos dias de hoje, acompanhan-
do a evolugdo do negécio.

“Lembro-me bem dos almo-
¢os de peixe-espada grelhado
que faziamos ao sabado”, recor-
da, sublinhando o facto de sem-
pre se terem dado bem. Actual-
mente fica sempre na caixa re-

gistadora do Xaneca Il aos fins-
de-semana e feriados.

Alexandra Bastos frequentou
0 curso de Psicologia Organiza-
cional até ao 42 ano na Univer-
sidade Lus6fona, mas como nao
pode seguir a vertente que pre-
tendia, acabou por desistir.

Foi nessa altura, em 2001, que
abriram o Xaneca Ill pelo qual a
filha mais nova ficou responsa-
vel. Antes disso, Alexandra Bas-
tos esteve a trabalhar no Algar-
ve, onde conheceu o seu mari-
do, Ricardo Barros.

Como era do Algarve ja tinha
muita experiéncia na restaura-
¢do, sector onde trabalhava to-
dos os verdes, mas tinha pro-
metido a si préprio que nunca
mais trabalhava num restauran-
te. No entanto, acabou por se
tornar o responsével de sala do
Xaneca II.

Embora tenha custado um
pouco habituar-se as Caldas da
Rainha, porque era tudo muito
diferente de Albufeira, onde
morava, acabou por se adaptar
bem e fazer novas amizades.

“As pessoas ganham confian-
¢a comigo e eu as vezes até

mm Mae e filha mais velha. Isabel e Carla estdo a frente do Xaneca Il. O take-away e os
petiscos sdo uma alternativa a redugcdo do consumo de frango

decido o que eles vdo comer
porque pedem-me sempre opi-
nido”, contou.

A descendéncia esta assegu-
rada. Carla Eugénio tem um fi-
lho com 11 anos e Alexandra
Barros tem dois filhos, uma me-
nina de cinco e um rapaz com
oito anos. As trés criancas gos-
tam de estar nos estabeleci-
mentos, até porque é uma for-
ma de estarem mais perto da
familia.

Para Isabel Eugénio trabalhar
com a familia tem vantagens e
desvantagens. Se por um lado é
bom poder sempre contar com
todos, sem que se reclamem os
direitos como trabalhadores, por
outro lado esse convivio laboral
desgasta o ambiente familiar.
“Mas tem mais vantagens do
que desvantagens”, sublinha.

Continuar ainvestirea
crescer

Apesar da crise, a familia
pretende investir nos seus es-
tabelecimentos. O pior é a bu-
rocracia que tem vindo a atra-
sar os projectos. “Andamos ha

muito tempo para conseguir fa-
zer obras”, referiu José Eugé-
nio.

0 objectivo é voltar a remo-
delar o Xaneca Il e fazer obras
de ampliacéo e melhoramentos
no Xaneca lll. “Queremos dar
melhores condigdes aos clien-
tes e para isso vamos fazer
obras, fazendo ao mesmo tem-
po melhorias nas cozinhas”, re-
feriu Isabel Eugénio.

Jaadquiriram umaloja ao lado
do Xaneca Ill para poderem cri-
ar aliuma sala de refei¢des, mas
ainda esperam que o projecto
esteja concluido para avancar
com 0 processo e as obras.

“Temos que fazer obras pe-
riodicamente porque estas ca-
sas precisam de ser remodela-
das”, considera a empresaria.
Embora fagam limpeza geral das
maquinas todas as semanas,
acham que também é importan-
te fazerem intervencdes de fun-
do para melhorar as condicdes
dos seus espacos.

A familia ndo quer subsidios
ou outras benesses, mas gosta-
va que fosse mais facil investir.
“Tudo o que temos foi conse-

guido com o nosso esforgo. Nin-
guém nos deu nada. Nem sequer
tivemos ajuda dos pais”, con-
cluiu Isabel Eugénio, salientan-
do que para se ter um negécio
préprio é preciso fazer muitos
sacrificios.

P.A.

CRONOLOGIA

1987 -abertura do Xaneca
1, na rua do Avenal, por José
Jodo Eugénio, a data como es-
tabelecimento em nome indi-
vidual

1993 - constitui¢éo da so-
ciedade Xaneca Snack-Bar,
Lda (sociedade com os pais e
filhas) com um capital social
de 100 mil euros

1997 - abertura do Xaneca
II, na rua Professor Manuel
José Anténio

2001 - Abertura do Xaneca
I, na rua José Pedro Ferreira

= A Xaneca 3 abriu em 2001. Alexandra Barros, filha dos fundadores (terceira a contar da

esquerda) com as funciondrios do terceiro estabelecimento.



UMA EMPRESA, VARIAS GERAGOES

Cazvla das Cakdas

Casa Zelu veste noivas ha mais de 40 anos

Maria de Lourdes Ferreira
nasceu em 1937 e teria 15anos
quando comegou a trabalhar no
comércio caldense. Primeiro foi
funciondria da Casa Antédo, onde
chegou a ganhar 150$00 (75 cén-
timos) por més. Este estabele-
cimento situava-se no local onde
estd hoje a loja Ornatus e na
época vendia tecidos e tinha
servico de alfaiataria.

Mais tarde passou paraa Casa
Monteiro, mantendo-se pratica-
mente no mesmo ramo de ne-
gécio, também dedicado a teci-
dos, lingerie e retrosaria.

Nessa altura ja namorava o
seu futuro marido, José Maria
Agostinho (1932-1972) que tra-
balhava na Casa Campos, tam-
bém do mesmo ramo e que fica-
vanaPraca da Fruta.

Maria de Lourdes conta que
foi entdo que Ihe ofereceram um
outro emprego tambhém no co-
mércio, a ganhar mil escudos
(cinco euros) por més em vez
dos 700 escudos (3,5 euros) que
auferia na Casa Monteiro. Ain-
da ponderou a oferta, mas aca-
bou por desistir em nome da
confianca que tinha no seu em-
pregador. Acabou por ficar e
rapidamente se tornou encarre-
gada de balcdo. “Quando saf
da Casa Monteiro ja ganha-
va esse valor”, recordou a co-
merciante, que sublinhou vari-
asvezesaamizade quealigava
a0 ex-patrao.

A Zelu,um projecto do casal,
abriu portas ao ptblicoa 15 de
Maio de 1968 no n2 48 da Rua
Herdis da Grande Guerra (onde
é a For Men). Vendia las, teci-
dos, atoalhados e téxteis-lar,
como as lojas onde ambos ti-
nham trabalhado.

“Naquele tempo o comér-
cio estava aberto nesse dia”,
recordou a comerciante. José
Maria Ferreira era uma pessoa
atenta, semprea procura de ino-

Hm José Maria Agostinho (1932-1972) foi um dos fundadores da Zelu. Ao lado Maria de Lourdes Ferreira acompanhada pelos filhos Paulo e Susana
Agostinho. Os trés sdo sécio-gerentes do grupo.

vagdo eia comfrequénciaaLis-
boa ver o que as casas da capi-
tal faziam nas suas montras
para poder inovar nas Caldas.

longada. Paulo tinha oito anos
e Susana, quatro. A viliva ndo
se deixou abater e pegou em
maos o negdcio que tinha inici-

alizada em vestidos de noivas.

“Era um sucesso. As pes-
soas gostavam de ver as
provas e até cheguei a pen-

vestidos para noivas. Maria de
Lourdes Ferreira recorda-se de
viajar aos armazéns do Norte
para fazer compras. “Eu saia

A Casa Zelu abriu no Dia da Cidade em 1968 a vender tecidos a metro. Mal sabia ainda o casal
fundador que iria especializar-se e tornar-se numa das primeiras casas do pais especializada em
noivas. Quarenta e dois anos passados a casa cresceu e a matriarca Maria de Lourdes Ferreira ja
conta com os dois filhos na gestdo deste grupo empresarial caldense que possui quatro lojas
(duas nas Caldas e duas em Lisboa). Em 2008 facturaram mais de meio milhdo de euros.

Chegava até a escrever propo-
sitadamente com erros para as
pessoas pararem, nem que fos-
se para corrigir 0 que estava
errado. “Interessava era atra-
ir gente a loja”, contou a co-
merciante.

Aprimeiralocalizacdo da Zelu
durou 12 anos, ja com uma pe-
quena drea dedicada as noivas.
Durante este tempo nasceriam
os dois filhos do casal - Paulo e
Susana Agostinho.

Em 1972 José Maria Agostinho
faleceu, vitima de doenca pro-

ado com o seu marido.

As necessidades de mais es-
paco eram Gbvias e por isso a
matriarca decidiu mudar paraa
loja actual, situada um pouco
mais a frente. “S6 que tinha
um problema. Tinha uma
renda de mil escudos e pas-
sei a pagar 20 contos!”.

Mas mudou-se. Na altura ja
tinha duas empregadas e conti-
nuava a vender tecidos, linge-
rie, atoalhados, bordados, cam-
braias, missangas e retrosaria.
Mas aumentou a area especi-

sar que em vez de ter dedi-
cado uma pequena parte,
deveria ter concedido mais
espago para as noivas”. Essa
decisdo s6 a tomaria, porém,
mais tarde.

Nos anos oitenta a Zelu dedi-
ca-se também a confeccédo e
chegou ater 14 funciondrias, das
quais cinco a trabalhar no ateli-
er e nove no balcdo.

Pouco a pouco comeca a ha-
ver algum desinteresse pela
drea dos tecidos e chegaa hora
deapostar na especializacdo dos

mm Imagens da Zelu quando foi inaugurada, em 1968. J4 tem vestidos de noiva mas ainda se dedica a venda de tecidos

as cinco da manha, levava
os meus dois filhos atrés.
Tinha o melhor Fiat da altu-
ra, um 1500, que andou qui-
lI6metros e quilémetros...”,
recordou a comerciante.

AEXPANSAO

“Chegamos a vestir du-
rante os meses de verdo 20 a
30 noivas por semana”, con-
tou Maria de Lourdes Ferreira,
referindo-se as décadas de 80 e
90. Na sua opinido, o forte do
seu negdcio é 0 servico pos-ven-
da e ndo foram raras as vezes
que iam vestir a noiva a casa,
fosse ela de Ferreira do Alente-
jo ou de Braga. "Ninguém pa-
gava mais por isso”, contoua
empresaria, explicando que é
raro, mas ainda o fazem. “Fo-
mos hé dias a Nazaré pois
como vestimos a mée, ago-
rativemos que vestir a filha”,
contou.

A casa Zelu veste noivas de
todo o pais e tambhém quem esta
emigrado. “Temos clientes da
Suiga, Inglaterra e Franga
que compram os vestidos
com um ano de antecedén-
cia”, contou a empresaria.

Por sugestéo dos fornecedo-
res, mae e filhos comegaram a
frequentar as feiras internacio-
nais. E em 1989 Maria de Lour-

des Ferreira toma a deciséo de
abriruma loja em Lishoa.

“Tinhamos duas ou trés
colecgdes que ndo se ven-
diam nas Caldas porque
eram demasiado inovado-
ras e precisavam de ou-
tros mercados”, disse a em-
presdria. Foi assim que abri-
ram a loja Rebecca Noivas, na
zona do Marqués de Pombal.
Como fica na Rua Camilo
Castelo Branco, escolheram
aquele nome pois ha uma
obra deste autor onde hd uma
personagem que é uma noiva
homédnima.

A continuacéo da expansao
do negdcio da-se em 1994,
através da abertura da ter-
ceira casa do grupo, também
perto do Marqués - a loja
Cymbeline, uma marca fran-
cesa que tinha os proprieta-
rios da Zelu como seus repre-
sentantes em Portugal.

Em 1998 abre a quarta loja
da familia (e a segunda das
Caldas). Também se chama
Cymbeline e fica na Rua Hen-
rique Sales. Os trés sécios ti-
veram de convencer a marca
francesa que a cidade era
uma boa aposta porque 0s
seus fornecedores preferiam
outra localidade de maior di-
mensao.

Ao todo na estrutura tra-
balham 10 pessoas, cinco nas
Caldas e as restantes nas lo-
jas em Lisbhoa. Ha varios tra-
balhos que sdo pedidos em
outsourcing como, por exem-
plo, bordados especificos que
as noivas queiram nos seus
vestidos.

Apesar da crise, a expan-
sdo do grupo ndo parou, es-
tando prevista para breve
uma nova abertura.

Natacha Narciso
nnarciso@gazetacaldas.com



Cazvia das Caldas

Um gestor e uma estilista para
continuar o negocio da familia

“Somos uma das primei-
ras lojas da especialidade
do pais”, disse Paulo Agosti-
nho, 45 anos, que tirou o curso
de Gestdo e desde 0s 24 que tra-
balha para a empresa familiar.
E 0 responsavel pela vertente
administrativa e financeira, en-
quanto que a sua irmd, Susana
Agostinho, é a criativa (ver cai-
xa) da casa, hoje com sua pré-
priamarca.

Paulo Agostinho tinha quatro
anos quando a Zelu abriu e re-
cordaacapacidade inovadorada
sua mae que sempre apostou
em accdes de marketing. Brin-
cava com 0s amigos no Beco do
Borralho enquanto a sua mae
mandava fazer flyers de divul-
gacdo da sua casa comercial,
que ao fim de semana espalha-
vam pelas aldeias da regido du-
rante os passeios em familia.

Lembra-se também de quan-
do a mde mandou fazer um fil-
me sobre a Zelu que passava
antes dos filmes no cinema e que
chegou a ser exibido no Estudio
Um. Também fez andncios na
Radio Renascenca e paginas in-
teiras de publicidade nos jornais
da época para dar a conhecera
especificidade do seu negdcio.
“Eram acgdes muito bem fei-
tas que marcaram a diferen-
¢a”, contou o gestor.

“N6s continudmos a mar-
ca que as pessoas sabem que
érigorosa e cumpridora”, dis-
se 0empresario, que divide o ne-
gbéciocomamae eairma.

0 segredo para manter um
negdcio ha 42 anos é apenas
“trabalho, rigor, espirito de
sacrifico, muita dedicacdo e
também algum talento”, dis-
se 0 empresario. Na sua opinido,
a mae, Lourdes Ferreira, “é o
nosso melhor balcao”.

Segundo dados do INE,emre-
lagédo a dltima década dos anos
90 “houve um decréscimo de

50% nos casamentos, ao
passo que a oferta aumen-
tou”, disse Paulo Agostinho. S6
nas Caldas hd cinco lojas. Hoje
em dia é dificil saber como se
chega as 40 mil pessoas que ain-
da casam em Portugal.

As noivas que escolnemaZelu
continuam a chegar de todo o
pais. Cerca de 70% sao de fora do
concelho das Caldas. Vém de Bra-
ga, Sintra, Cascais, Montijo e “é
uma pena que a cidade ndo
tenha uma sinalética em con-
digbes”, disse 0 empresario.

O proprio cartdo de visita da
lojatemno verso a localizacéo
dos parques de estacionamen-
to da cidade. Paulo Agostinho
diz que as Caldas “tem bom co-
mércio e lojas que ndo a dei-
xam ficar nada mal”. Mas
apesar dos bons espacos, “0
meio envolvente ndo evoluiu
tanto como deveria e ndo se
adequa aos novos tempos”.

A festa ndo pode parar

Ainda a Zelu funcionava no
n248 quando Susana Agostinho
assistiu a uma venda que lhe
marcou o futuro - um vestido de
noiva vermelho. “E mesmo isto
que quero fazer!”, pensou para
consigo e de facto todo o seu
percurso foi nesse sentido. “Até
porque sair todos os dias do
Colégio [Ramalho Ortigao] e
ver diariamente vestir prin-
cesas é algo que nos mar-
ca”, recorda.

Hoje a caldense, de 41 anos,
tema suamarca propria e é es-
tilista de noivas. Foi estudar Es-
tilismo no Citex para o Porto du-
rante quatro anos com o objec-
tivo especifico de apoiar a Zelu.
Durante muito tempo Susana
Agostinho fui a tnica estilista
portuguesa especializada em
noivas e por isso muito “assedi-
ada” por varias marcas interna-

cionais para ser consultora.

“Criar um vestido de noi-
va é construir um sonho. Po-
demos casar 10 vezes com 0
mesmo empenho, mas ne-
nhum é como o primeiro”,
conta.

Segundo a criadora de moda,
cada vestido e cada noiva sdo
tinicos. Logo tem que ser dese-
nhado com emocdes.

Susana Agostinho diz que a
medida que se vai aproximando
adata, a cliente vai diminuindo
aconfianca e ficando mais ner-
vosa. “E pois preciso manter
a nossa qualidade e a nossa
inovagdo”, explicou a estilis-
ta, que respeita o sonho das
suas clientes paraaquele dia es-
pecial, sem esquecer as carac-
teristicas do seu corpo e as ten-
déncias da moda.

“0 nosso vestido ndo tem
nada a ver com o da nossa
mae”, disse a criadora de moda,
explicando que hoje uma noiva
ndo aceita vestir algo que ndao
permita mexer-se. Hoje em dia
a noiva quer dancar e estar a
vontade, “mesmo que queira
estar fantdstica e ser o foco
da atengdo das 150 pessoas
que convidou”.

Susana Agostinho possui a
sua prépria marca, faz as suas
préprias coleccdes e frequenta
as feiras internacionais. Actu-
almente diz que estamos a vol-
tar aos grandes romanticos.
“Em épocas de grandes cri-
ses, as estruturas dos cria-
dores ndo podem parar,
caso contrério o resto da
sociedade entra em depres-
sd0”, disse. Na sua opinido, a
festatambém tem que continu-
ar e “se ndo se faz com 200
pessoas, faz-se com 100. Mas
a rainha estda Ia na mesma”.

Cronologia

Guerra

rua

Sales

des Ferreira.

1968 - Inauguracao da Zelu no n2 48 da R. Her6is da Grande
1979 -Mudanca paraas actuais instalagdes non256 damesma

1989 - Inauguracio da Rebecca-Noivas em Lishoa
1994 - Inauguracéo da Cymbeline em Lishoa
1998 - Inauguracéo da Cymbeline-Caldas na Rua Henrique

0grupo é composto por duas sociedades por quotas - a Géno-
va, Lda. (detentora das lojas Rebecca-Noivas e Susana Agosti-
nho) e a Virtual, Lda. (que detém as lojas de marca Cymbeline).
Ambas tém um capital social de 100 mil euros, repartido em '™®José Maria Agostinho e Maria
partes iguais pelos trés sdcios. A primeira loja Zelu pertence
integralmente a empresdria emnome individual Mariade Lour-  gecidiu investir na loja

de Lourdes Ferreira com o filho,
Paulo, no ano em que o casal

0 cor do vestido deve ser aquela
que a noiva sonhar

mm Susana Agostinho foi uma das primeiras estilistas em
Portugal dedicada em exclusivo aos vestidos de noiva

Sdcia-gerente, estilista resi-
dente, conselheira da marca,
responsavel por eventos. Susa-
na Agostinho é tudo isto e tem
ainda a sua propria marca que
vende nas suas lojas.

“Estamos cd hda 42 anos e
as pessoas procuram-nos
pela credibilidade e porque
sabem que sdo bem servi-
das”, disse a criadora. A loja
faz provas aos sabados e até aos
domingos pois sabem que ha cli-
entes que ndo podem vir a ou-
tros dias. “Estamos muito
atentos as necessidades dos
nossos clientes”, disse a cria-
dora.

Este ano instituiram o Desig-
ner Day, algo que se faz inter-
nacionalmente. Nesse dia Susa-
na Agostinho vem as Caldas
(normalmente esté em Lisboa)
eapresenta as suas ideias aos

clientes, com horas marcadas.
“E uma inovagdo a que nos
propusemos e que é feita
pelas grandes marcas”, con-
tou.

Hoje em dia um vestido de
noiva pode custar entre 300 e 0s
3.000 euros e tudo o resto é es-
colhido em funcdo do tipo de
vestido. Este pode incluir saio-
te, que se usa ou ndo consoante
asuadinamica. A lingerie tam-
bém é escolhida de acordo com
o corte do vestido “pois traba-
lhamos sobre uma forma
que é o corpo da noiva, logo
é um pormenor muita impor-
tante”, disse a criadora.

Segue-se a escolha dos sa-
patos e dos acessérios como 0s
anéis, pulseiras, apliques de ca-
belo e os brincos. Este tltimos
podem ser de familia ou a noiva
pode preferir pecas contempo-

raneas. Ha quem queira seguir
a tradicao inglesa e usar uma
peca de roupa emprestado, ou-
tra oferecida, umaantigae uma
de cor azul (ha quem diga que
também se deve levar uma peca
roubada).

Indispensével é o bouquet ou
uma estrutura que a noiva leve
namao e que deve ser estuda-
do por quem cria o vestido.

0 uso do branco é uma ideia
vitoriana pois antes as noivas
vestiam-se segundo as cores das
suas cortes ou das épocas. “A
cor do vestido de noiva deve
ser aquele com que ela so-
nhar”, disse a criadora.

E quais foram os vestidos
mais invulgares que ja vende-
ram? Maria de Lourdes Ferreira
contou que hd 30 anos vendeu
para uma jovem do Chéo da Pa-
rada um vestido todo vermelho,
plissado com um corte imperial
e saiaem soleil.

Susana tinha 20 anos quando
criou 0 seu primeiro vestido co-
lorido, neste caso, roxo. “O ves-
tido de noiva é algo magico
etem esse dom - pode-se es-
colher naquele dia aimagem
que se quer recordar para
toda vida”, concluiu.

Natacha Narciso
nnarciso@gazetacaldas.com

Mae e filha compraram os
vestidos na Zelu

Sofia Sousa, 49 anos, casou
em Julho de 1979 e comprou o
seu vestido na Zelu. “J& naque-
le tempo esta era uma casa
de referéncia”, conta esta cli-
ente, cuja filha, Patricia Sousa,
comprou recentemente o seu
vestido na mesma casa.

Aarquitecta de 30 anos esco-
Iheu um vestido contemporaneo
apos ter experimentado 18 mo-
delos e teve o aconselhamento
de Lourdes Ferreira, que comela
conversou sobre o que preten-
dia para a festa que esta mar-
cada para uma quinta da regiao
no préximo Outono.

“As pessoas que dizem
que ndo se querem casar é
porque nunca experimenta-
ram um vestido de noiva. E
uma verdadeira emogdo,
chorei logo quando experi-
mentei o primeiro modelo”,
contou a noiva.

“Quero um vestido que as
pessoas falem e que recordem
durante muitos anos”, disse

e m—

B Patricia e Sofia Sousa. A filha compra agora o vestido de
noiva na mesma casa onde a mae comprou o seu hd 31 anos.

Patricia Sousa. Antes de teridoa
Zelufoiaoutras lojas e chegoua
levar catélogos para experimen-
tar os modelos que achava que
Ihe assentariam melhor.

A mée, Sofia Sousa, celebra
na préxima quarta-feira, 21 de
Julho, 31 anos de casada. “Foi
um casamentdo, tinha 250
convidados e durou trés
dias”, disse. Recorda que jd na
altura gostou do atendimento

da Zelu e acrescentou que ele
se repetiu passadas trés déca-
das comasua filha.

0 seu vestido era um cai-cai
que em 1979 custou 30 contos
(150 euros) e agradou aos 250
convidados que assistirama ce-
riménia religiosa na Igreja do
Senhor da Pedra.

N.N.
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Braz Mendonca da Conceicao, Lda. - da venda de pi

(=]

Para se conhecer a histéria
desta firma é preciso recuar ao
seu fundador, Braz Mendonca
da Conceicéo (1923-1982), um
escalabitano que veio fazer a
tropa as Caldas da Rainha nos
anos quarenta e por cé ficou,
tendo comecado por trabalhar
no Thomaz dos Santos e em-
pregando-se mais tarde na
Casa Caldeano.

E nessa altura que se apai-
xona. O romance comegou
numa data e num local bem
caldenses: 15 de Maio de 1947,
dia das Festas da Cidade, jun-
to ao antigo casino (mais tar-
de Casa da Cultura). Angela Ri-
beiro Marques, entéo com 26
anos, trabalhava nos Correios
como telefonista e recorda
bem o dia em que conheceu o
homem que viria a ser 0 seu
marido.

Casaram-se em 1949 e du-
rante mais de uma década, Braz
Conceicdo continuaria empre-
gado da Casa Caldeano, até
que em 1960 resolve trabalhar
por conta prépria num arma-
zém que aluga na Rua da Elec-
tricidade (hoje Rua Dr. Sauda-
de e Silva). A actividade cen-
tra-se no fabrico de cera para
soalho e em ganchos para te-
Iha (um artigo feito em arame
que segurava as telhas burro,
muito em uso na época). Fa-
bricatambém, ele préprio (ndo
tinha empregados), os pacotes
de papel pardo para o emba-
lamento e faz também filtros
para automéveis, chegando
mesmo a importar feltro de In-
glaterra para integrar na sua
producdo caseira.

“Era muito habilidoso e ti-
nha muitas ideias. E era um
perfeccionista. Com condi-
¢des apropriadas, teria
dado um bom engenheiro
de produgédo ou um projec-
tista”, diz o filho mais velho
José Mendonca, ele proprio en-
genheiro, acerca do seu pai.

Gracas a sua habilidade e
capacidade de trabalho, o ne-
gécio corria de feicdo. Angela
continuava como telefonista
nos Correios e entretanto o
casal tivera ja dois filhos: José
em 1950, e Carlos em 1954.

Mas as vezes a desgraca
bate a porta e esta tomou a
forma de um grande incéndio.
“Avistava-se até na Foz da
Arelho”, conta Angela Concei-
¢do, que ainda hoje, 40 anos
volvidos, fala com emocéo da-
quele dia de 1962 em que o fa-
brico de cera descambou num
fogo que queimou a cara e as
maos ao seu marido e o obri-
gou a recomecar do zero.

Braz Conceicdo manteve o
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mm Braz Mendonga da Conceigdo (1923-1982) fundou a firma homénima em 1965 na Rua Dr. Miguel Bombarda, que é hoje gerida pela vitiva e pelos dois filhos.

armazém, mas desistiu de fa-
bricar cera. E continuou nos ne-
gécios: foi vendedor de aglo-
merados de madeira e artigos
de drogaria, lampadas, pilhas,
fechaduras e - com o apareci-

Outros produtos emergem
no mercado: 0os motores de
rega e os atomizadores, que
vém substituir os velhos pul-
verizadores de cobre. E com
estes que ird abrir em 1965 a

balhador, mas dizia que
gostava de dormir descan-
sado. Tinha medo de tomar
compromissos que ndo
fosse capaz de cumprir. Eu
é que lhe dei forga. Disse-

quentadas da cidade. “Esta
rua era um corrupio de
gente que chegava dos
comboios... vinham a pi-
nha”, recorda a viuva, hoje
com 89 anos.

E em Agosto de 1965 que Braz Mendonga da Conceicdo abre na Rua Dr. Miguel Bombarda uma casa
que vende essencialmente atomizadores e motores de rega. Um passo de gigante para um empre-
sdrio que até entdo se dedicara a vdrias actividades comerciais, artesanais e industriais, mas que
receara avancar para que, a época, representava algum félego - um trespasse de 8000 escudos (40
euros) para instalar a sua firma.
Hoje esta casa é uma das mais conhecidas das Caldas e é gerida pela vitiva do fundador e pelos
dois filhos, ambos engenheiros, que souberam olhar para o futuro e criar ofertas para responder a

novas necessidades.

mento dos plasticos - também
de baldes e alguidares. Em
breve esta também numa acti-
vidade prépria da época, que
consistia em zincar pregos. E
faz mesmo uma incurséo na
recauchutagem de pneus de
camides.

loja que ainda hoje existe na
Rua Dr. Miguel Bombarda, ge-
rida pela sua mulher e os dois
filhos.

“Ele soube que o espa-
nhol ia trespassar a casa e
andou muito indeciso. O
meu marido era muito tra-

mmBraz Mendonga da Conceigdo e Angela Ribeiro Marques
numa fotografia de 1948

lhe que a loja ficava mesmo
no caminho da estagao”.
Angela Conceicgéo conta que
naquele tempo a feira das se-
gundas-feiras decorria no es-
paco que é hoje a Av. da Inde-
pendéncia Nacional e que
aquela rua era das mais fre-

0 trespasse é formalizado
num documento que faria hoje
arrepiar qualquer notario ou
causidico-um pedaco de pa-
pel pardo onde o “espanhol”
Avelino Cendor Portela cede a
sua loja de chapéus de chuva
as actividades de Braz Concei-

¢do por oito contos (40 euros).

ABraz Mendonca da Concei-
¢ao, Lda. abre ao publicoa 15
de Agosto de 1965. “Sem fes-
tas nem inauguragdes, que
nesse tempo ndo havia
nada disse”, conta Angela.

Aaposta do comerciante re-
vela-se acertada: atomizado-
res, motores de rega e aces-
sOrios sao um mercado emer-
gente para o sector agricola
nos anos sessenta.

Sempre cauteloso, Braz
Mendonca ndo arriscou por
logo um empregado e traba-
lhou sempre sozinho a frente
da loja. S6 poucos meses de-
pois da morte do seu funda-
dor, em 1982, a firma viria a
ter um empregado - Paulo Sér-
gio, entdo com 14 anos que ain-
da hoje nela se mantém (ver
caixa).

Carlos Cipriano
cc@gazetacaldas.com

mm Nelson, Neves, Rui, José Mendonga e Paulo Sérgio. Funciondrios e patrdo em 1988 durante
uma mudanga proviséria de instalagdes para fazer obras na loja.
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rodutos agricolas as energias renovaveis
A importancia da engenharia

“Somos uma empresa li-
der em sistemas de rega,
somos especialistas em
bombagem, temos alvara de
instalagdo de sistemas foto-
voltaicos [produgdo de ener-
gia eléctrica para uso proprio e
venda a EDP através de painéis
solares], e entramos no mer-
cado do tratamento de
dguas por via da nossa afi-
nidade com a preservagdo
do ambiente”. E assim que
Carlos Mendonca, 56 anos, ca-
racteriza a empresa que o seu
pai criou e cuja gestdo partilha
hoje com o seu irméo e a sua
mée.

Em paralelo a loja vende ain-
da produtos como os que havia
ha quatro décadas, mas hoje a
componente agricola da firma
representa 40% da sua factura-
¢do, quando noutros tempos
chegou aos 60%.

Uma das etapas mais mar-
cantes desta empresa data dos
anos setenta, com o boom dos
sistemas de rega. A firma apos-
ta forte neste mercado e chega
a ter cinco empregados dedi-
cados a esta actividade (actu-
almente s6 tem dois trabalha-
dores). Hoje este é um merca-
do maduro, mas Carlos Men-
donca diz que sempre tiveram
a preocupacdo de perscrutar
novas actividades e dai a apos-
ta nos tratamentos de dguas,
bombagens e agora nas ener-
gias renovdveis. Alias, a mon-
tra da loja que em tempos ti-
nha produtos para a agricultu-
ra, conta hoje com jogos didac-
ticos para criancas baseados
em energia solar, alguns deles
nascidos na Faculdade de Ci-
éncias de Lishoa.

Durante estes anos, a em-
presa foi também uma espécie
de escola que formou especia-
listas em sistemas de rega pois
alguns dos funcionarios que por
|a passaram, acabaram por se
langar também nos seus negé-
cios nesta drea.

E como foi que a loja que ven-
dia atomizadores é hoje lider
em modernos sistemas de
rega? A historia das empresas
é, também, a histdria das pes-
soas que nelas trabalham.

Carlos, o filho mais novo de
Braz Mendonca, tinha 20 anos
em 25 de Abril de 1974 e abra-
cou arevolucdo. Na altura es-
tudava no ISEL (Instituto Supe-
rior de Engenharia de Lisboa) a
noite e trabalhava de dia nas
OGMA (Oficinas Gerais de Ma-
terial Aerondutico) em Alver-
ca, uma forma de entdo esca-
par aguerracolonial. “A alter-
nativa era desertar”, conta
Carlos Mendonga, que a data
detinha ja uma postura activa
de oposicdo a ditadura.

0 seu empenho revoluciona-
rio leva-o a interromper os es-
tudos e a dedicar-se a politica
atempo inteiro. Esta experién-
cia durard até 1980, quando o
pai o convida para trabalhar
com ele, aproveitando ainda
para concluir o curso de enge-
nheiro electromecanico a noi-
te. No fim de contas, um enge-
nheiro viria a ser muito util a
firma, como mais tarde se viria
aprovar.

“Somos o tipico comércio
tradicional”

E se um engenheiro ja era
uma mais-valia, dois engenhei-
ros eram-no muito mais. José
Mendonga, 0 irmao mais velho,
tem um percurso parcialmente
coincidente: também estudava
no ISEL e trabalhava nas OGMA.
E pela mesma razdo de ndo
querer ir para uma guerra que
considerava injusta.

Termina o bacharelato em
1976, mas antes disso ja dava
aulas. Trabalhos Manuais, mais
tarde Educacdo Visual e Tec-
noldgica. O professor Mendon-
caandou por escolas de Lishoa,
Azambuja, Caldas da Rainha e
Obidos onde se pré-reformou
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=m0 documento do trespasse da loja, escrito numa folha de
papel pardo. A época a palavra e honra dos homens contava

mais do que a burocracia

= No edificio da loja (que depois do trespasse acabaria
por ser adquirida pelo fundador da empresa) funcionou
entre 1936 e 1952 o Colégio Ramalho Ortigdo. Recentemente
a montra do estabelecimento foi decorada com uma
exposi¢do que contava essa histéria.

em 2007, antes de fazer 60 anos.
“Ndo me estava a agradar
entrar como avaliador no
processo de avaliacdo dos
meus colegas”, conta, quei-
xando-se das politicas que ge-
raram “um clima de concor-
réncia e competi¢do pouco
solidaria” entre os professo-
res.

Areforma colocou-0 a tem-
po inteiro na gestdo da Braz
Mendonca da Conceigdo, Lda.
a qual, de resto, sempre esti-
veraligado. Em menino era para
aloja do pai que vinha depois
das aulas e era ali que passava
parte das férias escolares.

Naquela idade ndo pensava
vir um dia para a firma, mas
reconhece que foram as activi-
dades que ali desenvolveu, li-
gadas aos motores, as maqui-
nas e a variados equipamentos,
que influenciaram a sua voca-
¢ao e formagédo em engenha-
ria.

A mée, Angela, ndo é uma
figura decorativa. Aos 89 anos
cabe-lhe a parte administrati-
vada firmae é vé-la, ao telefo-
ne, rodeada de papéis e dossi-
ers.

Carlos Mendonca diz que é
prestacéo de servigos, mais do
que a venda ao balcao, que re-
presenta o grosso da sua fac-
turacdo. “Somos o tipico co-
mércio tradicional. E raro
vendermos uma coisa sem
ter que explicar o que é e
como funciona. E é isso que
caracteriza a relagdo de

proximidade deste tipo de
comércio”.

A crise também se tem feito
sentir neste sector e as vendas
a0 balcdo diminuiram. Sdo os
particulares que se retraem na
compra de pequenos artigos
parajardinagem e rega. E séo
0s construtores civis que estao
parados e ndo lhes adjudicam
algumas subempreitadas (a
empresa tem alvara para ins-
talacdo de equipamentos me-
canicos e costuma montar sis-
temas de bombagem).Mas
onde a crise mais se nota é nos
pagamentos atrasados. “Te-
mos clientes que dizem que
ndo nos pagam porque
também ndo lhes pagam a
eles...”, lamenta-se Carlos
Mendonca.

Aboa noticia é que desde ha
um ano a Braz Mendonca da
Conceicdo Lda. conseguiu ser
distribuidora da prestigiada ITT
que vende bombas Lowara e
Flygt. Quem percebe deste sec-
tor, diz que é material topo de
gamae que sé o facto de o re-
presentarem abona a favor da
imagem.

Para o futuro, dizem os ir-
mados, a estratégia passa por
“consolidar as franjas de
mercado em que estamos
implantados e pugnar pela
assisténcia pés-venda que é
uma coisa que nos tem dis-
tinguido”.

C.C.

“Nao gosto muito de mudancas”

Paulo Sérgio tinha 14 anos
quando veio para o balcéo des-
ta casa comercial. Natural da
Nazaré, vivia entdo em Salir do
Porto e é um amigo da familia,
Joaquim Godinho, que lhe fala
da possibilidade deste empre-
go. Estava-se em Marco de 1982,
Braz Mendonca tinha morrido
trés meses anos e a contrata-
céo do jovem Paulo é um dos
primeiros actos de gestdo de
Carlos Mendonca.

“Naquela altura havia um
movimento continuo ao bal-
cdo de gente a comprar pe-
¢as para atomizadores e
motores de rega”, conta 0 em-
pregado, que ganhava entdo
quatro contos por més (20 eu-
ros), mas foi em poucos meses
aumentado para 4500 escudos.

Do balcdo, Paulo passa a as-
sumir actividades administrati-
vas e técnicas. Acompanha a
evolugéo daempresae hoje par-
te do seu tempo é passado em
trabalho exterior em tarefas de
instalacéo, montagem e assis-
ténciaa clientes. Admite que é

agradavel trabalhar-se fora,
mas tem oinconveniente de ndo
ter hordrios certos. Afinal ndo
se pode deixar um cliente pen-
durado e - se tiver que ser-o
dia de trabalho prolonga-se até
tarde.

Entretanto, casou, estudou a
noite na Bordalo Pinheiro para
fazer 0 102ano (antes s tinhao
antigo 20 ano do ciclo) e vive
hoje no Chéo da Parada. Mas ha
28anos que trabalha no mesmo
sitio (com uma curta experién-
cia de trés meses de trabalho
na Suica que néo o entusias-
mou).

Porqué esta fidelidade auma
empresanuma época em que é
frequente mudar de emprego?

“Tem a ver, por um lado,
com a minha maneira de ser
-ndo gosto muito de mudan-
¢as -, e por outro, com a en-
tidade patronal pois sempre
nos demos bem e séo pesso-
as que eu considero”.

C.C.

mm O funciondrio mais antigo da casa num dos poucos
momentos ao balcdo. A maior parte do tempo estd em
trabalho exterior.

CRONOLOGIA

1962 -Braz Mendonga da Conceicao regista-se como empre-

séario em nome individual

1965 - Abre a loja na Rua Dr. Miguel Bombarda.

1981 - Muda a firma para sociedade por quotas (Braz Men-
donca da Conceicéo Lda.) com um capital social de 150 contos
(750 euros), dos quais um terco sdo da sua mulher, Angela
Ribeiro Marques Mendongca da Conceigéo

1982 -Braz Mendonga da Conceigdo morre num acidente de

viagdo

1991 - Aumento do capital social da firma para 10 mil contos
(50 mil euros) distribuidos entre a vidva e os filhos.

Volume de negdcios

(emmilhares de euros)

Ano Euros
2005 [313
2006 | 246
2007 | 295
2008 | 275
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Agéncia Funeraria Neves foi criada nas Caldas da Rs

Neves, prosseguiu a partir de 1975

Jaime Neves organizou o pri-
meiro funeral aos 14 anos. O
calendariomarcava oano de 1963
e o jovem ficara encarregado
dos negdcios da empresa fami-
liar na auséncia dos pais.

“Apareceram os familiares
de uma pessoa que tinha fa-
lecido e eu consegui orien-
tar as coisas, juntamente
com um colaborador”, conta
o0 empresario, destacando que
quando os pais chegaram, no dia
seguinte, estava tudo tratado,
a excepcéo da documentacéo
porque ndo tinha os 18 anos ne-
cessarios para fazer a declara-
¢éo do 6bito no Registo Civil.

Esta foi a sua primeira “pro-
va de fogo”, mas Jaime Neves
sempre se lembra de ajudar os
pais na agéncia, fundada em
Junho de 1955. Nessa altura s6
havia nas Caldas a Agéncia Ra-
mos, da firma Jodo Ramos e
Companhia, que ja fechou as
suas portas.

0 seu pais, Jaime dos Santos
Neves (hoje com 88 anos), era
entdo funciondrio bancério e
abriu a casa de méveis e agén-
cia funeraria Neves, juntamen-
te com o s6cio Manuel Soares.
Esta sociedade viriaa durar ape-
nas um ano, ficando Jaime dos
Santos Neves comaagéncia que
se foi especializando na activi-
dade funerdria.

Filho Gnico de Laurinda Si-
mdes (1925-2003) e de Jaime dos
Santos Neves, Jaime Neves her-
dou do pai, além do nome, a
lnica actividade que viriaa co-
nhecer durante toda a sua vida
profissional. Nasceu em Leiria,
mas foi criado na Rua do Jardim
(hoje rua Alexandre Herculano),
onde os pais residem e a agén-
cia sempre se manteve. “Eu
passei a ser um habitante da
rua e também um pouco
“dono” dela”, brinca, lembran-
doasuavivéncia naquele espa-

¢o hd mais de meio século.
Naquela altura, e também
mais interessado nas brincadei-
ras da rua, Jaime Neves nem se
apercebia do trabalho dos pais.
S6 mais tarde viriaa compreen-
der que é uma vida “relativa-

el

O empresario Jaime dos Santos Neves (hoje com 88 anos) e a esposa Laurinda Sim&es (1925-2003) fundaram a maior e mais antiga funerdria caldense, negécio que o filho, Jaime

A

soas decidiam o que queri-
am ser”, conta. No seu caso foi
facil. “Esta é uma das activi-
dades em que ou se gosta ou
ndo se gosta. E eu sempre
gostei”.

E assim que pega no negécio

re

zava-se 0 nome caixao para de-
signar a caixa de madeira tos-
ca, forrada a pano exteriormen-
te, com que se faziam os enter-
ramentos.

Existem urnas de vérios tipos,
modelos e categorias, mas as

tos, existem ainda as de tampa
ou os baus, consoante a prefe-
réncia do cliente.

“De vez em quando sur-
gem algumas excentricida-
des, como o caso de quere-
rem uma urna de amarelo”,

A Agéncia Neves abriu portas em Junho de 1955 como casa de méveis e agéncia funerdria, tendo
por sdcios Jaime dos Santos Neves e Manuel Soares. A sociedade acabaria foi terminar um ano
depois ficando apenas Jaime dos Santos Neves, entdo com 34 anos, com o negdcio que acabaria
por especializar no ramo funerdrio e transformd-lo na agéncia mais conhecida das Caldas.

O filho dnico de Laurinda Simdes e Jaime dos Santos Neves, Jaime Neves herdou do pai, além do
nome, a unica actividade que viria a conhecer durante toda a sua vida profissional. Uma profissdo
que, apesar da sua especificidade, ndo deixou de sofrer também grandes alteragdes ao longo do

tempo.

mente presa porque os sete
dias da semana estdo sem-
pre incluidos em qualquer
servigo finebre que venhaa
acontecer”.

Ainda assim, o pequeno Jai-
me sempre ajudou a familia no
trabalho da funerdria. A suamée
costumava estofar o interior das
urnas - uma pratica que ja ndo
sefazporque agoraas urnas vém
prontas de fabrica-que vinham
em tosco, sem acabamento in-
terior. Alids, como o pai traba-
Ihava na sucursal do Banco de
Portugal das Caldas, era a sua
mae, Laurinda Simdes Neves, que
ficava naagéncia durante o dia.

Com os seus sete, 0ito anos
ja se entretinha a “pregar as
rendas no cetim e a dar cabo
da ponta dos dedos”, lembra,
adiantando que cresceu prati-
camente no meio das urnas que
se encontravam dispostas pela
loja, até que passaram a ter um
armazém e na Rua do Jardim fi-
cou apenas o escritorio e servi-
co de atendimento do publico.

Com o servigo militar cumpri-
do, em 1973, chegou a hora para
Jaime Neves de escolher uma
profissao. “Naquele tempo era
depois da tropa que as pes-

familiar, sucedendo ao seu pai,
mas agora assumindo uma pro-
fissionalizacdo que até entéo
ndo existira.

Mais tarde a empresa passa
ater funciondrios. Antes, quan-
do havia funerais, recorria-se
aos tarefeiros, normalmente os
engraxadores da Praca da Fru-
ta, conta Jaime Neves. Ndo era
dificil porque naquele tempo
havia pelo menos uns 15 naque-
lazonada cidade.

José Felizardo, empregado na
casa hd 15anos (ver caixa) con-
ta que aprendeu o oficio comos
seus colegas e o patrdo, mas
hoje em dia ja ha formacéo pro-
fissional nesta actividade, a car-
go da ANEL (Associacéo Nacio-
nal das Empresas Lutuosas), da
qual Jaime Neves, socio n0 28, é
actualmente o presidente da
Assembleia Geral.

DO CAIXAO A URNA

Nesta area também tém-se
registado muitas alteracdes. A
primeira delas - com especial
agrado do empresario-é a al-
teracdo do termo caixdo para
urna, pois trata-se do termo cor-
recto. E que antigamente utili-

funerarias ndo conseguem
abranger toda essa diversidade,
acabando por ter meia dizia de
modelos com os quais traba-
lham. Jaime Neves explica mes-
mo que a zona Norte tem um
tipo de urna diferente da de
Coimbra ou Lishoa.

Nas Caldas € o modelo Lis-
boa o mais utilizado. Trata-se
de uma urna rectangular, com
larguraigual a cabeca e aos pés,
enquanto que o modelo do Por-
totemacabeceiraumalargura
superior aos pés.

Aacrescentar a estes forma-

finais de 1976.

conta Jaime Neves, que ndo
pode satisfazer estes pedidos
porque prefere trabalhar ape-
nas com os modelos tradicio-
nais. “Mas ha fabricas que
tém vermelhas ou verdes,
para os adeptos clubisticos
mais fervorosos”, conta o
empresario, explicando que essa
“tradicdo” passou para 0s po-
tes de cinza, que os hd de vérias
cores e formatos, como é possi-
vel ver na exposicéo que tem na
sua loja.

Um funeral pode custar entre
0s 300 euros estipulados pelo

= Um Chevrolet americano foi o primeiro carro da empresa. O veiculo fez funerais até

Governo como “funeral social”
até aos 2000 euros ou muito
mais. Depende em grande par-
te daurna, que pode variar dos
325 aos 800 euros, embora as
haja também muito mais caras.
Por exemplo, uma urna de mog-
no parajazigo pode custar 1100
euros, em madeira munetejavai
a0s 2500 euros e depois ha ur-
nas em pau santo que atingem
quantias astronémicos.

Seja como for, os funerais em
jazigos estéo fora de moda, pelo
que ndo é nesta segmento que
Jaime Neves faz 0 grosso do seu
negacio. De resto, a actividade
funerdria tem-se mantido mais
ou menos constante, residindo
as principais diferencas numa
maior opgao pela cremagao e
uma menor procura pelo servi-
¢o dejazigo.

Apesar do aumento do nlime-
ro de pedidos de cremacéo, o
empresario nao vé necessidade
da criacdo de um crematdrio nas
Caldas, nem forma de o man-
ter, explicando que, pela proxi-
midade geogriéfica, estdao a des-
locar os corpos a Lishoa para
serem cremados.

Fatima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com



Cazvia das Caldas

iinha ha 55 anos
Faz falta um centro funerario nas Caldas

0 primeiro carro que a agéncia teve
foi um Chevrolet americano, depois
adaptado a carro funerdrio, cuja foto-
grafia ainda hoje a firma ostenta, orgu-
lhosamente, na parede do escritorio.
Nela é possivel ver o carro estacionado
naRua Ledo Azedo, junto as oficinas dos
Capristanos (actual Rodovidria). “Na
altura podiamos escolher o lugar
para estacionar, a sombra ou ao
sol, porque poucos carros havia
narua”, lembra Jaime Neves, acrescen-
tando que o veiculo manteve-se ao ser-
vico da empresa até Dezembro de 1976.

Mas quando a Agéncia Neves foi for-
mada, 0 veiculo de transporte nos fune-
rais eram as célebres carretas, um géne-
ro de carroca transformada em viatura
funerdria para a época, puxada por dois
homens.

Nessa altura os funerais erama “pas-
50" Jaime Neves recorda-se, por exem-
plo, de todas as ruas do Bairro dos Ar-
neiros serem em terra e 0 comegar a
haver alcatrdo ja perto da ponte. Todos
05 percursos passavam também pelo
centro da cidade, registando o empresa-
rio na meméria a esquina da mercearia
Pena como um local de passagem obri-
gatoria de qualquer funeral, que se diri-
gia a0 cemitério antigo, junto a Secla.

“Havia um respeito pelo per-
curso em que se dava sempre a
ultima passagem pela cidade”,
conta, acrescentando que os funerais
eram feitos a pé e 0 sacerdote acompa-
nhava-o, desde o domicilio até ao cemi-
tério. “Hoje em dia todas essas pré-
ticas estdo alteradas porque o
sacerdote faz as cerimdnias e
aguarda a chegada do corpo ao
cemitério”, explica, acrescentando que
90% dos funerais sao feitos pela Igreja
Catolica.

Dessa altura Jaime Neves lembra uma
histéria engracada. Os cortejos, a pé,
abrangiam toda a largura da rua e cor-
tavam o transito da Rua Heréis da Gran-
de Guerra até ao Largo Conde José de
Fontalva, em direccdo ao cemitério.
Quando se passava em frente & Santa
Casa da Misericérdia e ao Hotel Lisho-
nense comegavam as tentativas dos au-
tomdveis para ultrapassar o cortejo. Ha
um dia em que um individuo ultrapassa
0cortejo e ndo repara que vem um carro
de frente, batendo. “Dd-se um gran-
de estardalhago e toda a gente
parou para ver 0 que era, mas 0
cortejo seguiu para o cemitério
de Nossa Senhora do Pépulo”, con-
tou, acrescentando que quando chega-
ram ao cemitério “s estavam presen-
tes meia dizia de pessoas que
vinham atrds do carro funerdrio,
0 padre e o sacristdo. O restante
acompanhamento ficou a ver o aci-
dente”.

A Agéncia Neves também faz trasla-
dagdes, perddo, “repatriamento de ca-
daveres”, que é a expressao mais correc-

mm Anabela Neves e Jaime Neves. O casal detém desde 2002
a sociedade por quotas proprietaria da agéncia

ta. E tanto os faz de portugueses que
faleceram no estrangeiro, como com os
féretros de estrangeiros que pereceram
em Portugal. E, contudo, uma fatia do
negdcio muito pouco significativa, diz o
empresdrio, até porque hoje em diaé mais
econémico proceder-se a cremagéo e en-
viarapenas a urna com as cinzas para o
pais de destino.

Relativamente as Caldas da Rainha,
Jaime Neves diz que “hd falta de res-
peito e de dignidade” da parte das
entidades competentes por néo haver um
centrofunerério em condigdes onde pos-
sam ser velados os corpos. A Igreja de
Nossa Senhora da Conceicdo ndo tem
capelamortudria e a capela de S. Sebas-
tido, que foi utilizada como local de ve-
lamento, deixou de o ser quando foitrans-
formada em museu.

“0s velamentos s&o feitos no Mon-
tepio ou nas capelas dos préprios
cemitérios, que ndo tém dignidade
nem condigBes”, diz, realcando que uma
cidade comadimenséo das Caldas “devia
de ter um local com dignidade e es-
pago” paraesta prética.

Actualmente a agéncia possui duas
viaturas funerdrias e dentro de alguns
dias terd mais uma. Emrigor, ndo exis-
tem carros funerdrios originais. Estes ve-
iculos sdo carros normais que sao pos-
teriormente transformados para este fim.
Hoje em dia, porém, utilizam-se furgoes
e carrinhas para se transformarem em
carros funerérios.

0 empresario escusou-se a divulgar
ovolume de facturagdo da sua empresa,
que actualmente conta com quatro fun-
cionérios.

Trata-se uma profissdo marcadamen-
te masculina, muito devido ao esforco fi-
sico que implica, mas Jaime Neves afirma
que também hé mulheres, por quem diz
ter muito respeito e amizade, que séo
Gptimas profissionais na actividade.

E como serd o futuro? 0 empresério
diz que ideias hd muitas, S0 que nao se
podem concretizar, dada a conjuntura
do pais.

Actualmente com 61 anos, Jaime Ne-
ves diz querer aguentar a firma mais qua-
tro anos. “Aos 65 anos quero ir fa-
zer aquilo que nunca fiz em to-
dos estes anos: ter férias, des-
canso e ndo ter que estar preso a
nada”. £ que, como realca, “so 365
dias dedicados a actividade”, sem

ter direito a férias. “De vez em quan-
do 14 consigo fugir dois ou trés
dias, mas mesmo assim o telefo-
ne ndo pdra de tocar”, conta, acres-
centando que tém que estar sempre
prontos para dar apoio aos familiares
sete dias por semana.

0 telefone sempre foi o meio de con-
tacto privilegiado da empresa, mas an-
tes os familiares dos falecidos chegavam
air-lhe a casa hater a porta. Quandoia
ao cinema, Jaime Neves escolhia sempre
olugar da ponta porque, como aconte-
ceuvarias vezes, antes do filme terminar,
“vinha o porteiro chamar-me por-
que estavam pessoas a minha pro-
cura”. Outras vezes sdo jantares e almo-
¢0s que ficam a meio porque aemergén-
ciaassim o obriga. “A familia habituou-
se aiss0”, conclui o empresario,

Hoje ha telemdveis, a empresa tem
quatro empregados - trés agentes fune-
rérios e uma administrativa -, mas a pro-
fissdo exige uma disponibilidade total 24
horas por dia. Jaime Neves nao conse-
que distinguir uma época do ano com
mais funerais. E totalmente aleatdrio.

reforma

Por exemplo, este més de Julho de 2009
tem-se revelado o mais fraco em termos
de negécio, coisa que aconteceu 0 ano
passado em Abril.

£, pois, normal viverem-se muitos dias
seguidos de tédio numa agencia funera-
ria. Mas também hé picos de stress pois
acontece realizarem-se cinco ou seis fu-
nerais no mesmo dia.

Jé este & um sectorimune arecessao
econémica. Ou quase. “E 6bvio que
em tempos de dificuldades as
pessoas ndo querem um funeral
mais caro e optam pelo mais ba-
rato”, constata o empresério, que reali-
zauma média de 250 funerais por ano.
Ja 0 volume de negécios ndo o quis di-
vulgar.

Com duas filhas, ambas adultas e
comactividade profissional, o casal Jai-
me e Anabela n&o espera que estas algu-
mavez venham ainteressar-se pelo ne-
gocio da familia. As dreas de interesse
sdo outras: umaé licenciada em Mate-
méticas Aplicadas e a outra em Inglés e
Aleméo.

Para comemorar 0s 55 anos da em-
presa, Jaime Neves criou um boletim in-
formativo e obitudrio, de distribuicao
gratuita. O primeiro niimero saiu em Ju-
nho e tem como tema principal “Os es-
pagos sagrados”, onde o empresario
fala sobre os cemitérios primitivos e as
alteragdes que estes témtido ao longo
dos tempos.

0boletim dd ainda informagdes so-
bre o que fazer quando ocorre um hito
€0 obitudrio de Maio.

F.F.

Tintas e pincéis a espera da

Oespirito curioso e atento de Jaime Neves levou-o ainteressar-se pelojorna-
lismo einvestigacéo da histdrialocal.

Foi colaborador da Gazeta das Caldasna década de 60 do século passado,
alturaemque era chefe de redaccao deste semanario Domingos del Rio. Entreas
diversas pecas que fez, é oautor darubrica“Sabe quemfoi”, sobre personalidades,
edosuplemento O Gazetdrio, que faziajuntamente com Micael Faria e cujos textos
foram varias vezes cortados pela censura.

Maistarde,a partir de meados da década de 70, fez parte do Noticias das Caldias,
onde era cooperador e 0 paginador do préprio jornal. “Era o trabalho que eu
tinha todos os domingos a noite”, lembra.

Jaime Neves étambémautor de umlivro sobre atoponimia caldense eja possui

“Quando sdo criancas e
jovens marca muito”

mm O funciondrio mais antigo, José Felizardo, ladeado
pelos colegas Isidro Fiandeiro e Moisés Sousa

José Felizardo, tem 51 anos e
trabalha h& 15 anos na Agéncia
Neves como agente funerdrio e
motorista. Residente em Torna-
da, comegou a trabalhar aos 12
anos no ramo automével e ai
permaneceu durante mais de
duas décadas, mas o encerra-
mento das varias empresas
onde esteve levaram-no ao de-
semprego.

“Estou aqui hd 15 anos e
gosto do que fago”, diz, em-
bora reconhega que no inicio “é
sempre um pouco dificil por-
que é um servigo diferente
do que estava habituado”.

José Felizardo conta que tam-
bém tém que ser um bocado
psic6logos, ajudando as famili-
as naquelas horas tao dificeis.
Aprendeu o oficio com os funci-
onarios mais velhos e rapida-
mente comegou a tratar do ca-
daver, vestindo-o e preparando-
o.

Também nesta drea véo ha-
vendo inovacoes e, por exem-
plo, agora existem produtos di-
ferentes e mais modernos para
apreparacdo dos cadaveres.

José Felizardo lembra que ao

longo da sua actividade profis-
sional teve duas situaces que
foram particularmente dificeis
de suportar. Ha cinco ou seis
anos, a uma terca-feira, teve
que ir buscar uma bebé de 23
meses ao Hospital de Santa
Maria. Depois, na sexta-feira
seguinte, fez o funeral de uma
jovem de 19 anos. “Quando sao
criangas e jovens marca
muito”, conta, acrescentando
que qualquer uma das situacdes
marca porque “somos huma-
nos”.

Apesar de ndo ser um traba-
lho stressante, “marca em
certas situagdes”, conta o fun-
ciondrio.

A familia vé bem a sua pro-
fissdo. “Ndo vou para casa
falar do trabalho, mas ndo é
tabu”, refere José Felizardo,
adiantando que tem uma filha
com 12 anos, que ndo tem qual-
quer complexo comisso. “Mes-
mo na escola os colegas sa-
bem o que o pai faz e isso é
visto com naturalidade”, dis-
se.

F.F.

apontamentos sobre o roteiro das Caldas, que pretende vira publicar. Esta tam-
bémafazerumlevantamentosobre os cemitérios desde afundacéo daviladas
Caldas, noqualjulga poder publicar todos s cemitérios que existiram na cidade.

Apinturafoiumhobby que se prolongou durante dois outrés anos e que teve que
abandonar por falta de tempo. “Comecei a fazer retrato e pintura sem dar
porisso”, lembra, acrescentando quea dadaalturatambémse dedicoua pintura
debrasdes.

Mas a pintura exige alguma disponibilidade e, “nas alturas em que eu
menos esperava”, surgia sempre um telefonema ou um pedido e Jaime Neves
tinha que abandonar o que estavaafazer parair tratar do assunto. “Estraguei
muitos pincéis e tinta porque nao havia tempo para limpar e arrumar
devidamente”, conta, acrescentando que aindamantémem casatodo o equipa-
mentodesperado diaemquevenhaareforma.

F.F.

CURIOSIDADES

Gato Pingado - Nome que na giria é dado ao agente fune-
rario. A expressdo advém do facto de, ha séculos atrés, o
individuo que acompanhava o funeral levar um archote ou uma
velaacesa que, durante o percurso, ia pingando. Como ficava
todo sujo de cera, era-lhe dado 0 nome de gato pingado.

Auto-flinebre - nome do carro funerério

Servigo de archote - servi¢o da movimentagéo da urna

CRONOLOGIA

1955 - Jaime dos Santos Neves e Manuel Soares fundam
uma casa de moveis e agencia funerdria

1957 - com a saida de Manuel Soares, Jaime Neves fica
com a empresa em nome individual.

1975 - Jaime Neves (filho) sucede ao pai, mantendo a em-

presa em nome individual

2002 - Por obrigaczo legal, é constituida uma sociedade
por quotas, com um capital social de 10 mil euros entre Jaime
Neves e a esposa, Anabela Neves.




Cazvla das Cakdas

UMA EMPRESA, VARIAS GERAGOES

Curel alia inovacdo e tradicao num oficio secular

Luis Matias nasceua 11 de Setem-
bro de 1940 no lugar de Cabeco do
Boieiro, no Pego, para os lados de Al-
vorninha. Filho de gente humilde, que
trabalhava a terra, estudou até a 42
classe, com grande sacrificio dos
pais. Aos 12 anos, ainda gaiato e com
acontinuacdo dos estudos bemlonge
dos seus horizontes, Luis foi obriga-
doafazer-se homeme a ajudarem
casa com o frutodo seutrabalho. Va-
leu-lhe a “inspiragdo” do pai, que
apodsalgumtempoatrabalharcomo
filho nas suas terras decidiu que, se
houvesse saida da pobreza, teria que
ser noutro oficio.

“Nascido na aldeia, mal sa-
bia ler e escrever, mas era inte-
ligente e marcava um bocado a
diferenca em relagao as outras
pessoas dali. Disse-me: ‘vais
para a escola”, conta agora Luis
Matias, prestes a completar os 70
anos de idade. “Quando a escola
acabou, fui trabalhar a terra
com 0 meu pai, que teve, en-
tdo, esta ideia: o rapaz vai
aprender, vai para as navalhas,
porque os navalheiros é tudo
uma pobreza muito grande, mas
por ali pode haver uma saida.
Agora isto da agricultura nunca
dd nada. E 0 meu pai ndo se en-
ganou”. Foi assim que Luis Matias
foi “para as navalhas”.

0seu primeiro ‘mestre’ foi Fernan-
do Policarpo, “um senhor que tra-
balhava muito bem as navalhas
¢ era muito habilidoso”. Perto de
casa, Luis Matias aprendeu ostruques
deumoficioem quetudoerafeitoma-
nualmente. “Nesse tempo traba-
Ihava-se de manhd a noite, fazi-
am-se muitos serdes. Faziam-se
muitas horas para ganhar sem-
pre pouco”.

Dois anos depois de ter comecado
alaborar na oficina de Policarpo, a
ganhar 10 escudos [5 céntimos] por
més, surge umalei que manda que os
navalheiros nao trabalhem mais de
oito horas por dia. “O meu patrdo
ficou muito atrapalhado. Entéo,
se nds trabalhdvamos todo o dia
e faziamos serdo para ganhar
um ordenadito... Depois havia
quem dissesse que ia haver fis-
calizagdes”. Ora, numa zona onde
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muitos tinham “uma barraquita”
onde faziam as navalhas, “toda a
gente ficou com muito medo”.

Fernando Policarpo decidiu fechar
asuaoficinaeirtrabalhar paraaRi-
bafria, na Benedita, naquela que foia
oficina onde nasceu acel. Luis Mati-
asdecidiu entdoirtrabalhar parauma
oficina, pertencente a Luis Gonzaga,
nalocalidade de Casal Velho, perto da
Ramalhosa, “onde j& havia algu-
ma evolugdozita, que jé tinha
um motor para acabar as nava-
Ihas”. Luis Matias passou a ganhar
12 escudos [6 céntimos], “porque
eu ja trabalhava muito bem”,
afianca.

Contudo néo ficou com este patrao
muito tempo porque esta foi uma das
diversas oficinas da zona que seriam
fundidas numa s6 emprea-a Sovi-
propriedade de Antdnio Ivo Peralta.

E assim que Luis Matias passa a
ficar ao servigo deste seu terceiro
patrdo. Noentanto, passaatrabalhar
mais longe de casa, tendo de deslo-
car-se a pé desde 0 Pego para Santa
Catarina, muitas vezes as escuras,
em estradas de carros de bois.

“Viemos em Setembro, no fim
do Verdo. Este caminho torto,
com carreiros, lamas e ribeiras,
nessa altura passava-se bem.
Mas comegou o Inverno e al-
guns dos empregados, 0s que
eram casados, ficaram a viver
em Santa Catarina. Fiquei s6 eu
€ um meu vizinho, o Avelino. Fi-
cdmos os novatos a fazer o ca-

mm Matilde do Carmo Ivo e Luis Matias em
meados da década de setenta

nheiro que ganhava ao

meu pai. Era com o que ganha-
va com as horas extraordindri-
as que me vestia. Era feliz. Ndo

mm Pai e filho, as duas geragdes que apesar de ndo terem fundado a Curel

atornaram numa marca de prestigio aquém e além fronteiras

éasuamulher.

Em 1961, com 21 anos, Luis Matias
foi paraa tropa. O servico militar foi
cumprido em Chaves e em Angola.

go patrdo a comissao, depois come-
coutambémadedicar-seaoutrospro-
dutos, sobretudo aos que eram feitos
Nnazona, comoamarroquinaria. Foiar-

A Curel foi fundada em 1977 na localidade das Relvas, freguesia de Santa Catarina. Cinco anos
depois foi comprada por Luis Matias, que trabalhava a fazer navalhas desde os 12 anos de idade e
que mais tarde passou a caixeiro-viajante de cutelarias, construindo uma pequena fortuna.

Ainda que a histéria da empresa ndo tenha inicio com Luis Matias, foi com ele que a Curel se afirmou
aquém e além fronteiras. Hoje, é o filho - Vasco Ivo Matias - que estd ao comando da empresa, que
produz anualmente cerca de 2,5 milhdes de facas e canivetes. Mas a histdria da fdbrica de cutelarias
de Santa Catarina faz-se das memdrias de um homem ambicioso e é fruto da inspiragdo do seu pai,
que quis um futuro melhor para o filho do que o trabalho na terra.

minho, mas nés ndo tinhamos
problema”. Mas a companhia durou
pouco mais de umano porque 0 amigo
desistiu. S ficou Luis Matias, ja com
15anos e aganhar entdo 15 escudos
[7,5 céntimos] por més.

“Dava a maior parte do di-

tinha dinheiro, mas sabia que
gostavam de mim no trabalho e
eu gostava do que fazia”. E se
isso ndo bastasse para o fazer ficara
trabalhar em Santa Catarina, 0 jovem
tinha-se jd enamorado pelairmé do
patréao, Matilde do Carmo Ivo, que hoje

étodos de fabrico quase artesanais eram ainda usuais na década de setenta

Saiu de Portugal, onde ganhavaja 620
escudos [3,10 euros] por més, parao
Ultramar onde era ‘cacador especial’
elhe pagavam 1.300 escudos [6,5 eu-
ros]. Mandava para os pais tanto quan-
topodia. Eaproveitou paratirara car-
tade condugdo e o curso de ‘Guarda
Livros’,0 nome que naaltura se dava
a0s Técnicos Oficiais de Contas.

Quando regressou a Metropole
(comoentaosedizia),em 1964,comidei-
as devoltar para Africa, 0 patréo con-
venceu-oa“irparaaviagem”,istoé,a
sercaixeiro-viajante dos seus produtos.

“Foi um sucesso muito gran-
de”, garante Luis Matias, e “na fa-
brica ndo se falava noutra coi-
sa que no meu sucesso, de to-
das as coisas novas que eu tra-
zia, na boa revolugao que intro-
duzi na fébrica”.

Entretanto j& casado, Luis Matias
decidiu estabelecer-se por conta pro-
pria. De inicio vendia o artigo do anti-

mazenista durante 12 anos. “Ganhei
imenso dinheiro”, afianca. E come-
caentéoa projectarasua propria fa-
brica de cutelarias.

£ em 1982 que lhe propdemacom-
prada Curel,uma pequena cutelaria
montada hé cinco anos nas Relvas.
Com 42 anos, Luis Matias fechou o
negdcio por 23 mil contos [114.863
euros]. Da fabrica, ficou com tudo
menos o edificio (onde s6 ficou duran-
te cinco anos), mudando-se depois
comostrabalhadores e o equipamen-
toparaanovaunidade construidaem
Santa Catarina.

“Uma fabrica construidaa
pulso”

Quando Luis Matias comprouafé-
brica, Vasco Ivo Matias, um dos seus
dois filhos, tinha 12 anos. Apesar da
tenraidade, aquele que hoje prosse-
gue o negécio do pai lembra-se bem

de ser pequenito e jd andar entre fa-
cas e canivetes. “Eu costumo di-
zer que nasci num cesto de li-
malhas”, brinca.

Dos seus tempos de menino, lem-
bra-se do aparecimento da electrici-
dade nazona. “Um acontecimen-
to extraordindrio, foi quase um
milagre”. Também se recorda bem
da construcao das instalacdes onde
ainda hoje se mantém a Curel. “Fo-
ram feitas a pulso, praticamen-
te por administragdo directa e
com as placas enchidas a bal-
de. Aos sabados, convocavam-
se os trabalhadores todos. To-
dos os cantos da fabrica tive-
ram pormenores de carinho”.

Comas novas instalagdes, come-
caaquela que Vasco Ivo Matias diz
ter sido “uma fase extraordind-
ria de investimento, principal-
mente nas condigdes de traba-
Iho das pessoas, na melhoria do
seu relacionamento com a tec-
nologia”. As instalacdes de Santa
Catarina foram feitas “com o que
de mais moderno existia na al-
tura, e que ainda hoje esté bas-
tante actualizado”.

Jareformado, 0 seu pai continuaa
acompanharafabrica de perto. Orgu-
lhoso das certificacdes e credencia-
cdes que atestam a qualidade dos
seus produtos, Luis Matias afirma
que “esta é uma fébrica que tem
pernas para andar”.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com



Cazvia das Caldas

Facas da Curel cortam pelo mundo inteiro

mm Vasco Matias tem guardada toda a documentagéo
atinga da empresa, como este catélogo dos finais de década

de 1970, j4 em edigdo bilingue

ACurel é hoje uma fabrica bem di-
ferente daquela que Luis Matias com-
prouem 1982 e os clientes espalham-
se jépor diversas zonas do globo. A
internacionalizagéo foi um processo
que se fez, dizem os protagonistas
desta histéria, devagarinho.

“Fiz uma grande exportagdo
para Angola, na altura de dez
mil e tal contos [mais de 50 mil
euros], cerca de um ano depois
de comprar a fébrica. Vendi
também alguma coisa para Mo-
¢ambique”, recorda Luis Matias.
As primeiras solicitagdes aparece-
ram pelo correio, de paises como a
Alemanhaea Venezuela. Comoapa-
recimento das firmas publicitarias
e das paginas amarelas, a divulga-
¢do aumentou. Quando Vasco Ivo
Matias termina a tropa, em 1990, a
empresainveste nos certames inter-
nacionais. Uma das primeiras foi a
Feira Ambiente, em Frankfurt, onde
ainda hoje marcam presenca.

As facas da Curel podem ser en-
contradas em diversos paises da

Europa, nos EUA, Canadd, Brasil,
Venezuela, Argentina, PALOP, Ardbia
Saudita e Libano. “Tentamos ndo
estar dependentes de um sé
mercado, pensamos que este é
um dos segredos de sobrevivén-
cia deste sector”, explica Vasco
Matias.

Para o mercado externo segue
cerca de 50% da produgcéo da fabri-
ca, que ronda 0s 2,5 milhGes de pe-
¢as por ano. Umindicador da evolu-
¢cdo dos processos de fabrico. “H&
20 anos faziamos, entre cani-
vetes e facas, cerca de 50.000
artigo por més. Hoje fazemos
uma média de 20.000 canive-
tes por més e 150.000 facas e
cutelos. E uma coisa assusta-
dora”, diz ofilho de Luis Matias, que
cifraa facturacdo anual na ordem
dos 1,2 milhdes de euros.

Para a afirmacao da marca nos
mercados nacionais e internacio-
nais tem contribuido um investi-
mento constante na melhoria dos
processos de fabrico e na qualida-

de dos produtos. Mas as questdes
ambientais ndo tém sido esqueci-
das. “Hoje em dia temos um
aproveitamento a 100% de
todos os desperdicios”, com as
dguas usadas natempraenoarre-
fecimento a funcionarem em circui-
tofechado, comareciclagem de tudo
quanto é desperdicio de ago e como
aproveitamento da exaustao de po-
eiras para aquecimento. “Ndo ha
qualquer agressdo ambiental”,
assegura.

Aoinvestimento necessério a to-
dos estes processos juntou-se a
aposta forte em tecnologias de pon-
ta, nainformatizacao da adminis-
tragéo e na computorizacéo de mui-
tos processos de fabrico e, como
ndo podia deixar de ser, no design,
nacria¢do de novas linhas coma co-
laboragéo de designers internos e
externos a empresa. O objectivo:
“tornar as facas da Curel bas-
tante modernas e a acompa-
nharem as tendéncias da
moda, dos novos padrdes e
novos estilos de vida e a en-
caixarem-se perfeitamente na
vida moderna”. A publicidade tem
também sido uma preocupagéo do
empresario, com diversas accdes
naimprensa nacional e com projec-
tos paraa divulgacdo na televisao.

Concorréncia desleal e
falta de apoios pdem
indéstria em risco

Séo investimentos como este que
témfeito com quea Curel sobrevivaa
“tentativa de destruicdo de al-
guns distribuidores”, que importam
similares da China, do Paquistdo e de
outros paises emergentes, mas cuja
falta de qualidade € rapidamente de-
tectada pelos consumidores.

Comcercade70trabalhadores na
sua empresa, Vasco Matias nao he-
sita em afirmar que “a pressdo
vem de todos os lados” e que de
hd duas décadas para cd, a forma
como se vive a inddstria mudou
drasticamente. Da pressdo exercida
pelas entidades publicas a falsifica-
¢do dos produtos, passando pelo en-
carecimento das matérias-primas e
energia e pela situacéo econdmica
internacional, que ndo favorece a ex-

portacéo, muitas séo as queixas do
empresario.

As autoridades locais e regio-
nais, Vasco aponta a falta de apoioa
um oficio com uma tradicéo secular
e que foi implantada na zona pelos
monges de Cister que habitavamo
Mosteiro de Alcobaga. “E um pa-
triménio que espero que a cur-
to prazo, com as promessas
que temos dos politicos, seja
mais aproveitado pelas autori-
dades locais”, afirma.

Outra queixa feita pelo empresa-
rio passa pela inexisténcia de forma-
cao de futuros cuteleiros nas esco-
las daregido, e esta é uma das gran-
des preocupacdes quanto ao futuro
da cutelaria. Um futuro que, acredi-
ta, passa pela manutengao e recupe-
racdo de alguns dos aspectos mais
tradicionais do oficio.

“A grande memdria que guar-
do dos meus tempos de crian-
¢a é o carinho que todas as pes-
soas desta regido tinham pelas
cutelarias. Todas, directa ou
indirectamente, estdo ligadas
ao fabrico de facas, e é isso
que também nos faz avancar”,
diz 0 empresario.

Vasco Ivo Matias quer manter
vivaahistdria da cutelaria em Santa
Catarina e a memoéria colectiva.
“Né&o queremos deixar que todo
o trabalho que estas pessoas
tiveram, e em determinadas al-
turas bastante duro, seja es-
quecido e seja trocado por um
qualquer interesse comercial e
imediato de mandar fazer fora
as coisas que toda a vida se
fizeram na nossa terra a troco
de lucro facil”.

Uma das etapas de uma luta que,
acredita, serd longa, passa pelo re-
langamento da marca mais antiga
das cutelarias santacatarinenses, a
Sovi, que trouxe 0 seu pai paraa vila.
“Muitas pessoas, quer em Por-
tugal quer no estrangeiro, se
recordam da boa qualidade dos
seus produtos e até do design,
e esta é também uma forma de
homenagear o seu fundador, o
meu tio”.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com

mm Fundada em 1977, a Curel é hoje uma fabricaamigado mmNa cutelaria podem ver-se algumas maquinas com que

ambiente, em que nada é desperdicado

os cuteleiros trabalhavam ha 50 anos

Trabalhador também seguiu as
pisadas do pai

= “Nasci na cutelaria, ndo aprendi a fazer outra coisa,
mas é disto que eu gosto muito”, diz Anténio Gonzaga

Anténio Gonzaga, 53 anos, é
filho de Luis Gonzaga (o segun-
do patrédo de Luis Matias) e tra-
balha na Curel ha 13 anos. Um
nimero pequeno que esconde
uma vida inteira dedicada as
facas.

“Na Ramalhosa, ainda
ndo havia energia eléctrica
€ ja 0 meu pai tinha nove fun-
ciondrios e usava um gera-
dor grande para poder tra-
balhar com as maquinas”,
lembra o cuteleiro. Também o
seu pai acabaria por se mudar
para Santa Catarina com todas
as suas maquinas e todos os
seus empregados, ja la vdo 55
anos. Por isso, Anténio Gonza-
ga considera que pertence a
uma das mais antigas familias
de industriais da cutelaria da
zona.

“Eu recordo-me de hd 45
anos, era eu menino e mogo,
havia pelo menos umas sete
oficinas artesanais aqui em
Santa Catarina”. Oficinas de
diferentes dimensdes e mais ou
menos evoluidas, com os donos
a “comprar os chifres dos
bois, a trabalharem-nos
[para fazerem os cabos], a fa-
zerem tudo & mao”. Um oficio
que ocupava muitas pessoas,
muitas das quais a acabarem por
desistir, por ndo conseguirem
acompanhar a evolucdo da in-
dustria.

Quando Ihe pedimos que via-
je no tempo e nos diga qual foi
amaior evolugéo no sector, diz
que a mudanca é drastica. “E
como se nés andassemos de
carroga e passdssemos a

andar de Ferrari”.

Mesmo assim, é com algum
saudosismo que recupera algu-
mas das suas memdrias. “Ape-
sar de serem tempos dificeis
em termos de producdo, re-
cordo-me dos tempos em
que 0 meu pai agarrava
numa mola de carroga, que
era sobreaquecida numa
forja com carvdo de pedra.
Forjado por duas pessoas,
uma com o malho a outra
com o martelo, 0 aco com
espessura grossa era ma-
lhado até ficar em pequenos
linguetes e a partir dai era
cortado com corta frio, no-
vamente aquecido, e assim
se faziam os canivetes e as
facas”, conta.

Se hoje 0 mercado é muito
mais exigente no que diz res-
peito ao design, na altura os cli-
entes eram bem mais préticos.
“As facas que mais se fazi-
am eram as de matar os por-
cos e 0s canivetes”.

Com uma vida inteira a tra-
balhar nas facas, Anténio Gon-
zaga garante que ndo se imagi-
naafazer outra coisa. “Ha pes-
soas para quem o trabalho
é um esforg¢o. Eu ndo vejo
isso assim. Nasci na cutela-
ria, ndo aprendi a fazer ou-
tra coisa, mas é disto que eu
gosto muito”.

E 0 que torna a cutelaria tdo
apaixonante? “Esta é uma indus-
triaquetodos os diasse estda
inovar e isso é um incentivo
para 0 nosso trabalho”.

J.F.

CRONOLOGIA

detémamarca.

1960 -Luis Matias comeca a trabalhar para Antonio Ivo Peralta
1968/69 - Instala-se por conta prépria como vendedor
1977 -compraa Curel e mantém-se nas Relvas

1982 -Muda a fabrica para Santa Catarina

1995 - vasco Matias assume a gestéo da Curel, através da
empresa VCI - A Fabrica das Cutelarias, Lda, uma sociedade
por quotas com o capital social de 200.000 euros que ainda hoje




UMA EMPRESA, VARIAS GERAGOES

Cazvla das Cakdas

PIROTECNIA BOMBARRALENSE - quatro geracoes a

F

Foi um ribatejano da Moita
do Norte (Vila Nova da Barqui-
nha) que em 1934 fundou nos
arredores do Bombarral uma
fabrica de foguetes que vai
hoje na terceira geracao, mas
se se tiver em conta que o seu
pai também jd era pirotécni-
co, pode dizer-se que esta ac-
tividade é assegurada por qua-
tro geracoes.

Francisco Martins Junior
(1909-1982) tinha seguramente
visdo para o marketing se tal
conceito ja existisse nessa al-
tura. A sua empresa chamou-
Ihe Alta Pirotecnia do Oeste.
“Alta” para se distinguir das
demais existentes no pais, e
“Oeste” porque, vindo de lon-
ge e recém-chegado ao Bom-
barral, terd intuido certamen-
te que havia uma entidade
oestina. Ou, pelo menos, per-
cebeu que 0 seu mercado era
regional e ndo meramente lo-
cal.

0 seu pai, Francisco Martins,
fora um homem dos sete ofici-
o0s. Teve vérias actividades,
mas quedou-se pela pirotec-
nia com quem trabalhava em
sociedade com os seus sete
filhos na Moita do Norte.

“Mas um dia zangaram-
se todos e cada um foi para
seu lado. Um para o Porto,
outro para Torres Novas,
outro para o Entroncamen-
to, outros ficaram na Moi-
ta, e outro para o Bombar-
ral... enfim foram espalhar
a arte da pirotecnia, da pél-
vora e dos rastilhos pelo
pais todo”. Quem o conta é
Anténio Rabaca Martins, filho
de Francisco Martins.

Do seu pai, conta que fez
duas ou trés visitas ao Bom-
barral e achou que eraum bom
sitio para iniciar o negécio por-
que ndo havia mais nenhuma

= Francisco Martins Junior (1909-1982) fundou a pirotecnia que o seu filho, Anténio Rabaga e o seu neto, Jodo Martins, viriam a ampliar e a transformar
numa empresa de referéncia no pais no estrangeiro.

industria desse tipo na regiao.
“Comprou um terreno de
mil metros quadrados aqui
no Pinhal do Concelho e
com a madeira dos propri-
0s pinheiros construiu seis
casinhas onde comecou a
fabricar foguetes”.

No inicio, a Alta Pirotecnia
do Oeste arrancou logo com
trés empregados e a coisa ndo
deve ter corrido mal porque
passado poucos anos, as seis
barracas onde se fabricavam
foguetes deram lugar a nove
edificios em tijolo.

Deve dizer-se desde ja que
uma pirotécnica ndo é umafa-
brica qualquer. Ndo tem nada
aver com a ideia de um pavi-
Ihdo ou nave no interior do qual
se realiza um processo produ-
tivo onde entra matéria-prima
por um lado e sai produto aca-
bado pelo outro.

Neste “métier” as restricdes
ao nivel de seguranca obrigam

mm Uma situagdo impensavel nos dias de hoje. H4 30 anos,
ainda sem o rigoroso controlo do transporte de explosivos,
os foguetes eram assim transportados em carrinhas.

a que pessoas e maquinas la-
borem afastadas umas boas
dezenas de metros entre si
paraevitar a propagacéo de in-
céndio ou de explosdes em
caso de acidente.

Por isso, a fabrica do “se-
nhor Rabaga” - como é conhe-
cido no Bombarral 0 empresa-
rio Anténio Rabaga Martins -
mais parece um aldeamento
turistico, com muros e casas
pintadas de branco, tanques
com agua cristalina e muitas
arvores e flores espalhadas
pelos diversos patios. Ha tam-
bém contrafortes para segurar
os edificios em caso de aciden-
te e um ruido de fundo de ma-
quinas que ndo incomoda de-
masiado. O pior ali é mesmo a
estrada municipal de acesso a
fabrica, que aguarda ha anos
por um pouco mais de alcatréo.

“CRESCI NO MEIO DA
POLVORA”

Anténio Rabaga Martins
senta-se num gabinete rodea-
do de calendarios e cartazes
do Sporting. Uma paixao que
passou para o filho e netos.
Mas atencdo. Também ja fez
espectaculos para o Benfica. E
para qualquer clube que lhos
compre. Negdcios sao negoci-
0s. Tendéncias clubisticas sdo
outra coisa.

E conta a sua histdria:

“O meu pai veio para ca ja
homem, casado e com dois fi-
lhos. Eu e @ minha irmd mais
nova ja nascemos no Bombar-
ral. Desde mitido que me lem-
bro da fébrica e com dez anos
javinha para ca ajudar o meu
pai. Cresci no meio da pélvo-
ra.”

E desde sempre teve a per-
cepcéo de que iria suceder ao
pai a frente da pirotécnica?

“Sim. Excepto uma vez...
Foi quando em 1959 acabei
na Escola Industrial e Co-
mercial das Caldas da Rai-
nha [hoje Secundaria Rafael
Bordalo Pinheiro] o quinto
ano do curso Industrial de
Cerdmica. Tive a melhor
nota do curso e o director,
o Dr. Leonel Sotto Mayor,
chamou-me e convidou-me
para ser professor de tra-
balhos manuais em Viana
do Alentejo. S6 que 0 meu
pai e a minha méde ndao me
deixaram ir. Eu tinha 17
anos e acharam que eu era
muito novo para ir para tdo
longe”.

0 seu futuro definitivo na
actividade pirotécnica ficaria
alitragado e progressivamen-
te passaaenvolver-se cada vez
mais na empresa. Mas veio
ainda a tropa, em 1964, com
uma comissdo em Angola onde
esteve debaixo de fogo vérias
vezes. A sua especialidade ndo
podia ser outra - minas e ar-
madilhas.

Em 1967 regressa de Africa
€no ano seguinte casa-se com
Maria Rosete. Vem decidido a
modernizar a empresa do pai
e em 1969 ele préprio inventa
uma maquina de carregar ca-
nudos “que naquela altura j&
funcionava com trés moto-
res independentes”, conta.

Isto representava um gran-
de salto qualitativo para um
fabrica que apenas tinha uma
mdquina de cortar canas para
os foguetes. Num espaco de
um ano, Anténio Rabaca Mar-
tins instala 32 motores na pi-

rotecnia, automatizando um
processo produtivo que até
entdo era integralmente ma-
nual.

“Aquilo foi decisivo para
a expansdo da empresa
pois mais ninguém tinha
disso em Portugal”, diz o
empresario, recordando aque-
las inovagées. E que nio era
facil conseguirem-se maqui-
nas para trabalhar com pélvo-
ra e explosivos porque o metal
ndo pode rocar no metal. Se-
ndo, a minima faisca seria uma
catastrofe. Anténio Rabaca
conseguiu a proeza de inven-
tar um moinho de galgas sus-

pensas que ficavam a cinco mi-
limetros do fundo da bacia.

Em 1979 o fundador da fa-
brica adoece e deixa ao filhoa
sua gestdo. Francisco Martins
Juinior morre em 1982, orgulho-
so da sua unidade fabril que
comecara por ter mil metros
quadrados e tinha agora oito
vezes mais de drea. Na altura
talvez ja adivinhasse que o seu
neto Jodo Martins (entdo com
dez anos) seguiria 0 negécio
da familia, o que viriaa acon-
tecer dez anos depois.

Carlos Cipriano
cc@gazetacaldas.com

Um projecto de 5 milhdes de

euros

“Se isto avancar, ndo
serd s6 a maior pirotécni-
ca do pals. Serd uma das
maiores da Europa e do
mundo”. Anténio Rabaca
Martins mostra uma planta
com o projecto da fabrica que
pretende construir no Bom-
barral e que aguarda ha nove
anos por uma autorizacéo ca-
mardria.

Alocalizagéo é precisamen-
te ao lado das portagens da
A8no Bombarral (sentido sul-
norte), num terreno compos-
to por uma enorme clareira
verde no meio dos pinhais.
Mede 435 metros quadrados e
tem uma zona de seguranca
tdo grande que a fabrica pro-
priamente dita s6 ocupara trés
mil metros quadrados.

0 investimento previsto é
de 5milhes de euros e Ant6-
nio Rabaca diz que a ideia é

criar novos postos de trabalho
pois, de outra forma, néo vale-
ria a pena ampliar as instala-
¢oes.

0 empresario desesperacom
aburocracia e queixa-se da de-
sigualdade entre Portugal e Es-
panha na transposicéo das exi-
gentes directivas comunitarias
sobre seguranca de fabricas
deste tipo. “Enquanto cd te-
mos 200 metros de seguran-
¢a entre os paidis e a auto-
estrada, em Espanha nem
chega a 20 metros”, desaba-
fa. Eisto é apenas um exemplo
em como tudo é mais complica-
do em Portugal do que no pais
vizinho onde a legislacéo é mui-
to menos rigorosa. Deste modo,
conclui, “até é um milagre que
a gente consiga competir
com os espanhéis”.

C.C.
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deitar foguetes

mm A fabrica nos anos 70 e vista aérea do complexo fabril na actualidade

Jodo Martins - “A pirotécnia é um negocio incompreendido”

Jodo AdelinoHenriques Martins nas-
ceuem1969eaindaselembradevero
paieoavdjuntos naempresa. Hojeessa
visdo té-la-d o seu filho de nove anos,
Jodo Pedro Martins, ao ver tambémo
paieoavd nafabricados foguetes.

Jodo, bisneto doribatejano que veio
de VilaNovadaBarquinhaparaoBom-
barral construir seis barracas onde
fazia foguetes, € a primeira geracdo
da familiaa tirar um curso superior.
Um, n&o. Dois. “Licenciei-me em In-
formatica no Instituto Superior de En-
genhariado Porto. Adorei o curso, mas
averdade é que senti a necessidade
deestudar Gestdo eacabeipormema-
tricular na UAL em Lishoa e fazer em
Gestdo de Empresas”, conta Jodo
Martins. E explica porqué: “qualquer
pessoa pode ter uma empresa
ou estar a frente de um negé-
cio, mas a maior parte das pes-
soas ndo tem a nogdo do que é
gerir uma empresa. Muitos tém
sorte e porque sdo muito empe-
nhados conseguem ter &xito,
mas a verdade é que é preciso
ter formagdo em Gestdo”.

0empresario sublinha que “esta-

mos num mercado global, com
uma concorréncia muito mais
eficaz e bem organizada de ou-
tros paises”.

Jodo Martins diz que cresceu na
pirotécnica do pai. “Os outros miu-
dos iam para a praia no Verdo e
eu vinha para aqui ajudar o meu
pai. E claro que ele me obriga-
va, mas na minha geragéo isso
entendia-se como algo de na-
tural, era normal um filho co-
megar a integrar-se na empre-
sa do pai e eu lembro-me de vir
para aqui com 12 e 13 anos...
Hoje se calhar diriam que era
exploragdo de mao-de-obra in-
fantil... Mas ainda hoje guardo
a nota de 50 escudos [25 cénti-
mos] que foi 0 meu primeiro di-
nheiro que aqui ganhei.”

Concluséo: “era de esperar que
mais tarde ou mais cedo eu aca-
baria por vir para cd”.

Eisso aconteceu em 1993 como
curso de Gestao terminado. Jodo Mar-
tins regressa de Lisboa para 0 Bom-
barral e instala-se, ao lado do pai, a
frente do negdcio da familia.

= A equipa da Fabrica de Fogos de Artificio do Bombarral

Negécio, diz ele, que é “comple-
tamente incompreendido”. Ndo
haverd muitas actividades econémi-
cas com umaimagem tao negativa
quanta esta. “Sempre que chegava
0 Verdo comegdmos a ter que vi-
ver com o estigma de que nés éra-
mos uns incendidrios. E por muito
que inovassemos, que fizéssemos
processos mais seguros, esta ima-
gem ndo se apagava”.

E dentro deste contexto, e apés
dois verdes de muitos incéndios, que
vem umalegislacdo particularmente
dura: acaba-se comolangamento de
foguetes tradicionais durante todaa
épocaestival.

Umamachadadaparaonegdcio.Mas
queobrigouaempresaadiversificara
suaactividade. Agoraasalvoradas das
festas e as procissdes sdo festejadas
combalonas de tiro, um substituto de
velhofoguete de canae canudo.

Emtodo o caso, paraa Pirotecnia
Bombarralense longe vai 0 tempoem
que este produto era o seu core busi-
ness. Hoje emdia o que estda dar sdo
os espectaculos de fogo de artificio e
os clientes de outrora (associacdes

e comisstes de festas das aldeias)
deram lugaras autarquias que ganha-
ram o gosto por celebrar explosiva-
menteascomemoragdes dos feriados
municipais, as passagens de ano e 0s
festivais de Veréo.

Pagamtarde e a mas horas, é cer-
to.EJodo Martins ndo revelanada que
todaagente no saiba, mas é - parao
bem e para 0 mal - uma importante
fatia do mercado desta empresa. Os
foguetes tradicionais-que ainda po-
demirparaoarnos meses de Inverno
-representam 20% da facturacao e o
restante é avenda de componentes pi-
rotécnicos, muitos dos quais nem so
produzidos na prépria fabrica, mas
importados de Espanha, Itdlia ou da
China.

Alguns destes produtos servem
paraintegrar cendrios no teatro, no
cinema e natelevisao. “Néo me sur-
preenderia se houvesse em Ho-
llywood algumas explosdes re-
alizadas com produtos vendidos
por nés”, diz.

Ehdainda nichos de mercado sur-
preendentes, colaterais a esta activi-
dade. Durante algumtempoaempre-
savendeu componentes paraa Sué-
cia, destinados a integrar um compli-
cado processo de fabrico deagonuma
siderurgia daquele pais.

Da producdo da fabrica, cerca de
15% a20% € exportada e Jodo Mar-
tins jura que j viu artigos seus, fabri-
cados noBombarral,em certamesin-
ternacionais coma designacéo made
in Spain. “Depois os alemaes, que
0s compram, ainda acham que
nés somos mentirosos quando
tentamos explicar-lhes que
aqueles produtos séo nossos.
Dizem que aquilo é bom porque
€ espanhol”, desabafa.

“Recusamos alienar este saber
que ja vem de trés geragbes”

Ao que parece ha também outra

coisa em que os pirotécnicos portu-
gueses sao muitos bons-sabem con-
ceber excelentes espectaculos de
fogo de artificio, misturando sabia-
mente os materiais por formaa pro-
porcionarimagens tinicas.

“Utilizamos em cada espec-
tdculo apenas 20% de compo-
nentes fabricados por nés. 0
resto compramos fora. No futu-
ro até poderiamos prescindir da
nossa fabrica e ser uma empre-
sa de gestdo de circuitos de dis-
tribuicdo e de prestagdo de ser-
vigos. Mas recusamos alienar
este saber que ja vem de trés
geragdes e queremos continu-
ar a ser sempre uma fabrica.
Nunca seremos uma empresa s6
de import-export, embora eu
saiba que esse até era um ca-
minho que nos daria mais visi-
bilidade e até mais dinheiro”.

De resto, 0 caminho a prosseguir é
00posto e passa poraumentara pro-
dugao fabril numaunidade a construir
deraiz (ver caixa). Dificuldades bu-
rocraticas atrasaram o processo e
agora os dois administradores quase
agradecem tais obstaculos porque a
recessdo fez-se sentir forte e feio e
ndo é este o momento mais adequado
paragrande aventuras. “Reconhe-
¢0 que ndo fabricamos nem co-
mercializamos um bem de pri-
meira necessidade”, dizo empre-
sério.

Emtempo de crise ndo hd dinheiro
nemanimo para muitas festas e fo-
gos de artificio, mas felizmente tem
emergido mais um nicho de mercado.
Trata-se dos casamentos e baptiza-
dos, que ultimamente témsido ale-
grados com um mini-espectaculo de
fogo preso. Nos tempos que correm
qualquer segmento demercadoébem
vindo.

c.C.

Cronologia

1934 - Francisco Martins Ju-
nior (1909-1982) funda a Alta
Pirotecnia do Oeste

1977 - A firma passa a soci-
edade por quotas comum ca-
pital social de 350 mil euros e
com a designacao de Francis-
co Martins Junior, Lda. ,tendo
como sécios o pai e o filho.

1979-Aempresavoltaa ser
uma sociedade em nome indi-
vidual designada Anténio R.
Martins (filho do fundador)

1994 - volta a sociedade por
quotas, agora chamada Ant6-
nio R. Martins, Lda, tendo
comosécios o pai e ofilho (res-
pectivamente, filho e neto do
fundador)

Volume de
negocios

Ano  Facturagdo
(emmilhdes de euros)

2001 12

2002 11

2003 1,0

2004 12

2005 1,1

2006 08

2007 09

2008 09

2009 08
A proibigdo de foguetes
nas festas populares,
em 2005, teve um
impacto negativo na
facturacdo da empresa,

obrigando-a a
diversificar os seus
produtos e servigos.
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Restaurante A Mimosa comemora meio século em J

= Jodo Francisco Machado (1913-2009) e Isaura de Almeida

(1913-2004) foram os patriarcas deste negécio

A histéria da Mimosa tem ini-
cio num dia de 1960 quando o agri-
cultor Jodo Francisco Machado
(1913-2009), residente em Abuxa-
nas (Rio Maior) visita as Caldas e
depara-se com uma tabuleta de
trespasse na entdo Casa de Pas-
to Ferradora na Praga 5 de Outu-
bro, a época também conhecida
por Praga do Peixe por ai se reali-
zar o mercado diario de pescado.

Asua Unica filha tinha casado

era filha tnica, muito estima-
da”, recorda Deonilde Azenha,
adiantando que o0 seu pai nunca
quis que trabalhasse no campo.
Aprendeu, durante uma semana,
o oficio com os antigos proprie-
térios e, com o chegar dos seus
pais, ficaram os quatro a traba-
Ihar no restaurante. Deonilde e a
mée, Isaura de Almeida (1913-
2004), cuidavam da cozinha, en-
quanto que o marido e o pai, Jodo

=7 - —

B Francisco Almeida ladeado pela esposa, Deonilde Azenha, e a filha, Maria Celeste Agostinho

(Letinha) deram continuidade & casa

emredor que vinham a cidade. A
segunda-feira era o dia de maior
movimento, até porque naquela
altura haviatambéma praca das
galinhas naruaao lado da venda
do peixe.

“Assim que entrdmos nesta
casa tivemos sempre muita
gente”, conta Deonilde Azenha,
recordando que a sua mae, quan-
do aveio visitar “viu tantos cli-
entes, que percebeu que eu

todo o ano, também se transfor-
mou numa sala de refeicoes,
dando assim origem ao espaco
actual, com capacidade para 80
pessoas sentadas.

Todas estas obras foram sen-
do feitas gradualmente, sem
nunca fecharem o restaurante.
“Até a cozinha arranjamos
sem nunca fecharmos a por-
ta”, conta Deonilde Azenha, ex-
plicando que instalaram proviso-

€,como queriaum riamentea co-
futuro melhor  Sjtuada na Praga 5 de Outubro, o restaurante A Mimosa é uma referéncia na cidade zinha na ade-
paraeladoqueo  com a sua comida tradicional portuguesa. Os actuais proprietdrios, Deonilde Aze- 93, onde tra-
trabalhonaterra,  pna o Francisco Almeida, adquiriram a casa de pasto que ali existia em 1961 e desde  balhavamen-
achouquemontar o5, a4m ampliado o espaco que actualmente tem capacidade para 80 pessoas. ~ 9vantodecor-
um negocio nas " . . riam as obras
Caldas poderia 0 nome - A Mimosa - dev_e-se ao tor_n verde-clqro com que o restaurante foi pinta- . o ihora-
serasolucao.“0 00, hd cerca de 35 anos, deixando assim para trds o letreiro de A Ferradora. mento.

meu pai chegou A histdria desta casa faz-se no feminino. Trés geragdes de mulheres (mde, filha e «s¢ fech4-
a casa e disse neta) trabalham na Mimosa e garantem a sua manutenc&o. mos dois
que ficar com  Em Janeiro de 2011 haverd festa para assinalar os seus 50 anos. dias muito
este estabeleci- recentemen-

mento era uma oportunida-
de”, lembra Deonilde Azenha, 71
anos, que toma conta de um dos
estabelecimentos mais emble-
maticos da cidade, juntamente
com o marido, Francisco Almei-
da, e a filha Maria Celeste Agos-
tinho, carinhosamente tratada
por Letinha.

Deonilde Azenha veio para o
restaurante a 28 de Janeiro de
1961, juntamente com o marido,
depois de ter pago um trespasse
de 40 contos (cerca de 200 euros).
Naterra deixava a filha, com trés
anos e meio, ao cuidado dos avés
que, na semana seguinte os vie-
ram visitar as Caldas e também
por ca ficaram.

Naalturaa Casa Ferradora re-
sumia-se aum corredor, umasala
pequena e um quarto. Umaoutra
parte da casa tinha as “casinhas”,
que eram alugadas as vendedo-
ras de peixe para ali guardarem
as caixas, sal e demais utensilios
de apoio a venda. No quintal da
entdo casa de pasto também
eram colocados uns fogareiros
que permitia as pessoas ali assa-
rem o peixe, que acompanhavam
comvinho tinto da casa.

“Eu era uma menina que
nunca tinha feito quase nada,

Francisco Machado (1913-2009),
eram responsaveis pela parte da
adega e taberna.

A familia morava no primeiro
andar do prédio e o nome Ferra-
dora - alusivo ao facto de ali tam-
bém se ferrarem animais - ainda
se iria manter mais alguns anos,
até a altura em que viriam a ser
feitas obras de remodelacéo no
espaco comercial paraampliara
sala de refeicdes.

Nesses anos da década de 60
0s principais clientes eram as pei-
xeiras que vendiam na praca e
também as pessoas das aldeias

e—

sozinha ndo conseguia dar
resposta e nunca mais se foi
embora”, tendo ali permaneci-
do cerca de 30 anos a ajudar.

A elevada freguesia levou os
proprietarios aampliar o espago.
Primeiro foi deitada uma parede
abaixo paraampliar a saladere-
feicdes. Anos mais tarde avanga-
ram para as traseiras, fazendo
outra sala onde antes estava o
quintal alugado as pessoas que
vendiam na praga do peixe.

A adega, que em tempos al-
bergou seis grandes tonéis de vi-
nho para vender a copo durante

te para p6r um chdo novo na
cozinha”, conclui.

O restaurante ganhou 0 nome
actual ha cerca de 35 anos, por
causa das cores. Os proprietarios
pintarama casa de verde-claro e
0 pintor sugeriu 0 nome Mimosa,
que foi aceite. Houve ainda a su-
gestdo de restaurante se chamar
Letinha, mas a jovem na altura
ndo achou a minima graca.

0Os responsaveis nao quiseram
dar o valor da facturagéo.

Fatima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com

Mimosa

Uma casa familiar

Letinha conhece cada canto da Mimosa de olhos fechados. Che-
gou ali aos trés anos e meio, pela méo da avo, e ficou coma familia.
No entanto, a sua colaboragdo no restaurante sé veio muito mais
tarde.

“Fui filha Unica e nunca fiz nada, tinha uma avé que me
fazia tudo, estudei, depois casei-me com 19 anos e fui viver
para Lisboa”, conta. Esteve quatro anos a residir na capital, mas
depois 0 marido, 0 médico Silvestre Agostinho, resolveu voltar para
as Caldas hd cerca de 28 anos.

Nessa altura, Letinha comegou por ajudar o marido no consultério
e tomava conta dos dois filhos pequenos. Depois comecou a ajudar
no restaurante e passou a gostar mais de trabalhar naMimosa do que
no consultdrio médico. “Passei a estar aqui a tempo inteiro hé cerca
de 10 anos”, alturaem que os filhos ja estavam crescidos.

Agora é uma espécie de relacdes publicas da casa, ao mesmo tempo
que faz os doces, serve a mesa e fazas compras didrias.

Agrande maioria dos clientes tratam a Letinha pelo seu nome ou
diminutivo. Séo pessoas das Caldas e arredores, mas também de
Lishoa (sobretudo ao sébado), os frequentadores do restaurante.
“Gosto muito dos meus clientes e eles gostam de mim”, diz,
chamando a atengéo para o facto de agora jé serem os “netos de
nossos clientes que adoram vir a Letinha”.

0 cozido a portuguesa é o prato mais conhecido da Mimosa, a par
com as sardinhas assadas no carvéo que, durante o verdo, trazem
muitos clientes a casa. “Ndo comem em lado nenhum iguais as
minhas”, garante Letinha.

Hé ainda outros pratos da cozinha tradicional portuguesa como o
bife comalho, feijoada ou dobrada, “que a minha mée faz muito
bem”, adianta.

Deonilde Azenha, apesar dos seus 71 anos, continua a cozinhar.
Chega ao restaurante pelas 7h30 e comeca logo a trabalhar na cozi-
nha. As empregadas chegam duas horas depois e, nessa altura, vai
ao talho. Nunca sai antes das 23h00 ou meia-noite. Jé a sua filha vem
todos os dias a pé da Quinta da Boneca para o restaurante, na Praca
5 de Outubro. As 8h30 vai a Praga da Fruta fazer as compras dos
enchidos, verduras e fruta e depois vai ao mercado do peixe comprar
o que falta. “Todo o peixe vem da praca, ndo é do supermerca-
do. Pode ser mais caro, mas garantimos a qualidade”, realca

Hm |saura Almeida (1913-2004) a porta da Mimosa a olhar para os seus mm Aspecto do restaurante antes da Gltima remodelagéo, hé cerca de uma
bisnetos Jodo Francisco e Joana.

década.

mm Desde peque



Cazvia das Caldas

aneiro

2na que Joana Agostinho, de 23 anos, ajuda a mée e a avé na

Deonilde Azenha.

Referindo-se a aquisicao do restaurante, a matriarca diz que “foi
a melhor escolha que fiz na vida”, destacando a presenca da
filha, que garante a continuidade do negdcio.

Também a vida de Joana Agostinho, 23 anos, esta estreitamente
ligada a do restaurante Mimosa. “Lembro-me desta casa desde
sempre, mesmo que ndo estivesse a trabalhar, estava sem-
pre aqui”, conta, recordando que quando eram mais pequenos (Jo-
ana e 0 irmdo) ainda iam jantar a casa, mas depois comecaram a
também fazer as refeigoes no restaurante.

Joana lembra-se de comecar por ajudar com tarefas simples, como
irbuscar as bebidas ou fazer algum favor a mée, adquirindo depois
aexperiéncia que Ihe permite ser responsavel pelo atendimento das
mesas. Contudo, ainda hoje continuam a haver algumas coisas que
s6amae é que faz: “as faréfias continua a ser s6 a minha mae
que as tira, 0 meldo é ela quem corta e o leite-creme é ela
quem queima”.

Aspirante a uma carreira no ensino, como professora de Inglés e
Aleméo, Joana Agostinho diz que o seu coragdo balanca quando
pensa no trabalho do restaurante, de que também gosta bastante.
“Ndo excluo as possibilidades de ficar, ainda por cima por-
que nos tempos que vivemos é um bom negdcio e temos mui-
ta sorte em ter clientes fixos que gostam da nossa comida”,
revela. A jovem diz que ndo exclui a hipétese de ajudar a mée até
mais tarde, mas ficar com o negdcio “é complicado”.

“Penso muitas vezes que 0 meu irmdo era capaz de ficar
com isto porque é muito bom cozinheiro, mas tamhémtema
sua profissdo”, adianta, sobre o jovem formado em Bioquimica.

Sobre aMimosa destaca o facto das pessoas serem todas amigas
e da o exemplo das pessoas todas se cumprimentarem e conversa-
rementre elas.

Durante o tempo em que esteve a estudar na universidade, em
Lishoa, vinha sempre dar uma “mdozinha” no restaurante nos tem-
pos livres que tinha e nas férias.

0 cozido, feito pela avd, assim como todas as variedades de baca-
Ihau, estéo no topo das suas preferéncias. “Para comer de forma
sauddvel é sempre aqui”, deixa como sugestao.

F.F.

0 professor Jodo Evangelis-
ta é um entusiasta da cozinha
da “Mimosa”. Comegou a fre-
quentar o espaco hé cerca de
15anos, altura em que veio di-
rigir o pélo caldense da UAL e
ali se dirigia para almocar com
amigos. Em 2005 mudou-se,
juntamente com a esposa, para
as Caldas e aquele restauran-
te era parte do seu quotidia-
no. “Tinhamos uma mesa
sempre guardada para nés.
Depois passou a ser sé
para mim, enquanto podia
l&ir", recorda Jodo Evangelis-
ta, que depois, devido a difi-
culdades fisicas, deixou de ir
ao restaurante, mas continua-
va aliacomprar a suacomida.
Actualmente, com 90 anos, en-
contra-se internado no Monte-
pio.

“Sentia-me ld muito bem,
acabei por criar amizade
com os outros frequenta-
dores, 0s nossos vizinhos
de mesa e outros que ld iam
fazer as refeigdes”, conta,
lembrando que a certa altura
“um senhor de certa idade
lembrou-se de perguntar a
Letinha 0 meu nome e des-
cobriu que tinha sido meu
aluno aos 12 anos, num co-
légio em Lishoa”.

Neste restaurante Jodo Evan-
gelista reencontrou tambhém
amigos de infancia. “Encon-
tramo-nos por ali, conver-
samos, sabemos o que
cada um gosta, por isso
estes ambientes sdo muito
especiais”, sintetiza.

Entre os pratos seus prefe-

ridos destaca as sardinhas assa-
das. “A minha grande sauda-
de é este ano ndo ter comido
uma sardinha assada, mas as
vezes fago uma malandrice,
peco e trazem-mas fritas”, con-
ta, divertido.

0bom garfo destaca ainda que
a Mimosa tem um bacalhau no
forno que “é excelente”, assim
comotodo o peixe grelhado, como
é 0 caso do sargo, da sarda, ou
da cavala, que “quando podia”
gostava temperada com bastan-
te sal. “Gosto muito da comi-
da tradicional, ndo me dou
bem com as comidas esquisi-
tas”, revela.

Jodo Evangelista diz ter uma
estima muito grande pela zona
daantiga Praca do Peixe (Praca5
de Outubro) pois foi 0 primeiro
sitio onde morou nas Caldas.

JOAO EVANGELISTA, CLIENTE DE LONGA DATA
“Ainda este ano ndo comi uma sardinha assada”

Natural de A-dos-Negros, veio
viver para as Caldas em 1926 (na
altura tinha seis anos) e por ca
ficou durante 11 anos. Lembra
que a sua casa ficava do outro
lado da praca e que a existéncia
do teatro Pinheiro Chagas o im-
possibilitava de ver o restauran-
te.

Daquele tempo recorda a ven-
da de enguias da Lagoa enrola-
das emareia, que o peixe miudo
era vendido as duzias ou ao quar-
teirdo enquanto que o grosso é
que era a peso. “E o chicharro
ou a cavala eram vendidos a
pares”, especifica.

“Ainda sou do tempo em que
ao sdbado a noite comega-
vam a chegar galeras com a
gente da venda do peixe, para
venderem ao domingo”, desfi-
la entre as memorias, que inclu-

em também a primeira camio-
neta que veio com peixe para
aquela praca e que era proprie-
dade de um comerciante da Na-
zaré.

As peixeiras também ndo es-
tavam a salvo das travessuras
dos miudos daquela zona:
“aproveitdvamos quando
elas estavam a dormir e rou-
bdvamos caranguejos”.

Depois de ja ter trabalhado
na firma J.L. Barros (onde co-
mecou antes dos 10 anos) Jodo
Evangelista foi estudar no cur-
so0 nocturno da Escola Comerci-
al Rafael Bordalo Pinheiro (onde
obteve o primeiro prémio naci-
onal do ensino técnico, em
1938). Aos 18 anos partiu para
Lishoa. Regressou 67 anos de-
pois, com a esposa.

F.F.

= Jodo Evangelista (a esquerda) e a esposa recentemente falecida (a direita). Ao centro:
José Paulo (cliente), Letinha e o marido. A amizade e camaradagem sdo uma das
caracteristicas desta casa. A fotografia data dos anos 80

Cronologia

negoécio

1960 - Jodo Francisco Machado (pai de Deonilde) sabe da intencéo de trespasse da casa de pasto e informa a filha da possibilidade de

1961 - A sua filha Deonilde e 0 marido, Francisco Almeida, iniciam a exploracéo do estabelecimento. O resto da familia junta-se ao negdcio.
1975 - Ap6s obras de remodelacéo, 0 estabelecimento passa a chamar-se restaurante A Mimosa
2000 - Maria Celeste Agostinho (Letinha), filha de Deonilde passa a colaborar no restaurante

Actualmente com 35 anos,
Elisabete Martins comecgou a
trabalhar no restaurante Mi-
mosa com 12, pouco tempo
depois de ter terminado a es-
cola primaria. Foi pelamao da
irméd, que também ali traba-
Ihava, que deixou a Serra do
Bouro e foi para o local onde
aprendeu “tudo que sei hoje
porque nem um ovo sabia
estrelar”, recorda.

ABeta, comoas patroas Ihe
chamam, passou o primeiro
dia a varrer umas aguas fur-

tadas, onde havia muita casca de
cebola, lembra, passando depois
a lavar a loica, tarefa que ainda
hoje gosta particularmente de fa-
zer.

Ha quatro anos engravidou e
deixou de trabalhar. Voltou hd um
ano a casa onde tem passado
grande parte da sua vida e onde,
além de patroes tem amigos.
“Gosto de cd estar, a minha
mae é a Dona Deonilde, foi aqui
que acabei de ser criada”, re-
vela.

Juntamente com Elisabete, tra-

“Foi aqui que aprendi tudo o que sei hoje”

balha Maria da Conceigéo Rodri-
gues, empregada da Mimosa ha
15 anos. Faz as limpezas e trata
da roupa, além de ajudar a com-
por as mesas. “E um trabalho
que gosto de fazer porque
convive-se com as pessoas”,
disse.

Anténio Vieira é o responsavel
por tratar do carvao. Comecou por
ajudar Francisco Almeida nessa
tarefa e agora é ele quemgaran-
te o peixe assado, uma das espe-
cialidades desta casa.




UMA EMPRESA, VARIAS GERAGOES

Familia Bernarda investe em

Pena numa foto de 1950.

Alberto da Bernarda e Noé-
mia do Canto, de 71 e 66 anos,
séo naturais de duas aldeias ri-
batejanas e vieram paraas Cal-
das em Maio de 1964, ja depois
de casados. O pai de Alberto da
Bernarda, Antdnio Lopes da Ber-
narda (1913-2003) possuia naal-
deia do Canal uma mercearia e
taberna, que também era posto
de correios.

“Quando me casei 0 meu
pai ndo queria que eu ficas-
se na aldeia achava melhor
que eu fizesse a minha vida
fora dali. Acabamos por es-
colher as Caldas”, contou Al-
berto daBernarda, acrescentan-
do que esta era entdo “uma ter-
ra evolufda”, apesar de para
se chegar ao Bairro dos Arneiros
ser ainda necessdrio atravessar
terrenos de areia preta. A fami-
lia instalou-se no Bairro de An-
ténio Elias pois “negocidva-
mos azeite com os Elias, ne-
gécios que foram iniciados
pelo meu pai”.

Pouco tempo depois surgiuao
casal a oportunidade de ficar
com amercearia que existia na
Ruada Vassoureira (ou da Esco-
veira), na Rua da Estacéo. Era
assim designada pois existia ali
uma fébrica de vassouras.

A loja, que incluia taberna foi
trespassadaaocasalBernardaem
Julho de 1964 por 15 contos (74,82
euros). “A minha mulher ficava
mais na mercearia e eu na ta-
bernica”, conta Alberto da Ber-
narda, que entretanto comegoua
negociaremmadeiras, actividade
quendo prosperou.

J& mercearia ia de vento em
popa “porque implementamos
0 conceito de mercearia de al-
deia ali naquele bairro”. ven-
dia-se quasetudoavulsocomoera
normal naquele tempo - 0 azeite,
0 arroz, a farinha, o sabdo, etc.
Eraminclusivamente responsaveis
porfazer produtos comoalixiviae
AlbertodaBernardarecordacomo
era comum “comprarmos 12
quilos de hipocloridrico e jun-
tarmos dgua para fazer 50 li-
tros de lixivia”.

Osclientesda Vassoreiraeram,
naturalmente, “os vizinhos, as
familias que viviam na estacao
[adataum grande complexo fer-

mm José Pena Junior (falecido em mmO casal fundador, Alberto da Bernarda e Noémia do Canto, com os
1973), fundador da Mercearia filhos Rui e Luis (hoje com 35 e 45 anos). Ambos se mantiveram na

mesma drea de negdcio e cada um ja tem o seu mestrado em Marketing

rovirio onde trabalhavam e vivi-
amdezenas de pessoas] e muitas
pessoas do Bairro dos Arnei-
ros”,contaram.

Aos empregados da estacdo
vendiam-se muitas “ciganinhas”
(vinhotinto vendido nas garrafas
das minis que iam encher a taber-
na).NoémiadaBernardaconta que
eraofilho mais velho, Luis, nasci-
do em 1965, que ia muitas vezes
atéaomuro que dividiaadreada
estacdo dacidade e aviava os fer-
rovidrios, trazendo e levando as
garrafas.

“Lembro-me que num sdba-
do de manha, batemos o recor-
de ao vender dois mil papo-se-
cos. A fila de gente chegava a
rua”, disseaempresdria. Outro dos
segredos da Vassoureira era ter
sempre as coisas que as pessoas
necessitavameevitaratodoocusto
ter produtos em falta.

Tambémataberna prosperava.
Alberto da Bernarda contou que
chegaramaterumvinhoafamado
nas Caldas e numsé ano “chega-
mos a vender 30 mil litros de
vinho a copo”.

0 casal recorda que também
aviava os indigentes que possui-
amsenhas entregues pela Policia
que podiam ser, umavez por més,
trocadas por bens alimentares.

A mercearia abria as oito da
manhd e o casal recorda que la-
borava até de madrugada para
repor os produtos. “Trabalha-
va-se sdbados, feriados e
dias santos. Os dias vagos,
Domingos, era para limpar e
encher a mercearia, ndo era
para passear”.

Em 1970, Alberto e Noémia de-
cidiram fazer obras e transfor-

O Café Pérola acabou por ser demolido pela

maram a mercearia no primeiro
supermercado da cidade, com
uma caixa registadora e livre
servico. A “Vassoureira” foi a
primeira casa a modificar-se e
fomos “das primeiras a tirar
15 dias de férias pois até essa
altura ninguém as tirava”.

“NUNCA SERVI UM GALAO
QUE NAO FOSSE COM 0
LEITE FERVIDO”

Entretanto surge a hip6tese
de ficarem com o trespasse do
Café Pérolajunto a estacéo (que

de sucesso. A maioria da clien-
tela eram passageiros da CP e
ferrovidrios, isto numa época
em que nem toda a gente tinha
carro, ndo havia auto-estradas
e 0 caminho-de-ferro era o prin-
cipal meio de transporte para
se chegar e partir da cidade.
“Logo de manha estavam
tudo quentinho em cima do
baldo”, recorda o casal. Era tudo
feito na altura e com um cuidado
pouco habitual. Veja-se por exem-
ploogaldo: “nunca servileite aos
meus clientes que ndo fosse
fervido eiaao Pena buscar café

- =,

tar com um empregado e toma-
ram ainiciativa de pedir a ma-
quina do Totobola a Santa Casa
da Misericérdia e recordam que
estiveram sete anos a espera da
autorizacdo para poder ter
aquele jogo.

Entretanto, Alberto da Ber-
narda reparte o seu tempo com
um outro projecto ao qual dedi-
coualguns anos da suavida-a
Coopercaldas, uma cooperativa
de retalhistas, da qual foi co-
fundadorem 1973.

Nos anos noventa, e acompa-
nhando o declinio da linha do

A familia Bernarda estd nas Caldas hd quase meio século e desde entdo ndo
parou de investir em negdcios. Ha 46 anos ficou com uma mercearia e taberna,
depois com um café e actualmente possui uma casa de jogos da sorte (Pérola
da Sorte) e a Mercearia Pena.
Pais e filhos - Alberto e Noémia, e Luis e Rui - 4o 0s sdcios gerentes da firma
Carvalho & Irmdo, Lda. e tém alma de comerciantes sempre em busca do cres-
cimento dos seus negdcios. Ao todo empregam nove pessoas e em tudo o que
fazem distinguem-se pela aposta na qualidade.

pertencia a Joaquim Anastacio)
0 que veio aacontecer em 1978.
Os Bernarda - entéo ja com dois
filhos - passam assim a detera
Vassoureira e o café Pérola. Este
Ultimo era detido pela firma Car-
valho & Irmao, Lda., que passa
agora paraas maos do casal Ber-
narda. Serd através desta soci-
edade por quotas que o casal
fara os seus futuros negécios,
nomeadamente a compra da
Mercearia Pena e a criacdo da
Pérola da Sorte.

Em 1980 os Bernarda trespas-
sam a mercearia e investem
mais forte no café Pérola, cuja
localizagdo em frente a estagéo
era um dos principais motivos

—r B
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d’Avé para lhe adicionar”,
contaram.

Durante muitos anos o café
funcionou entre as seis da ma-
nhd e as duas da madrugada.
Entre o publico preferencial es-
tavam os tropas e os estudan-
tes e, para além do negécio,
contam que praticavam este
hordrio “para que os seus cli-
entes ndo ficassem na rua a
aguardar pelos comboios
pois s6 fechdvamos quando
todos partiam”. Depois acha-
ram que em nome do descanso
eramelhor praticar novo hora-
rio e passaram a abrir as sete
da manhd e a fechar a meia-
noite. Passaram tambéma con-

-

autarquia e hoje o local é um parque de estacionamento 100 anos.

Oeste, 0 café passa a ter menos
clientes. A zona vive entdo um
momento mal afamado. “Os to-
xicodependentes trouxeram
mau ambiente a esta zona.
Esperavam pela droga que
vinha de comboio...”, contou 0
casal, que pouco depois tomaa
decisdo de fechar o café. Esta de-
cisdo coincidiu comavontade da
autarquia em demolir o proprio
edificio para ali construir um par-
que de estacionamento. Comonao
eram proprietarios e s pagavam
renda, Alberto e Noémia chegaram
aacordo com a autarquia e o se-
nhorio e mudaram-se parao céle-
bre“mamarracho daestacdo” que
fica na esquina em frente e onde

“m— -
= A Mercearia Pena no passado e no presente. Este estabelecimento celebrou no ano passado
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= Rui da Bernarda atendendo os seus clientes na mercearia. 0 empresario

aposta forte nos produtos tradicionais portugueses.

ainda hoje possuem a Pérola da
Sorte, uma casa exclusivamente
dedicada ao jogo. Curiosamente,
isso representava um regresso a
mesmaruaonde décadasantes ti-
nhaminiciadoasuaactividade co-
mercial comaVassoureira.

Para Noémia, era tempo de
mudar de actividade porque esta-
vasaturadade 20anos namercea-
ria Vassoureira e 24 anos no café
Pérola. “Eu ndo gostava dos
novos clientes que nos anos 90
passaram também a frequen-
tar o café”, conta.

Contudo, ainda hoje ha anti-
gos clientes que “tém sauda-
des dos nossos pastéis de
bacalhau e das nossas fati-
as douradas”.

Do café Pérola para a nova
casa trazem as maquinas de re-
gisto dos jogos de Totobola, To-
toloto, alem de venderem tam-
béma lotaria. Mais tarde passa-
ramater também o Euromilhdes
easraspadinhas.

Na Pérola da Sorte j& foram
vendidos os primeiro, segundo e
terceiro prémios da lotaria naci-
onal e seis vezes o primeiro pré-
mio do Totoloto. “Temos clien-
tes que jogam com a mesma
chave ha vérios anos e hoje
ja atendemos os seus filhos”,
disseram, explicando que sao
agentes da Santa Casa desde os
anos oitenta.

Nesta altura o casal detinha
j&um outro negdcio -a mercea-
ria Pena, que tinham comprado
em 1997 e que dava trabalho a
trés pessoas.

Natacha Narciso
nnarciso@gazetacaldas.com
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sde 0S anos 60

“Tinha muita pena que
aquela casa fechasse, era
uma referéncia nas Caldas
e o senhor Vitor dava-se ao
luxo de atender os clientes
que queria”. Alberto da Ber-
narda diz que foi por essarazao
quecomprouem1997amercea-
ria do seu amigo Vitor Santos,
que naaltura estavaemdificul-
dades.

Numa primeira fase a Merce-
aria Pena néo foi alvo de gran-
des mudancas por parte dos
novos proprietarios, mantendo-
se como um estabelecimento
tradicional no centrodacidade.

Serdem2001 que Ruida Ber-
narda, filho mais novo do casal,
encetauma verdadeira revolu-
¢do naquela mercearia. Rui ti-
nha 25 anos, uma licenciatura
em Gestdo de Marketing e ex-
periénciacomo gestoremduas
cadeias de supermercados.

(Curiosamente, 0 seuirméo,
Luis, 44 anos, também esta no
mesmo ramo, mas vive em Lis-
boa, onde é gerente da cadeia
Spar, que possui 30lojasemPor-
tugal e 13 mil em todo 0 mun-
do).

“Para viabilizar a Mercea-
ria Pena deixdmos em dois
ou trés anos de vender pro-
dutos de mercearia e de dro-
garia”, disse Rui da Bernarda.

Nosanos90as pequenas uni-
dades deretalho estavamade-
saparecer ao ritmo alucinante
de cerca de 2000 por ano. Para
evitar que a Pena fosse mais
uma, era preciso umgrande in-
vestimento paraadaptaraloja
aos novos desafios.

Rui da Bernarda manteve os
mesmos funciondrios (cinco) e
os fornecedores e da o desen-
volvimento devido a uma das
principais areas: o café. Mais
ninguém vende Café d’Avé na
cidade e desde que pegaramno
negacio ja criaram novos lotes.
Pena, Centendrio, Bordalo e Obi-
dos sdoas liltimas criagdes que

ainda ndo conseguem concorrer
comas vendas do centendrio Café
d’Avo. Agora também ja vendem
apenas chicdria pois ha pessoas
que,aconselhadas pelos médicos,
estdo a substituir o café poraque-
le produto.

AMercearia Penaao longo dos
liltimos anos tem apostado em
produtos com a marca da casa,
como € o caso de um queijo da
Serrae os bolos secos, que séo fei-
tos nas Caldas, bem como o licor
de Café d’Avé que é também pro-
duzido naregido.

“Hoje 50% do negdcio da
mercearia é dedicada a reven-
da”, contou Rui da Bernarda, ex-
plicando que vende café expresso
parahotelariaerestauracdo.Oem-
presario renovoutotalmente aque-
le espago comercial uma década
depois de o ter adquirido. Actual-
mentejd estda prepararasegun-
da pédgina dainternet damercea-
riae orgulha-se de estar presente
nas redes sociais e em paginas in-
ternacionais de gastronomia que
até ja lhe trouxeram clientes es-
trangeiros.

“Temos que acompanhar os
tempos e fazer com que os nos-
sos negdcios ndo sejam ultra-
passados”, dizo empresario que,
apesar de tudo, sabe que a época
é contrdria a evolucdo de peque-
nos estabelecimentos como as
mercearias, mas trabalha todos os
dias parainverter esta tendéncia.
Como? “Apostando forte nos
produtos tradicionais portu-
gueses e estando atento as
novas necessidades dos nos-
sos clientes”.

AMercearia Pena ja foi agracia-
dacomumamedalhadeouropelo
municipio das Caldas e foi umadas
cinco lojas nacionais finalista na
categoria Lojas com Histdria do
Prémio Merctirio-Omelhor do Co-
mércio 2008. Esta distingéo é pro-
movida pela Confederacéo do Co-
mércioeServigos dePortugal e pela
Escola de Comércio de Lishoa. Pai
e filho explicam:”é tudo apenas

“Compramos a Mercearia Pena para que
aquela casa centenaria ndo fechasse”

fruto do trabalho e da dedi-
cagédo”.

“0S NOSS0S NEGGCIOS
PRIMAM PELA
EXCLUSIVIDADE”

“0s nossos negécios pri-
mam pela exclusividade e cen-
tram-se em si préprios para
ndo haver dispersdo, facto
que normalmente mata os
negdcios”, disse Rui da Bernar-
da.

Afirma Carvalho & Irméotem
nove funcionarios, quatro na Pé-
rola e cinco na Mercearia Pena.
Em2009, esta sociedade por quo-
tasfacturou432 mil eurosnaMer-
cearia Penae cercade 71 mil eu-
ros na Pérola da Sorte.

Questionado sobre se 0s seus
negoécios estdo consolidados, Al-
berto daBernarda diz que se fos-
se questionado ha uma década
“diria que sim”, mas hoje con-
sidera que nos negécios “nada é
para sempre...”

TantoaMerceariaPenacomo
aCasa Pérola da Sorte ndo estéo
imunes a crise generalizada.
“Ambos tiveram um decrés-
cimo de 10% a partir de Ja-
neiro deste ano”, comentou Rui
daBernarda. No caso dos jogos,
porestranho que possa parecer,
até tem mais apostadores, mas
temmuito menosapostas. “Hoje
muitas pessoas jogam ape-
nas dois euros porque ndo
podem jogar menos”, disse.

De qualquer modo a familia
néo baixa s bracos e o préximo
projecto pode passar pelo alar-
gamento do conceito daMercea-
ria Penaaum espaco de restau-
ragdo. A ideia estd a ganhar rai-
zes de modo a que os clientes
possam degustar uma boa san-
des de queijo da Serraoudeum
paio de qualidade que véo bus-
caratantas zonas do pais.

Natacha Narciso
nnarciso@gazetacaldas.com

“As primeiras dificuldades comecaram
logo com a abertura do Modelo”

A histéria da Mercearia Pena
(fundada em 1909) esta intima-
mente ligada ao Vitor Santos,
hoje com84anos, que nelacome-
couatrabalharem1938.

Em 1956 ascende a sdcio-ge-
rente por iniciativa do fundadore
entdo proprietario José Pena Ju-
nior (falecido em 1972), natural
deFolques (Arganil).

Entre osanos cinquentae 1997
Vitor Santos € o principal rosto
desta centendriamercearia.

Nascido em 1925, este calden-
serecorda que morava na Rua
do Hospicio, com a sua mae e
irmés (0 seu pai falecera cedo).
Vitor Santos comeca a traba-
Ihar cedo:

“Nos anos trinta fui para
a Escola Comercial estudar
de noite e trabalhar para a
Mercearia Pena durante o
dia. Trabalhei como marga-
no, a fazer recados e a casa
teve sempre boa clientela so-
bretudo de Obidos™.

Porqué de Obidos? A histdria
ja élendéria: conta-se que José
PenatinhaidoaumafeiraemA
dos Negros e encontrouuma car-
teiracommuito dinheiro que fez
questdo de a entregar ao dono.

Cronologia:

&Irméo, Lda.

1948 - Constituicéo da firma Carvalho & Irméo Lda registada no n2 328 da Conservatorio das Caldas (esta empresa era detentora do Café Pérola
que viriamais tarde a ser comprado por Alberto e Noémia)
1964 - 0 casal Alberto da Bernarda e Noémia do Canto tomam de trespasse “A Vassoureira” (taberna e mercearia) na rua da Estagéo

1970 -Transformag&o da mercearia no primeiro supermercado da cidade, com uma caixa registadora e livre servico

1978-0 casal toma de trespasse 0 Café Pérola, também junto a estacéo, passando assim a deter a totalidade do capital social da firma Carvalho

1980 - O casal desiste da Vassoureira, trespassando o negécio, ficando ficam apenas com o café Pérola
1996 - Dando cumprimento a legislacdo da época, Alberto da Bernarda aumenta o capital social da firma para 1500 contos (7482 euros).
1997 - Aquisi¢éo da Mercearia Pena
2002 - O café é demolido para dar lugara um parque de estacionamento. O casal funda a Casa de Jogos Pérola da Sorte na Rua da Estacéo
2006 - O capital social da empresa é aumentado para 50 mil euros
2007 -Grande renovacao da mercearia e criacdo de vérios lotes de café e produtos com a marca Pena

]
mm Vitor Santos nos anos 50 na Mercearia Pena, quando ainda era apenas empregado
e em 1992, entdo ja proprietdrio com a neta ao colo

“Toda aquela gente passou a
té-lo em grande consideragédo
e estima por ter sido um ho-
mem sério”, passando muitos
obidenses a frequentar o seuesta-
belecimento.

Quando Vitor Santos foi paraa
tropa, no RI5,em 1946, deixou um
compadre a cumprir as suas fun-
¢bes. O aindaempregado damer-
cearia, como era orfao de pai, pa-
gouapraga, umaquantia de 2.500
escudos (12,50 euros) e porisso“a0
fim de seis meses vim-me em-
bora”.

Regressaao seu posto detraba-
lhoaindacom18anoseassimque
voltou, “o senhor Pena entre-
gou-me a chave de sua casa,
da loja e do cofre”, contou o fu-
turosécio-gerente.

Os principais produtos da casa
foramsempre o café e obacalhau.
“0 senhor Pena sempre foi um
homem que gostava de ter
tudo quanto era bom, fosse
0 queijo da Serra, as carnes
ou os enchidos”, recorda.

Dado o0 bom gosto e a inces-
sante procura de qualidade nos
produtos que vendia, tornava-se
numa das casas mais conheci-
das das Caldas e regido.

Nos anos 50 lembra-se de que
foi adquirida para a Merceria
uma maquina para cortar fiam-
bre, uma grande inovagéo que
s6umaoutracasacomercial pra-
ticava nas Caldas. A Mercearia
Pena foi das primeiras a moer o
caféao balcao e era tambhém Vi-
tor Santos o responsavel por tor-
rar os graos. “A mistura do
Café d’Avé fui eu que a fiz. 0
lote que I estd ainda é meu:
40% de café e 60% de chicé-
ria, que ainda hoje é dos pro-
dutos que mais se vende”,

contou.

Foi em Margo de 1956 que
José Pena decide oferecer so-
ciedade ao seu funcionario. Era
grande a confianca que nele
depositava pois partia descan-
sado para as suas viagens pela
Europa, deixando-o a frente de
tudo. A casa acabou por ser
alvo de remodelacéo nos anos
60.

Antes de falecer, Pena Juni-
or fezum pedido ao seu sdcio:
“que a casa ndo perdesse 0
seu nome”, conta Vitor San-
tos. O mesmo pedido que, anos
mais tarde, este viria a fazera
Alberto daBernarda quando viu
que a satide e as dificuldades
por que a casa passava ndo lhe
permitiam continuar o negocio,
preferindo cedé-lo ao amigo.

“As primeiras dificulda-
des comegaram logo quan-
do o Modelo abriu, na dé-
cada de noventa. Mas eu &
me fui aguentando pois
mesmo com a aberturas
dos grandes supermerca-
dos ainda tive alguns clien-
tes que gastavam ao més
na mercearia”, contou. Segui-
ram-se problemasdesatide, que
ajudaram a determinar a deci-
sdodevendadaMercearia Pena.

Ao longo da histéria da mer-
cearia foram varios os clientesa
quem se levava as compras a
casa. Actualmente ha alguns a
quem ainda se faz esse favor.
Segundo RuidaBernarda, prova-
velmente o futuro poderd passar
pelo retorno as entregas ao do-
micilio “se calhar de uma for-
mamais internética”, rematou.

Natacha Narciso
nnarciso@gazetacaldas.com
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0 filho do Joaqulm da Lareira ja segue as pisadas dc

mm O futuro dono da Lareira quando tinha sete anos em

1951. Joaquim é a crian¢a do meio, em baixo.

A Lareira-o restaurante que veio da Alemanha

Joaquim Coito nuncateve férias
equando vai parafora das Caldas
é em trabalho ou para conhecer
algumestabelecimentoparaoqual
éconvidado.

Asuamulher, Maria Beatriz Coi-
to, trabalhou sempre ao seu lado
até recentemente, mas estdagora
a tomar conta da mae que ficou
acamada.

Comé66anos, Joaquim Coitondo
se sente cansado e ndo pensa na
reforma. “Ainda acho que sou
necessario aqui”, afirmou.

Mas o filho, Sérgio Coito, de 39
anos, estaaassumir cadavezmais
fungdes naempresa. Nacozinhaé
ocozinheiro principal eaonivel da
gestdo é o responsavel pelas com-
pras, por grande parte dos or¢a-
mentosparaoscateringse portudo
oquesdo burocracias.

Afilhado casal, Susana Coito, &
arquitecta na Camara das Caldas.
“Até seria bom que ela traba-
Ihasse connosco, mas ela tirou
0 curso de Arquitectura e gos-
ta muito do que faz”, diz o pai.

Para o empresario,avantagem
de terumaempresa familiar é po-
dertrabalharem em conjunto, mas
éimportante saber dar aautono-
mianecessériaacadaum.

Embora Sérgio Coito, filho do
fundador do restaurante, néo qui-
sesseadiantar o volume de negd-
cios anual, comentou que em2009
tiveramum decréscimo nas recei-
tas, mas em 2010 a situacdo tem
melhorado.

De Africa 2 Alemanha

Joaquim Coito nasceu em 1944,
noPeso(Santa Catarina) e foimorar

para Salir de Matos quando casou,
em1970.
Oseuprimeiroempregofoicomo
aprendiz de padeiro nas Caldas da
Rainha,aos 13anos. Chegouatra-
balhar naQuinta do Sanguinhal, no
Bombarral, mas como ndo gostou
muito da agricultura voltou a ser
padeiro, mas desta vez em Lishoa.
Em pouco tempo, como o patrédo

mm Sérgio (de chapéu branco) e o seu pai (a direita) na cozinha do restaurante.

De 1968a 1972 trabalhou nesse na-
vio, até que decidiu deixar o mar
porque secasou com Maria Beatriz
eemigrou para Osnabriick, na Ale-
manha.
Comonotempodatropaapren-
dera inglés, comegou a trabalhar
como tradutor numa firma alema
depecasdeautomével queem1973
contratou cerca de 600 portugue-
ses. “Eram quatro fabricas e eu
fazia de intérprete para os por-

qualidade. Todas as segundas-fei-
ras deslocava-seaParis paracom-
prar os peixes, legumeseoutrosar-
tigos que usava norestaurante. Foi
também na capital francesaque Jo-
aquim Coito frequentou um curso
demolhos, no Instituto de Cozinha.

Regresso a Portugal

Ao fim de dez anos a familia
decidiu voltar para Portugal por-

nha mais sofisticada”, referiu
Joaquim Coito. Vinhampessoas de
varioslugares do pais paraseabas-
tecerem. O segredo estava nos
bons contactos que 0 empresario
tinha e que lhe traziam produtos
de qualidade de varios paises, no-
meadamente os queijos e os patés
franceses.

Manteve o mini-mercadoduran-
tecincoanose em 1983, optou por
investir de novo numrestaurante.

Hd 26 anos que a familia Coito explora aquele que é considerado um dos melhores restaurantes da
regido. A Lareira, no Alto do Nobre, é uma referéncia no dominio gastronémico das Caldas da Rainha e
do Oeste, e 0 seu nome é conhecido ndo sé pelo restaurante, mas também pelos servigos exteriores
de catering em diversos eventos.
O restaurante tem representado a gastronomia do Oeste em muitos certames e tem sido alvo de
reportagem em vdrias publicagcdes nacionais e internacionais.
Do quadro da empresa fazem parte 13 funciondrios (incluindo os sdcios-gerentes), um nimero que
aumenta quando é necessdrio responder a picos de trabalho.
Actualmente hd duas geragées que trabalham no restaurante: Joaquim Coito e o seu filho
Sérgio. A transigdo de gestéo ja comecou a ser feita e Sérgio Coito tem vindo a assumir cada vez
mais protagonismo na empresa Joaquim Bernado do Coito Lda.

gostava muito dele, passouparaa
caixanapadaria.

“Mas a minha ambigdo era
embarcar porque aqui na zona
andava muita gente embarca-
diga”, conta. Depois detiraracarta
maritima, embarcounumbarcode
pescacomoajudante de

motorista e foi até Africa.

Chegadaaaltura de fazeratro-
pa, em 1966, esteve primeiro colo-
cadoem Portugal e acabou por se-
guir paraa Guiné, onde esteve dois
anos, durante aguerracolonial.

Quando regressouvoltouaem-
harcar, masagoraasuanovaambi-
¢cdo era emigrar. “Consegui um
passaporte turistico e fui para
a Holanda, onde embarquei
num navio americano”, contou.

tugueses que Ia trabalhavam”.

Esteve dezanos nestas funcdes,
mas a0 mesmo tempo foi criando
05 seus proprios negdcios. Seis me-
sesdepoisdeterchegadoaAlema-
nha, jatinhaabertoumamercearia
e ao fim de um ano investira num
restaurante. Entretantotrabalhava
tambémcomogerentenumaagén-
cia de viagens. E sobrou-lhe ainda
tempo para ajudar a fundar uma
colectividade de portugueses - a
AssociacdoRecreativadeOsnabriick.

Face aos bons resultados, deci-
diu abrir mais um restaurante, de
primeira categoria, comaajudado
seu irmé&o como cozinheiro. Com
este estabelecimento jé teve mais
dificuldades porque fazia questao
deapresentar produtos de elevada

que ofilho, Sérgio, tinha termina-
doa quarta classe e afilha, Susa-
na, iainiciar o ensino primdrio, e 0s
pais queriam que eles continuas-
semos estudos em Portugal. Para
além disso, a sua mulher, que é
filha nica, quis vir ter com os pais.

No final de 1982 vendeu os dois
restaurantes, Tamar e Alberman,
aum portugués casado comuma
alema e regressou. Ainda hoje 0s
dois restaurantes existem, comos
mesmosnomes.

JaemPortugal,abriuumaespé-
cie de mini-mercado gourmet-o
Copacabana- juntoa Praceta An-
ténioMontez.

“Até em Lishoa ndo havia
muitos locais com os produtos
que eu vendia, para uma cozi-

Alareirajé existiadesdeadécada
de70,explorada por Fernando Ca-
vaco, junto ao campo de tiro aos
pratos daempresal. L. Barros,mas
tinha encerrado entretanto. Joa-
quim Coito alugou entéo o espaco
por 11 contos ao més (55 euros),
emsociedade comJosé Saraiva (li-
gacao que durouapenasumano).
Nessaalturando havia pratica-
mente nada no Alto do Nobre a
nédoseraquele campo detiro. “As
pessoas diziam que nunca iria
conseguir singrar, mas em
pouco tempo comeg¢dmos a
trabalhar muito bem”, contou.
Comegou com sete funcionari-
0s e umaaposta nacozinhainter-
nacional, mas também com pratos
de cozinha portuguesa. Joaquim

Coitoacredita que o seu estabele-
cimento serviu deinspiragéo para
muitos restaurantes que depois
surgiram na regido. Até porque
muitos antigos funcionarios esta-
beleceram-se por conta propria.
“Eu nunca escondi nada a nin-
guém e ensinei muita gente.
Muitos ex-funciondrios estabe-
leceram-se por si préprios e
ainda bem”, afirmou. A Lareira
tornou-seassimuma*“escola” para
vérias geracoes.

Em 1984, ja atrabalhar sozinho,
comprou o restaurante e ha 15
anos fezobras paraalargar o edifi-
cio, de modo a ter mais capacida-
de ealbergar eventos como casa-
mentos e baptizados, entre outros.
Antes disso ja faziam servico de
catering em casamentos, mas s6
noexterior.

“As pessoas ja sabem que
tudo ird correr bem, quando
trabalham connosco”, conside-
raJoaquim Coito.

0 empresdrio e cozinheiro, de
excepcional simpatia e de elevada
qualidade de servico, sempreteve
muito jeito para servir os clientes
comaquilo que gostam, sem pre-
cisarem de dizeremo que querem.
“Até quando preparamos as
ementas para os casamentos,
na maior parte das vezes os
noivos nem escolhem nada. Eu
fago vérias sugestdes e aca-
bam sempre por decidir pelo
que eu sugiro”, exemplificou.

Um dom que ja vem do tempo
dos restaurantes na Alemanha,
quando muitos empresarios estran-
geiros se colocavamnas suas maos
paraas refeigdes.

Pedro Antunes
pantunes@gazetacaldas.com
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mm A familia Coito e funciondrios da casa numa imagem de 1987 e aspecto actual da entrada do restaurante.

Sérgio Coito - entre a Alemanha e Portugal

Sérgio Coito nasceuem Salir de
Matos e foi ter com os pais a Ale-
manha quando tinha seis anos.
Todaainstrucao primdria foi feita
naquele pais e ao regressara Por-
tugal sentiu um grande choque
cultural. “Fui confrontado com
uma cultura e habitos comple-
tamente diferentes, apesar de
passar sempre as férias de
Verdo em Portugal”, contou.

Eraumadolescente quando os
pais abriram A Lareira e desde o
inicio seinteressou pelo restauran-
te. “Participava e achava en-
gracado, mas naquela altura
nem sequer pensava que aque-
leiria ser o meu futuro”, disse.

Aos 16anos ja ajudava na Pen-
séo Cristina (um restaurante self-
service), na travessa da Cova da
Onga, eaos 18ficouagerirumres-
taurante em Leiria, o Solar do Al-
caide. Ambos negdcios em que o
paiinvestiu, mas que foram vendi-
dos porque Joaquim Coito decidiu
apostarapenas na“Lareira” depois
das obras deampliacdo.

Pouco tempo depois voltou a
Alemanha paratrabalharnumres-
taurante sem qualquer ligacdo a
familia. “Além da vontade de
voltar a contactar coma cultu-
ra profissional alema e de que-
rer ganhar experiéncia, fui

também para me auto-afir-
mar”, explicou.

Sérgio Coito quis provar que ti-
nha as capacidades necessarias
para gerir também o negécio de
familia e que era mais do que ser
apenas o filho do dono. Ao fim de
dois meses numaunidade hotelei-
ra alemad j& tinha funcdes de res-
ponsabilidade e percebeu que ti-
nhamérito.

Ofilho do fundador daempresa
acredita que o facto de terem es-
tado na Alemanha se reflecte na
forma como trabalham, principal-
mente ao nivel da organizacao.

Em sua opinido, é mais facil tra-
balhar com portugueses |4 fora
porque os emigrantes sdo mais
esforcados. “Ha empresas ale-
mas instaladas em Portugal
que acham que é diferente a
forma como os portugueses
trabalham I4 fora e como o fa-
zem cd”, referiu.

“Se as pessoas emigram e
regressam as suas origens, é
porque s6 partiram porque re-
almente tinham necessidade,
mas, na verdade, gostam de
estar cd em Portugal”, conside-
ra.

Umanodepoisdeteridoparaa
Alemanha, ja na década de 90, o
pai desafiou-o a voltar a Portugal

-
s
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= Joaquim Coito com a filha Susana as compras na Praga

da Fruta numa foto dos anos 80

paraoajudar, porque nessaaltura
iafazer obras paraabrir os saldes
paraeventos.

Quando voltou criaramem 1995
asociedade entre pai e filho,com
onome Joaquim Bernado do Coito
Lda, comum capital social de 5000
euros que foi entretanto aumenta-
dopara49.900euros, devidoanova
legislacao.

Sérgio Coito, que é auto-didac-
ta, deu formacao na Escola Hote-
leirado Estoril durante trésanos e
alguns dos seus formandos dao
agoraformacdonacongéneredes-
taescolanas Caldas da Rainha.

Recentementeinvestiutambém
numa loja de fotografias no Bairro
Azul, Dimago Studio, que Ihe d&
apoioao nivel das reportagens fo-
togréficas dos eventos no restau-
rante.

Menos casamentos

Aampliacdo dorestaurante de-
veu-se a grande procura de um
espago para casamentos, porque
havia pouca oferta nesse ramo
nestazona. A maioria dessas ceri-
monias realizava-se em associa-
¢Oes e outros espacos do género.
“As pessoas queriam ter um
lugar mais requintado, sem
mesas compridas e bancos

A

corridos”, comentou Sérgio Coi-
to.

Agora, ndo s servem casamen-
tos norestaurante, como também
trabalhamcomalgumas quintas da
regidonoservicode catering,como
aQuinta dos Loridos e do Sangui-
nhal (ambas doBombarral) eada
Ferraria (Rio Maior). Actualmente
s6 servem dois casamentos fora
de portas por dia “para poder-
mos continuar a garantir a nos-
sa qualidade e 0 nosso nome”.

Nas instalagdes do restaurante
podem fazeraté quatro servicos, o
mesmo niimero de salas disponi-
veis.Nomesmo dia podem-sejun-
tarali até mais de 700 pessoas.

Se antes conseguiam receber
mais pessoas,acomplexidade dos
casamentos actuais faz com que
tenhammais contencéonoqueacei-
tam.
Noentanto, Sérgio Coito lembra
que o numero de casamentos em
Portugal reduziu-se drasticamen-
tenos ultimos anos. “As pessoas
tém mais tendéncia a junta-
rem-se do que em casarem”,
referiu, embora a procura pelos
seus servicos ndo tenha baixado
assimtanto, porque témmais quin-
tasa procurarem pelos seus cate-
rings.

Comecatambémaserraro fa-

mm 0 recém-criado jardim fotogréfico serve de cendrio para
0s Noivos posarem

zerem-se casamentos de dois dias,
como eratradicdo em Portugal, e
cadavezhémenosconvidados.Ha
mais de 20 anos, chegaramafazer
servicos de trés e quatro dias.

Asementascomecamasermais
pensadas tendo em conta 0s cus-
tos. Uma das opgdes é reduzir o
tempo que as pessoas passamno
restaurante e assim ter disponibi-
lizarmenos comida.

0 orcamento minimo por pes-
soa para um casamento é de 40
euros (mais IVA) e o maximo stan-
dardé de72euros (mais IVA). Para
quem néo olha a custos, ndo ha
limites no que se gasta e hd varias
opcdes desde os melhores vinhos
aos pratos mais elaborados.

Aos domingos A Lareirarecebe
tambémalgumas centenas deido-
s0s que vémemexcursoes detodo
o pais para os seus famosos almo-
cos regionais. Estes encontros ndo
estdoabertosaopublicoeaconte-
cematravés de organizadores que
marcam essas excursoes até as
Caldas. “Isso também nos tor-
na conhecidos em todo o pais
e nos traz outros servigos de
pessoas de fora”, adiantou Sér-
gio Coito.

Em2006e2007 receberamopré-
miode melhorrestaurante dos pro-
gramas Turismo e Termalismo Sé-

=4 A

mA Equipa do restaurante, ainda antes de Beatriz Coito (na foto, de touca branca e calgas
pretas) se ter retirado. Sérgio (de branco e sem chapéu) é o quarto a contar da esquerda

e Joaquim Coito esta a direita.

nior do Inatel. Aolongo dos anos A
Lareiratem recehido varios prémi-
osanivel nacional.

Actualmente estdoafazerobras
deremodelacéo, mas de estrutura
e que s&o pouco visiveis aos clien-
tes. Criaram também um “jardim
fotogréfico”, para que os noivos e
convidados possam ter um lugar
aprazivel parafazeremas fotogra-
fias da ceriménia.

Uma refeicao no restaurante
custaa volta dos 20 euros, se ndo
for acompanhada por um vinho
muito caro, e um casamento pode
ficar entre 0s 40 e 0s 72 euros por
pessoa.

Segundo Sérgio Coito, 0s muni-
cipios da regiao ndo sdo os clien-
tes que mais demoram a pagar,
mas 0 mesmo nao pode dizer em
relacdo a outras entidades e em-
presas, onde nota que hd cada vez
mais atrasos nos pagamentos.

“Ndo hd més nenhum que
ndo tenhamos 150 ou 200 mil
euros para receber”, referiu o
empresario.

P.A

CRONOLOGIA

1974 - joaquim Coito abre o
restaurante Tamar em Osna-
briick (Alemanha)

1976 - Abertura do restau-
rante Alberman na mesma ci-
dade

1978-Fernando Cavacoabre
orestaurante A Lareira

1982 - De regresso a Portugal,
Joaquim Coito abre o mini-
mercado Copacabana nas Cal-
das da Rainha.

1983 - Joaquim Coito arren-
da A Lareira, que estava en-
cerrada ha alguns anos, por 11
contos (55 euros) ao més.
1984 - Joaquim Coito com-
pra o restaurante.

1995 - obras de ampliagio
paraas salas de ceriménias.
1995 - criagdo da sociedade
entre pai e filho “Joaquim Ber-
nado do Coito Lda”.
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Gazels das Caldas

Auto Jalio, SA - 0 pequeno stand da Mitsubishi que se

Nasceu na Guarda ha 59 anos,
veio para as Caldas com apenas
quatro e até estabelecer a Auto
Julio teve que percorrer um lon-
go caminho, mas nunca até hoje
virou a cara a luta, naquela que
é, porventura, uma das suas
principais caracteristicas.

Comegou novo a trabalhar
com o pai, na fabrica Julio Do-
mingos Sousa e Filhos, Lda (si-
tuada em S. Cristévédo e que
mais tarde seria vendida a Ru-
betdo), e apenas com 16 anos
fez toda a instalacéo eléctrica
na casa dos pais. Completou os
estudos a noite, para concluir o
curso de electricista no antigo
50 ano, na Escola Industrial e
Comercial das Caldas da Rai-
nha. Foi depois da tropa que saiu
dafabrica, por divergéncias. 0
destino foi Coruche, ainda nos
cimentos, como gerente de uma
fabrica de pré-esforcados, a Vi-
gauto. Por | ficou entre 1975
1977, mas regressou as Caldas
para se estabelecer como fabri-
cante de blocos de cimento.

“As coisas ndo me correram
nada bem, acabei por vender
tudo para pagar as pessoas
a quem devia”, diz Antdnio Ju-
lio. Foi entdo que um jornal Ihe
mostrou outro caminho. “Vium
antncio a pedir vendedor de
tractores e disse: nem é tarde
nem é cedo”. Viu o salario bai-
xar de 25 contos para 11 (125 para
55euros), mas o passo atras aca-
baria por compensar.

0 destino foi a Geopegas.
Comegou pelos tractores, depois
0 patrdo comprou a representa-
¢édo da Mitsubishi, passando a
vender também os furgdes da
marcajaponesa.

Foram as dificuldades finan-
ceiras da Geopegas que o leva-
rama sair da empresa, primeiro
para continuar como comissio-
nista, depois para formar a sua
prépria empresa. “Foi posto la
um doutor formado em eco-
nomia para resolver o proble-
ma da gestdo, mas o doutor
ndo percebia nada de negé6-
cios, entrdmos em ruptura e
sai”, recorda o Antdnio Jalio.

A decisdo de continuar nos
automdveis foi tdo simples como
atomada uns anos antes, quan-
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do montou a fébrica de blocos
de cimento. “Ja vendia Mitsu-
bishi, era um bom vendedor
da marca e estava integra-
do. Ou voltava para o cimen-
to, que sdo coisas que eu
percebo, ou seguia o sector
das camionetas e dos trac-
tores, do qual jé percebia al-
guma coisa”.

E nesta altura, em 1987, que
decideirao Porto tentararepre-
sentagdo da Mazda, que ndo con-
seguiu devido as exigéncias do
importador. Nomesmo dia insis-
tiuatravés da concesséo de Lei-
ria, que Ihe ofereceu arepresen-
tacéo da Mitsubishi. Acabou por
aceitar, apos duras negociacges.

Comprou a representacao e
tudo o que estava associado a
marca ao antigo patrdo pelo
valor da divida a Mitsubishi:
10.500 contos na altura (cerca de
52 mil euros) em 21 prestacdes
de 500 contos, tendo os pais
como fiadores. A Auto Julio fi-
xava-se em Sao Cristévao, jun-
toasbombas da BP, numasins-
talac6es que pertenciam aos
pais. “Foi assim que as coi-

e quando comprei 0 primei-
ro computador tive que ir
fazer formagdo para traba-
lhar com ele... faziamos
tudo”.

EXPANSAO ACONTECEU
POR NECESSIDADE

Quando lancou a empresa,
Anténio Julio estava bem cons-
ciente do risco que estava a to-
mar, dados os valores elevados
em jogo. “Foi um risco doido”,
sublinha. Os 500 contos mensais
(2.500 euros) eram s6 para pa-
garadivida ao importador, de-
pois era preciso fazer face as
despesas do dia-a-dia, mais 0s
saldrios e aaquisicdo das viatu-
ras “que tinham que ser pa-
gas em adiantado e tinha-
mos que esperar uma ou
duas semanas que o carro
chegasse a concessdo... ndo
apareciam a crédito, ou a
consignacgao”.

Anténio Julio considera ter
tido alguma sorte porque os
modelos da Mitsubishi “come-
¢aram a vir com mais quali-

= Bruno Jilio, 35 anos, Anténio Julio, 59 anos, Luisa Fonseca Sousa, 52 anos, e Catarina
Sousa, 27 anos, sdos oa administradores os Grupo Auto Jilio

anos, fiquei com o negécio e
os trabalhadores”, recorda. A
compra da Garagem Caldas per-
mitiu a entrada no negécio da
distribuicdo dos combustiveis.
Mais tarde, para reforcar a pre-
senca no sector, o grupo foi tam-
bém criando postos de combus-
tiveis comimagem propria, ten-
do actualmente seis, no Campo,

A empresa apostou numa
nova marca em 1994 “quando
chegamos a conclusdo que
ndo podiamos ter todos os
0vos no mesmo cesto”. A
Hyundai estava disponivel e,
apesar de ndo ser muito conhe-
cida na altura, tinha produtos
diferentes e o risco inerente
acabou por ser controlado. Mais

Comecou a trabalhar no ramo dos cimentos ainda como adolescente, na fabrica do pai, e foi nessa
actividade que deu os primeiros passos a solo, com uma empresa de fabrico de blocos que néo resultou.
Um andncio num jornal levou-o a vender tractores na Geopecas, onde teve também o primeiro contacto
com o sector automovel. As dificuldades financeiras daquela empresa empurraram-no para uma nova
tentativa como empresdrio, agora no ramo automével, e assim nasceu a Auto Julio. Foram a persisténcia
e espirito visiondrio que levaram Antdnio Julio, hoje com 59 anos, a expandir o negdcio e construir aquela
que é hoje uma das maiores empresas do distrito, que actualmente gere em conjunto com a esposa,
Luisa, e os filhos Bruno e Catarina.

sas comegaram”, relembra.
No primeiro més, todos os
antigos colegas na Mitsubishi
foram trabalhar a experiéncia
para a nova empresa, assim
como 0 ex-patrdo da Geopecas
- que assegurou os saldrios des-
se més. “Eram 10, 12 pesso-
as, depois escolhi os que
queria, ficaram quatro ou
cinco, dois deles ainda hoje
trabalham comigo, os outros
voltaram para a Geopegas”.
No inicio da vida da Auto-Ju-
lio ndo havia cargos especificos,
incluindo para o préprio empre-
sério. “Vendia carros, faziaa
contabilidade, iamos buscar
0s carros, lavdvamo-los an-
tes de os entregar ao cliente

dade e tiveram sucesso”. Mes-
mo assim as dificuldades eram
muitas “e comecei a ver-me
apertado, houve alturas que
chorei, desesperado”. Desis-
tir ndo era, contudo, opcéo e a
fuga foi sempre para a frente.

Comprou os armazéns do
Gama, em Sdo Crist6véo - onde
hoje funcionam as oficinas -, que
comercializavam gas e depois
soube que o posto Galp de Sdo
Cristévao, junto aos armazéns,
estava disponivel, adquirindo-o
também. E aqui que 0 negécio
sealarga aos combustiveis.

No mesmo sector adquiriu
mais tarde a Garagem Caldas,
que vivia problemas financeiros.
“Fui pagando durante cinco

Santa Catarina, Usseira, Pombal,
Sobral de Monte Agrago e Leiria.

CHEGADA A LEIRIA FOI O
GRANDE IMPULSO

Também no mercado dos au-
tomdveis a necessidade de ge-
rar mais receita levou a expan-
s&o, quer na representacéo de
novas marcas, quer nacobertura
de uma maior drea geografica.

Quatro anos depois de fun-
dada, a empresa estende-se
para Peniche, onde foi criado um
posto de venda Mitsubishi em
sociedade com dois colaborado-
res que I4 tinha. Anténio Julio,
porém, acabaria mais tarde por
comprar essa sociedade.

I O posto da Rua Capitdo Filipe de Sousa ja foi extinto e a Garagem Caldas é hoje uma loja de produtos chineses

recentemente, em 2006, 0 grupo
adquiriuarepresentacdo deuma
terceiramarca, sempre para fa-
zer face “aos custos muitos
grandes que tinhamos”. A
Nissan “foi muito importante
para a estratégia do grupo”,
reconhece Anténio Julio.

Mas ainda antes da represen-
tacdo da Nissan, o Grupo Auto-
Julio deu passos muitoimportan-
tes. Em 1995, um ano depois de
ganhararepresentacao daHyun-
dai, surgiu uma oportunidade de
ouro que Anténio Jalio agarrou
comas duas maos. “A Mitsubishi
quis vender as instalagdes de
Leiria, fezuma proposta a um
concorrente meu, mas néo
chegaram a consenso, entdo
fizeram-me a proposta”. A ex-
pansao paraa capital do distrito
abria grandes perspectivas de de-
senvolvimento, aumentando de
forma exponencial o nlimero de
possiveis clientes, justificando o
forte investimento. A aquisicao
das instalacdes foi feita por 350
mil contos (cerca de 1,75 milhdes
deeuros).

“Nessa altura ja tinhamos
o0s combustiveis, mas trata-
do como um segundo neg6-
cio, e a instalagdo de Leiria
veio-nos enriquecer muito”,
considera Bruno Julio, filho de

Antdnio Julio e hoje administra-
dor do Grupo Auto Julio.

Trés anos depois a Auto Julio
chega ainda mais ao norte do
distrito,a Pombal, onde o repre-
sentante local da Mitsubishi tam-
bém estava mergulhado em difi-
culdades financeiras. Anténio
Julio compra uma fabrica de alu-
minios que havia em Pombal,
reconverte-anum complexo com
as marcas que vendia e ficou as-
sim com a parte norte do distri-
to. “Foi também uma belissi-
ma oportunidade”, refere.

A presenca no mercado auto-
moével foi ainda reforcada com
uma empresa de comércio de
usados e outra de rent a car,
nascida da necessidade de ge-
rir a frota interna. Hoje a Auto
Julio Rent tem uma parque de
300 carros e marca presencanas
Caldas, Ericeira, Torres Vedras,
Pombal, Peniche e Leiria.

“As duas marcas de auto-
méveis que se juntaram, a
aposta forte nos combusti-
veis, o desenvolvimento da
rent a care a modificagdo da
politica de usados fez-nos
crescer bastante. Nao foi s6
ir ao sabor dos picos de mer-
cado”, sustenta Bruno Julio. “Se
calhar a Auto Julio estd hoje
bem apesar do contexto eco-
némico, devido ao que fize-
mos no passado, optimizar
a0 maximo cada negécio do
nosso grupo de empresas”.

Hoje o grupo representa um
universo de 11 empresas que
emprega cerca de 150 pessoas
em todo o distrito, tendo factu-
rado no ano passado 66 milhdes
de euros. Bruno Jilio diz que tra-
balhar no seio familiar por vezes
tem desvantagens: “as vezes
eu quero ir para a direita e o
meu pai para a esquerda,
mas o que é certo é que quan-
do paramos para pensar 0s
resultados demonstram que
fizemos uma boa dupla”.

Joel Ribeiro
jribeiro@gazetacaldas.com
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transformou num grande grupo economico regional

mm As primeiras instalagdes da empresa e uma das oficinas iniciais. Sdo Cristévao foi o bergo deste grupo econémico e o local onde este est4 sedeado.

“0 pais precisava de varios Antonio Julio”

"E uma pessoa de muita di-
namica, o pais precisava de
vérios Ant6nio Julio". E assim que
Luisa Fonseca de Sousa, de 52 anos,
caracteriza o marido.

0empresario diz que hd diversos
aspectos que o conduziram pelos ca-
minhos dificeis que teve que encon-
trar: "acreditar no que estamos
a fazer, fazer contas, planear,
ser exigente principalmente
consigo préprio, mas também
com os outros, e ser teimoso,
nunca me fico pelo néo, tenho
que saber como ultrapasso o
ndo, isso tem sido a chave em
toda a minha vida".

Luisa Sousa acompanhou Ant6nio
Julioemtodo o processo de incuba-
¢éo, nascimento e crescimento da
empresae, apesar de s6 ha 10 anos
tersaido da EDP-onde esteve 24anos
- paraassumir um cargo efectivo na
Auto Julio, onde é responsével pela
dreafinanceira, desde sempre foium
apoio importante para o marido.

Aajuda recaia em todos os cam-
pos onde era possivel. "Quando
adquirimos o posto da Galp, por
exemplo, aconteceu a todos ter
que fazer limpezas", recorda.

Luisa Sousa adianta que foram
precisos muitos sacrificios e dé
como exemplo o nascimento da filha
mais velha, Catarina. O tempo de
gestagdo estavano fim, masera pre-
ciso fazer um negdcio e para ndo fi-
car sozinha acompanhou o marido,
ficando em casa do cliente coma
esposa deste. Voltaram para casa
depois da meia noite e Catarina nas-
ceulogo poucas horas depois.

Adecisdo de largar um emprego
delonga duracdo paraabragar o pro-
jecto do marido ndo foi fécil. "Esta-
va na EDP hd muitos anos, po-
dia ndo me adaptar e por vezes
ndo é saudavel para um casal
trabalhar junto, mas para mu-
dar tinha que ser numa altura
em que ainda tinha alguma coi-
sa para dar e ndo estou nada
arrependida”.

Aentrada dos filhos na Auto Jilio
foi sendo gradual. Tanto Bruno Jdlio
como Catarina Sousa foram crescen-
docomaempresa, onde trabalhavam
nas férias.

"Hoje € ilegal trabalhar com
12, 13 anos, mas eu trabalhei

nas férias e ndo me fez mal ne-
nhum", diz Bruno Julio, hoje com 35
anos. "Aprendi o funcionamen-
to de todas as secgdes e o que
hoje me permite ter um conhe-
cimento de cada drea", conta.

Fezdetudo, desde estafeta, recep-
cionista de oficina, a lavador de car-
ros. S6 em 1995, depois de cumprir
servico militar, assumiu um cargo
de chefia. A Auto Julio tinha acabado
dechegaraLeiriae era precisotera
frente uma pessoa de confianga. "Eu
tinha estado na Marinha e abra-
cei o desafio, um pouco em-
purrado, um pouco por inicia-
tiva, porque gosto muito do
sector automével e tive que me
desenrascar", conta.

Airma Catarina Sousa, hoje com27
anos, tinha quatro quando a Auto Julio
foi criada e ambas foram crescendo
ladoalado. Recorda teraprendidoa
andar de bicicleta entre carros novos
"lembro-me perfeitamente de o
meu pai me largar e eu ir a pe-
dalar e a olhar para os carros
com medo de os riscar, mas
certo € que aprendi depressa”.
Aos 13 comegou também a trabalhar
nas férias, como telefonista e recep-
cionista, mas mais tarde mudou de
rumo. Licenciou-se em gestéo e esta-
giou na Sonae Sierra, depois de se for-
mar foi para 0 Grupo PT. Mas hé preci-
samente umano sentiu vontade de
voltar. "Quando uma pessoa cres-
ce num negécio de familia um
dia sente que tem que dar uma
continuidade a esse trabalho".

Anténio Jdlio sente "orgulho"
por ter dois dos seus filhos jd a lide-
rara empresa e acredita nas possi-
bilidades de ambos. "Tém carac-
teristicas diferentes, comple-
tam-se um ao outro".

FUTURO PASSA PELO
ESTRANGEIRO

Mesmo com as contas elevadas
para pagar na fase inicial, Antdnio
Julio diz que nunca sentiua empresa
em perigo. A resposta a pergunta de
quando sentiu maiores dificuldades,
é respondida de forma pragmatica:
"é agora, ndo pela minha em-
presa, mas por este pais e pe-
las condigdes que estdo a ser
criadas, as coisas estdo mal e

parece que vao piorar".

Aempresa atingiu em 2009 0 pico
doendividamento, devido as reestru-
turagdes que foram sendo feitas. "In-
vestimos um milhdo de euros em
Pombal e em Leiria, gastdémos
muito dinheiro no pélo de Séo
Cristévdo, acabamos de pagar
vérios investimentos no ano
passado e dentro de trés anos
ndo teremos praticamente en-
dividamento, o que nos torna
confiantes", diz Ant6nio Julio.

Mesmo em termos de volume de
negdcios, 2010 esta melhor que 2009
eaperspectiva é que 0 grupo possa
expandir-se mas...ndo em Portugal.
"Sinto necessidade e estou dis-
ponivel para isso, mas ndo nes-
te pais, ndo vejo saida, foi cri-
ada uma cultura de ver os em-
presdrios como os maus da fita
e que levaram o pais ao que
estd".

Apresencano estrangeiro ja exis-
te desde hd quatro anos, refere o fi-
Iho, Bruno Jilio, numa espécie de
tubo de ensaio do que poderd seruma
expansao futura.

Oadministrador da Auto Julio In-
vestimentos corrobora com o paina
vontade de continuar a crescer:
"mesmo que queiramos parar ja
ndo conseguimos, temos que
crescer e nessa 6ptica o mer-
cado nacional é pequeno, mais
ano menos ano temos que sair".

Aempresa marca presenga com
negdcios imobilidrios na Gambia e
no Brasil desde hd quatro anos.
"Acreditamos que o futuro estd
no Brasil, é um pafs enorme,
dos maiores do mundo. En-
quanto na Europa os cresci-
mentos sdo da ordem de 1% ou
1,5%, no Brasil tem sido, 7 a
8%, e j& chegou a ser de dois
digitos", diz Bruno Julio.

Estes negdcios funcionam como
tubo de ensaio enquanto ndo é possi-
veluma estrutura permanente."Um
negdcio no exterior ndo pode
ser controlado a distancia", diz
0 empresario, que compara as acti-
vidades preliminares no estrangei-
ro como um departamento de inves-
tigacéo que mais tarde se transfor-
manumaempresa.

JR

Joao Lourenco e Margarida Alexandre sao
colaboradores desde o primeiro dia

mm Jodo Lourenco refere que “sempre
trabalhamos para ser uma empresa de
qualidade e forte”

A Auto Julio arrancou ha 23 anos com quatro
trabalhadores, para além do proprietério, e dois
deles continuam a fazer parte da empresa desde o
primeiro dia. A estabilidade da empresa e 0 ambi-
ente foram fazendo que ficassem, e ja nenhum
acredita que o futuro passe por outras paragens.

Jodo Lourenco, de 54 anos, era colega de An-
tonio Jualio na Geopecas quando este lhe langou
o desafio. "Fui ficando sempre, sobretudo pelo
grupo de trabalho pois hd uma boa ligagao en-
tre patrdes e funciondrios", conta.

Na empresa fez de tudo. "Cheguei a ser con-
siderado pela geréncia um pronto-socorro", su-
blinha. Para além das pecas, passou pelas ven-
das, pelos combustiveis e s6 passados sete anos
passou a ter um cargo fixo, voltando a sec¢ao
das pecas, pelo qual é hoje responsével na Auto
Julio Caldas.

Um dos segredos do sucesso, acredita, é a
forma familiar como todos vestem a camisola.
"A empresa sempre privilegiou pela estabilida-
de, comegamos com poucos e fomos sendo uma

mmMargarida Alexandre diz que “néo é facil
estar 23 anos no mesmo emprego, mas por
vezes também nao é dificil”

familia, sempre trabalhdmos para ser uma em-
presa de qualidade e forte".

Também colaboradora desde o primeiro dia é
Margarida Alexandre, que quando comegou a tra-
balhar na Auto Julio tinha 22 anos.

Hoje trabalha na parte comercial das viaturas
novas, mas no inicio, tinha que tratar de toda a
burocracia inerente ao negécio: "fazia factura-
¢do da oficina, pegas, documentagao dos car-
ros". Na altura ndo havia computadores, recorda,
e tudo era mais complicado que hoje, "Fazfamos
muitos serdes e sabados", mas foi tudo por uma
boa causa, sustenta. "Para se criar o que se criou
é preciso alguém se predispor, porque sem traba-
lho ndo se consegue nada".

Acabada de completar 23 anos de casa, tal como
Jodo Lourenco, diz que foi ficando "porque fui
gostando, talvez devido a empresa ter vindo a
evoluir e 0 ambiente de trabalho ser sempre agra-
ddvel. Nao é fécil estar 23 anos no mesmo em-
prego, mas as vezes também ndo é dificil".

J.R.

Cronologia

de combustiveis

se ao pai na administracdo das empresas.
e administracdo do grupo

representante Mitsubishi

1987 - Ant6nio Jdlio cria a Auto Julio Lda nas Caldas destinada a venda de viaturas Mitsubishi

1989 - A Auto Julio Lda adquire o posto Galp em S&o Cristévao

1991 - E criada a Auto Julio Peniche Lda, para comercializar viaturas Mitsubishi em Peniche

1992 - Aquisicao da Garagem Caldas, passando a comercializar combustivel a granel e a fazer transporte

1994 - E criada a AJ Motor (Caldas Motor, SA) em Caldas da Rainha, representante da marca Hyundai
1995 - E criada a Auto Julio Leiria (Mitlei), representante da Mitsubishi em Leiria. O filho Bruno Sousa junta-

1999 - Criacdo da Auto Julio Rent, dedicada ao aluguer de viaturas. A administragéo das empresas passa
@ ser feita por Ant6nio Julio, Bruno Sousa e Luisa Fonseca

2000 - O grupo soma mais trés empresas: a AJ Ocasido, para comércio de viaturas usadas; a Auto Jilio
Imobilidria, que faz a gestéo de imdveis do grupo; e a AJ Investimentos SGPS, para a gestéo das participacdes

2003 - Surge a AJ Imobilidria para a construcao do Pdlo de Pombal. A empresa fica encarregue também da
gestdo dos imdveis do grupo e pelo arrendamento de lojas em Pombal

2004 - A Auto Julio passa a sociedade anénima, passando a agregar os negdcios Mitsubishi, Posto Galp,

enda de Combustiveis a Granel, Hyundai, Galp Frota, Nissan e Posto BP. E criada a Auto Jilio Pombal,

2006 - A AJ Motor assume a representacdo da Nissan, enquanto a Auto Julio Leiria passa a congregar as trés
marcas do grupo, Mitsubishi, Hyundai e Nissan. A Garagem Caldas adere ao sistema Cartdo Solrred

2007 - A Auto Julio Imobilidria assume a construcéo do Pélo de Sao Cristévao e fica responsavel pelo
arrendamento das lojas. A AJ Ocasiéo abre a oficina Bosch Car Service em Sao Cristévao
2008 - E criada a AJ Consulting para gerir a Exchange no Pélo de Sao Cristévao
2009 - A AJ Peniche abre uma oficina Bosch Car Service
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Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

Trofal - a qualidade como trunfo da sobrevivéncia d

Quando Manuel Marques do Couto
nasceu,a 15de Maio de 1935, ja.0s sapa-
tos eram o labor da familia. Contara
histéria da empresa obriga, por isso
mesmo,asaltaratéaos primeirosanos
doséculoXX.

0seu pai, Juliodo Couto(1903-1990),
tinhaherdadoa profissdoescolhida pelo
seuavd, Antonio, que em 1903 deixoua
agricultura paracomecarafazer sapa-
tosamdo, nafreguesiavizinhade Santa
Catarina. Nos finais dos anos 30, Jilio
doCoutosaideSantaCatarinaparairpara
aRibafria, naBenedita, para trabalhar
comumprimo, AdelinoRafael Serralhei-
ro,quetinhamontadoa primeirapeque-
naempresadas muitas que haviamde
virasercriadas naquelalocalidade.

Alguns anos depois, Julio do Couto
montouasuaprépriacficina, ondealém
devarios sapateiros, trabalhava 0 seu
filhoManuel. Quando Manuel regressa
datropa, em finais dos anos 50, eram
temadeconversaasvantagensdecriar
pequenas fabricas,comalgunsautoma-
tismos, que fizessem crescer as ofici-
nasmanuais existentes. Jovem, dinami-
coeempreendedor, Manuel queria que
o paiarriscasse numafabrica, mas Ju-
lio do Couto ndo quis. “Estava bem,
ndo queria confusdes”, conta hoje o
netoLuis.

Mesmo assim, Manuel nao desistiu
eacahouporsairdenegéciodo paipara
irtrabalhar para outra oficina, ado Toi-
noFuncheira, nolugar de Fonte Quente,
ondefoiencarregado. Enestaalturaque
secasacomMaria Celeste,umajovem
dolugar de Taveiro (Benedita), e pouco
tempo depoisjunta-seaumoutrosapa-
teiro, 0 Joaquim Adelino, e cria 0 seu
préprio negécio de calcado. O primeiro
filho, Luis, nasce em 1960. Umano de-
pois, nasce 0 segundo filho, Antdnio. A
famfliaficou completacomasmeninas,
ClaraeMariadaLuz.

VONTADE DE CRESCER

Avontade de querer mais de que ‘pa-
decia’Manuel Couto,eraum‘mal’ de que
sofriammuitos sapateiros da Benedita,
(ue Se uniram para criar aquela que

haveria de serasegundamaior fabrica
decalcadodopais, logoaseguiraFabri-
cade Calcado CampedoPortugués,em
Guimardes. Nos primeiros anos da dé-
cadade 706 criadaa Fapocal, umasoci-
edade andnima quejunta seis oficinas,
entreas quaisade Manuel do Couto, e
vérios accionistas individuais. Bemno
centrodaviladaBenedita, nolocal onde
hoje estdo omercadoeaCasada Vila,
comegaalaboraruma fabrica cuja di-
mensdo ébemexplanada pelonimero
detrabalhadores, que chegou aos 400.

“0 meu pai era um dos admi-
nistradores e o responsavel por
toda a drea de produgdo. Na altu-

Il

mm Os fundadores da Trofal, Manuel Marques do Couto e Maria Celeste. Ele faleceu em
1983, deixando o filho mais velho a frente do negécio. Ela continua a fazer parte da
administracdo, mas ndo de forma executiva

rativodaBenedita
MasaFapocalfoiapanhadanoclima
darevolugdo, e o VerdoQuentede 1975
trouxeconsigotempos conturbados que
acabariam por ditar o fim daempresa.
Emboramitido, Luis Couto lembra-se
bem desses tempos. "Houve um gru-
po apoiado pelo Partido Comu-
nista que quis tomar o controlo
da Fapocal e comegou a despe-
dir os administradores”, conta,
acrescentando que o pai “dizia mui-
tas vezes que tinha sido saneado
pelos comunistas”. Os trabalhado-
restambémse deixaram contagiar pelo
espirito da época. “Paravam tudo a

= Maria da Luz e Luis Couto garantem a continuidade de uma empresa que aliaa
preocupacao com a qualidade as preocupagdes ambientais

seemnovonegdcio, destafeitaafazer
calcadonaRosarte, umamarroquina-
rianaRibafria, pertencente aMartinho
Gerardo. “Mas este senhor néo ti-
nha filhos e ndo tinha ambigdo
de evoluir muito mais que aqui-
lo" enquantoManuel Coutoqueriamais
paraasuafamilia.J4aambicgo de Luis,
naalturacom18anos, eratirarumecur-
so superior. “Entdo o meu pai ps-
me entre a espada e a parede e
disse-me: se quiseres avangar,
fazemos uma fabrica para a fa-
milia. Se quiseres continuar a es-
tudar vou criar porcos - que na
altura era o que dava dinheiro-e

¢des, que mais ndo eram que um pavi-
Ihéo, foi feita na Sexta-Feira Santa de
1979. Maria da Luz, que naalturatinha
10anos,lembra-sebemdesses dias, até
porque foram mais umas férias escola-
resinterrompidas pelotrabalhonone-
gcio dos pais. “Recordo-me da inau-
guragao da fébrica, de andarmos
aquiafazeralimpezaantes. Cres-
cemos no meio de sapatos, nun-
catinhamos férias pois quaisquer
que elas fossem, assim que a es-
colaacabava, vinhamos para aqui
ajudar. S6 quando a fabrica fe-
chava para férias é que estdva-
mos mais livres, € mesmo assim

Na década de 80 a Benedita era uma freguesia onde a mdo-de-obra disponivel ndo chegava para a
azdfama das mais de 50 fabricas de calcado e marroquinaria que ali existiam. Hoje, restam pouco mais
de uma dezena das empresas que na altura dela faziam uma das freguesias mais industrializadas do

pars.

A Trofal - Fabrica de Calcado SA é uma das poucas que restam. Uma empresa que cedo percebeu que
ndo podia dedicar-se a um tnico produto e que tinha que ir de encontro as necessidades do mercado.
Fundada em 1978 por Manuel Marques do Couto e pela sua mulher, Maria Celeste, a empresa estd hoje
a cargo de Luis Fialho do Couto e de Maria da Luz Caetano, dois dos quatro filhos do casal. Uma dupla
que tem sabido apostar na qualidade e nos artigos ecoldgicos como garante da continuidade da
fabrica onde se fizeram gente grande.

ra ele até fez um empréstimo a
banca para investir mais e para
aumentar a percentagem dele,
porque era uma empresa em que
ele apostava bastante”, conta Luis
Couto, que comegou atrabalhar nesta
empresacomapenas 13anos, quando
acabouociclo.

“Comecei no corte, a cortar os
restos dos desperdicios, passei
por todas as areas. Aquilo era
uma empresa grande, nem se-
quer tinha contacto com o0 meu
pai 1a dentro. O meu pai estava
num topo e eu no outro. No meio
estavam os encarregados e to-
dos os outros. Foi uma grande
escola para mim, essa empresa”,
lembra. De diatrabalhava, anoitetirava
0Curso Comercial no Externato Coope-

meio da tarde, agarravam nos
carros da empresa e iam para 0s
comicios para Alcobaca. Eu era
mitdo, achava piada e ia tam-
bém, em vez de estar agarrado
a0 balancé a trabalhar”. E aquela
que “era uma empresa com todas
as condigdes”, acabou por ndo resis-
tiratodaainstabilidade que se criou.

“0 meu pai saiu, mas tudo o
que tinha estava investido I4, e
tinha até pedido um empréstimo
para poder investir mais. Estava
numa situagdo complicada e ndo
se vislumbrava saida para aque-
la situacdo, até porque houve al-
gumas pessoas que se aprovei-
taram desta confusdo”, recorda o
empresario.

Saidoda Fapocal o pai voltaameter-

hei-de dar-te condigdes e aos
teus irméos para continuarem a
estudar”.

Sendoomaisvelhodequatroirméos,
ehabituadoa ganhar o seu“ordena-
dozinho” desde os 13anos, Luis ndo
quis ser um peso e respondeu ao pai:
“vamos para a frente”.

A ERA DO BOTIM DE PRATELEIRA

A28deDezembrode 1978é criadaa
Trofal,emnome de Manuel do Coutoe
Maria Celeste. Aempresacomegouala-
borarnodia2de Janeirode 1979,aindana
Rosarte. AsinstalacdesnoAlgardo, onde
aindahojesemantémafdbrica, estavam
aserconstruidas, deacordocomoque
foi planeado por Luis Couto.

Apassagem paraas novas instala-

havia sempre qualquer coisa para
fazer, todas as méos eram preci-
sas”, recorda.

Eemborapequena, Maria daLuzaju-
davanas mesas da costura,acortaras
linhas, entre outras pequenas tarefas.
“Lembro-me de uma altura que a
sexta-feira eu e a Clara vinha-
mos varrer a fébrica. Primeiro
brincdvamos e depois, quando
nos cansavamos, | iamos var-
rer”,contaentrerisos.

Nos primeirosanos, apenas umpro-
dutosaiadaTrofal-osbotins de prate-
|eira, que levavam muita gente dare-
gidoaBenedita. De Verdo,aproducdoia
paraosarmazéns derevenda.“De In-
verno vendfamos para algumas
sapatarias e ndo davamos vazdo
porque toda a gente queria”, con-

taLuis Couto. E se os botins da Trofal
eraminicialmente vendidos apenas na
regido, pouco depois chegavamaoNor-
te, através de umagente daempresa.
“Al j& se podia pdr uma margem
comercial um bocadinho maior
porque ndo havia concorréncia”.

Em1981, naalturaemqueaempresa
comegouacrescer, Manuel Coutoado-
eceueMaria Celeste, que era costurei-
ranaTrofal,largoutudo paratratardo
marido. Aos 20 anos, Luis ‘desunhava-
se’para prosseguir comonegdcio, mas
garanteque hojejéndoaguentavaoes-
forgo que era preciso naquela altura,
sobretudo para levar os botinsa outros
pontosdo pais.

“Carregava uma Ford Transit
pequena, com os pares de cada
cliente. A minha mde alcangava-
me os atados, muitas vezes a
chover, e piinhamos tudo por or-
dem. As vezes chegévamos a fa-
zer pilhas de dois metros no teja-
dilho da carrinha que cobrfamos
comoleados”.Comacargapronta, o
filhodos donos daempresasaiaporvolta
das 03h00e s depois deumaviagemde
seishoras chegavaaoNortee comeca-
vaadaravoltapelosclientes,acompa-
nhado peloagente dafébrica. “Chega-
va normalmente as 03h00 do dia
seguinte, porque s6 me despa-
chava da volta pelas 19h00. No
Inverno fazia isto uma vez por
semana. Deixava aqui o trabalho
todo organizado nos dias antes.
Porque eu é que cosia, eu é que
vergava, eu é que acertava. Dei-
xava tudo preparado para poder
ir nestas viagens de 24 horas.
Aguentava tudo”.

Entretanto, comegam a surgir na
zona de Felgueiras imitagdes dos ho-
tins, mas coladas, 0 queimplicavame-
nostrabalho, menos tempo, um custo
inferior. ATrofal deixou de conseguir
vender o seu produto com tanta facili-
dade eteve queencontraralternativas
paravingar.

Joana Fialho
ffialho@gazetacaldas.com
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0 calcado artesanal

= Na Trofal pode ver-se uma pintura com desenhos de Luis, Manuel e Jilio Couto a
trabalharem na oficina deste tltimo. Uma imagem imaginada, dado que os trés nunca se
encontraram a trabalhar no mesmo local.
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mm A fabrica, construida no lugar de Algardo, estd hoje bem diferente do pavilhdo onde

em 1979 comecgaram a trabalhar quatro sapateiros

Do botim ao calcado técnico vendido em todo o mundo

“Quando 0 meu pai adoeceu,
estdvamos a comegar a desen-
volver a empresa, ainda era
tudo muito artesanal, apenas
com umas maquinetas. Afinal
tinhamos comegado do zero e
sem capital”, aponta Luis Couto.
Aprecisardediversificarasuaofer-
ta, a Trofal acabou por aderir ao
projectoSlll-Sistema Integrado de
Incentivos ao Investimento, que
davabonificagdes fiscais e nas ta-
xas de juro dos créditos as empre-
sas que quisesseminvestir e criar
postos detrabalho. “Aderimos ao
projecto e fizemos um investi-
mento para comprar maquinas
e admitir mais trabalhadores,
cerca de dez pessoas. Querfa-
mos organizar aempresa”, mas
amissdo foi dificultada pela doen-
caprolongada do pai.

Olhando paratras, Luis e Maria
da Luz véem qudo fatidico paraa
sua familia foi 0 ano de 1983. Em
Janeiro, faleceu a irmd Clara, na
sequéncia de umacidente de via-
¢do.EmNovembroé o pai que per-
dealutacontraadoenca. Ajuntar
asperdas, problemas comobanco
fizeram com que as bonificagdes
doSllinunca chegassem. “Nessa
altura chegdmos a pagar 40%
de juros ao ano, pagos a cabe-
¢a, foi muito complicado”. Ape-
nascom21anos, e comosirmaos
aindanaescola, Luistinha que ser
“pau para toda a obra, com-
prava, vendia, entregava, rece-
bia e geria a parte da fébrica”.

Oprodutoescolhidoparaaumen-
tar a oferta da Trofal foi 0 sapato
de luva em chevraux e mustang,
peles de cabra para sapatos maci-
os.Parainiciaraproducdo, a Trofal
comprou umagrande quantidade
de matéria-prima. Masa30de Ou-
tubro,umasemanaantes dese co-
megaremafazer ossapatos novos,
afabrica foi assaltada, e além de

vério calcado acabado, desapare-
ceramas peles.Maisumrevésnum
ano que Luis e Maria da Luz dizem
ter sido “mesmo muito compli-
cado”.

CERTIFICAGAO NA DECADA
DE 90

Maria da Luz entrou paraaem-
presaem 1988, quandoterminouo
120anodocurso Técnico-Profissio-
nal de Contabilidade e Gestéo. A
exportacéo dos produtos da Trofal
eraaindamuitoresidual. Parache-
garainternacionalizagéo, a Trofal
€OMecou @ marcar presenca na
MOCAP-Mostra de CalcadoPortu-
gués.Hoje, cercade80% da produ-
cédodafabricadestina-seaFranca,
Alemanha, Itdlia, Inglaterra e ou-
tros paises, sobretudo da Europa.

Para a conquista do mercado
europeu concorreuaproducdode
artigos técnicos. A primeiraaposta
foi o calgado militar. “Estivemos
alguns anos muito dedicados
aesta drea, embora nunca ex-
clusivamente, e dai fomos sem-
pre evoluindo para artigos téc-
nicos”, para as areas de golfe,
motard, equitacdo e calcado técni-
code bombeiro, “que temos vin-
do aaperfeigoar cada vez mais
e que continuamos a fazer mui-
to, embora noutro calgado téc-
nico ja se tenha apostado mais,
que isto agora com a concor-
réncia da Asia é muito compli-
cado”, explica Luis Couto.

Ao mesmo tempo que aposta-
vam no calgado técnico, os admi-
nistradores da Trofal perceberam
quetinham que aperfeicoaracom-
ponente de qualidade e comega-
rama dar 0s passos necessariosa
certificacédo daempresa. “Fomos
aprimeira empresa certificada
do sector do calgado em 1995,
dizem orgulhosos. Mas para con-

seguiremacertificagéo, foramne-
cessarios “cinco anos, muito pa-
pel, muitos documentos, e mui-
to, muito, dinheiro, para uma
coisa que hoje se faz em pou-
cos meses”.

A década de 90 foi de grande
crescimento na empresa. De tal
maneira, que vinham trabalhado-
res de fora paraasseguraraprodu-
¢édo quando havia mais encomen-
das. Orecursoao outsourcingé,de
resto, uma politicaque se mantém
na empresa, “uma maneira de
conseguirmos controlar os
custos fixos, que também aju-
da as empresas as quais recor-
remos”. Por isso, a Trofal tem 30
trabalhadores nosseus quadros,um
ndmero que nunca foi ultrapassa-
do,apesar dafabricaestar equipa-
da parareceber mais de umacen-
tenade operarios.

AAMEACA DA ASIAEO
PERIGO DOS QUIMICOS

ATrofal mantémacertificacéo,
e no ano passado foi distinguida
como PME Lider.Naeradaglobali-
zagdo,aapostanaqualidade éago-
raograndetrunfo daempresa.

“Para industrias como a
nossa, de méo-de-obra inten-
siva, é muito dificil combater
saldrios escravos como o0s que
se praticam na Asia. Como toda
a inddstria da regido, também
nés sentimos essa pressdo”, diz
Luis Couto. Os empresarios estdo
convencidos de que a China esta
empenhadaem ficarcomomono-
pélioda producéo do calgado. Pro-
va disso, apontam, é o facto dos
chineses terem comprado noinicio
do ano “todo o couro que havia
disponivel no mercado”.

Como se combate esta amea-
¢a? Apostando na qualidade, em
sistemas de producdo artesanais,

como o Goodyear, e em materiais
ecoldgicos e naturais. Umapreocu-
pacao cada vez maisimportante,
numaalturaemquesecomegama
fazer ouvir alertas sobre osimpac-
tos que os couros tingidos com qui-
micos témnasaude. Actualmente,
oquimicousado éo Crémio6, que
“encurta muito o processo, mas
tem um sendo - é altamente
cancerigeno”, e comegcam jé a
aparecer problemas graves de sau-
de por causa deste método detin-
gimento. E que ndo ha nada mais
natural que osuor dos pése pernas
quandoseusa calcadofechado, eé
osuor quefazcomque os quimicos
entrem na corrente sanguinea.
Quando as primeiras preocu-
pagdes com o uso de quimicos
comecaramasurgir,a Trofal es-
tavaatratar da sua certificacdo
e comecou desde logo a exigir
dos seus fornecedores couros
isentos de quimicos, pelo que
teve que comecar a importar
muita da matéria, sobretudo da
Itélia. Um cuidado que, lancam
o alerta, ndo esta na ordem do
dia para muitas marcas de cal-
¢ado, que continuam a procurar
artigos mais baratos na Asia.

0 FUTURO ESTANOS
PRODUTOS ECOLOGICOS

“Estamos a tentar ser o
mais ecolégicos possivel e
esse é 0 nosso trunfo”, diz Luis
Couto. E é por ai que os dois ir-
maos acreditam que se faz o fu-
turo daempresa.

E neste contexto que se enqua-
draamais recente apostadaTro-
fal, o calgado Vegan, que respei-
taafilosofia de vida do veganis-
mo-que rejeita qualquer produ-
to de origem animal, alimentar
ou de outra natureza, produtos
que tenham sido testados em

animais ou que nos seus ingre-
dientes ou processos de manu-
facturaincluam qualquer forma
possivel de exploracédo animal.

Trata-se de um nicho de mer-
cado para o qual a Trofal se co-
mecaagoraavirar,comumaper-
centagem de producéo ainda
muito reduzida e paraa qual re-
correm a microfibras de alta
qualidade, principalmente itali-
anas, feitas de canhamo, aloé
vera, outras fibras vegetais, “que
até podem ser melhores do
que as peles curtidas”. Para
ja, afabrica conta comumclien-
te emInglaterra e outro em Es-
panha para a linha Vegan. Em
breve espera lancar a sua pré-
priamarca para vender online.

Ainda na drea da ecologia, a
Trofal adopta “comportamen-
tos muito amigos do ambi-
ente, investimos muito na re-
ciclagem dos materiais. Isto
cria-nos s6 custos, ainda
ndo nos trouxe nenhum pro-
veito, mas pelo menos senti-
mos que estamos a fazer
algo que deve ser feito”.

Além das inovagdes, a empre-
sa - que facturaanualmente cer-
cade ummilhdo de euros - man-
tém arepresentacdodamarcaDod-
geem Portugal e Espanha e detém
osdireitos de francesaElite em Por-
tugal,umamarcadecalcadodemon-
tanhismoqueatéjatemumclubede
fdsnonossopais.

Cientes de queas questdes eco-
némicas limitammuitas vezesaes-
colhadocalgado por partedas pes-
soas, Luis Couto e Maria da Luz ga-
rantem que um bom calcado é um
auténtico investimento, e que os
sapatos e botas que ali se produ-
zemduram “uma vida inteira”.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com

Cronologia

1903 - Anténio Couto co-
meca a fazer sapatos a méo,
em Santa Catarina

Década de 30 - Jilio do
Couto (1903-1990), filho de An-
ténio, vai para a Ribafria tra-
balharno calcado

Década de 70 - Manuel
Marques do Couto, filho de
Julio do Couto, & um dos acci-
onistas da Fapocal, fibrica que
resulta da fuséo de varias ofi-
cinas

1973 - Luis Couto, filho de
Manuel do Couto (1935-1983),
comega a trabalhar na Fapo-
cal

1975-Manuel Marques do
Couto sai da Fapocal e regres-
sa a Ribafria, onde comeca a
trabalhar por conta prépria nas
instalacdes da Rosarte

1978 - E criada a Trofal -
Fébrica de Calcado Lda., ten-
do como sécios Manuel Mar-
ques do Couto e Maria Celes-
te. Em 2000 a Trofal passa a
sociedade anénima com um
capital social de 100 mil euros

1979-ATrofal inauguraa
fabricano Algaréo, onde aem-
presa se mantém ainda hoje

1983 - Morre o fundador
da empresa, Manuel Couto

1988 - A filha, Maria da
Luz, entra para a empresa. A
Trofal comecaa exportar.

Década de 90 - Fase de
grande crescimento naempre-
sa, que se vé frequentemente
obrigada a subcontratar méo-
de-obra para responder as en-
comendas. Aposta no calcado
técnico e militar

1995 - A Trofal torna-se a
primeiraempresa do sector do
calcado certificada

2010-Aempresaprepara
o0 langamento da sua prépria
marca Vegan, para vender na
loja online
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Discoteca Green HiII - made e filho gerem uma casa ¢
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I Luis Romao, fundador da discoteca, na cabine de som numa imagem dos anos 80

0 SONHO DE LUiS ROMAO

Filomena Félix nasceu em 1955
naFoz do Arelho, onde continua a
viver. Os seus pais (que ja falece-
ram) eram os proprietérios do res-
taurante Lagoa Bar, em frente ao Ina-
tel, do qual fazia parte um posto de
combustivel.

“Toda a gente conhecia a
casa do Zé Félix. De Julho a Se-
tembro passavam diariamente
milhares de pessoas pelo res-
taurante”, lembrou. Filomena Félix
comegou a trabalhar no restaurante
dos seus pais desde pequena, apesar
deterestudado até ao ensino superi-
or. “Estive no ISLA e s6 ndo aca-
bei 0 curso por um ano”, contou.

Filomena chegou a pensar sair de
Portugal para trabalhar na drea do
seu curso (Secretariado), mas quan-
do se casou com Luis Romé&o, em
1975, abandonou os estudos e deci-
diuficar.

Luis Rom&o é natural de Rio Mai-
or, onde nasceu em 1954. O casal
residia na Foz do Arelho e Luis in-
sistia em concretizar o sonho de
abrir uma discoteca. Chegarama
pensar avangar com o projecto na
garagem da casa dos pais de Filo-
mena Félix, mas como esta fica-
va mesmo no centro da Foz, mu-
daram de ideias.

0 edificio onde agora funciona
a Green Hill era a época um peque-
no armazém, que era utilizado
pelo pai de Filomena para criacéo
de galinhas e de porcos. A parte
da frente tinha os frangos e na
parte de tras funcionava a pecua-
ria.

Foi o préprio Luis Romdo, com
um pedreiro, quem fez as obras.
Enquanto isso, Filomena Félix
dedicava-se a parte burocrética.
“Ja naquela altura era muito
complicado tratar dos papéis
e quem me ajudou muito foi
0 Jodo Santos, que agora é o
secretdrio do presidente da
Camara”.

Oinvestimento inicial na altura

foi de cerca de dois mil contos (10
mil euros). “O meu irmdo estava
nos Estados Unidos e trouxe a
aparelhagem de som de 13", adi-
antou Filomena Félix.
Aempreséria diz que deu voltasa
cabeca antes de encontrar o nome
certo paraadiscoteca. “Como aqui-
lo era uma zona verde e eu sou
sportinguista e como, ainda por
cima, ficava numa colina, fui
ao diciondrio e achei piada ao
nome - Green Hill”.
Naquelaalturaa discoteca ficava
“nomeio das fazendas", conta Mena.
Ainda né&o havia a rotunda (hoje co-
nhecida por rotunda do Green Hill)

UMA INAUGURACAO
ESTRONDOSA

Quando a Green Hill abriu portas,
230 de Maio de 1980, tinha uma pe-
quena pista de danga, uma cabine de
som e um bar. De todo o edificio, 0
balcao do vestidrio é o Ginico elemen-
to que se mantém desde ainaugura-
cdo.

Antes da abertura ao publico, na
noite anterior, fizeram uma pré-inau-
guracéo com alguns amigos, mas no
primeiro sabado tiveram logo casa
cheia. “Parecia haver uma ne-
cessidade enorme de um espa-
¢o destes. Foi uma inaugura-

m Filomena Félix com o filho, Ricardo Romaéo, e as netas, Lara e Carolina

dem agora 45 funciondrios”, re-
feriu.

Entre 1991, quando se divorciou de
Luis Roméo, até 1997, Filomena Félix
esteve afastada da Green Hill. Voltou
umano depois do assalto ao seu ex-
marido, na sequéncia do qual Luis Ro-
méo ficouincapacitado. O empresdrio
sofreu graves lesGes neuroldgicas ao
seragredido depois de oferecer resis-
ténciaaumassalto,namadrugada de
8de Setembro.

Este foi 0 epis6dio mais negro da
histéria da discoteca e que ainda hoje
& dificil de abordar por parte da fami-
lia.

Ricardo Romao tinha nessa altura

foi inaugurada. Das primeiras recor-
dacdes que guarda é de terido brin-
car paraa cabine de som. “Eu lem-
bro-me de ter partido as agu-
lhas todas dos pratos dos dis-
cos de vinil e do meu pai andar
atras de mim”, recordou.

Aos 12 anos teve a sua primeira
noite como DJ da pista principal.
“Faltou um DJ e 0 meu pai che-
gou ao pé de mim e disse que
tinha chegado a minha oportu-
nidade”. Nessa noite, que nunca
mais esqueceu, chorou numaaltura
em que cerca de 10 pessoas sairam
a0 mesmo tempo da pista. “Fiquei
muito nervoso porque tive

Trinta anos de actividade para uma discoteca como a Green Hill, na Foz do Arelho, representam
milhares de histdrias passadas ao som da musica.
AvGs, pais e filhos jd dancaram na mesma pista de danca, fosse ao som de umslow ou das
batidas mais fortes da musica electronica.
A Green Hill nasceu em 1980 na Foz do Arelho, numa aldeia que hoje é vila e tornou-se uma

discoteca de nivel nacional. Nestes 30 anos s6 houve um unico fim-de-semana, no ano 2000, em
que néo funcionou (devido a trabalhos de remodelagé&o).
Para além dos muitos encontros e desencontros que aconteceram naquele espago, a Green Hill é
também a histdria de uma familia.
Luis Romdo e Filomena Félix eram casados quando inauguraram a discoteca. Ricardo Roméo, o
tnico filho do casal, tinha trés anos.
Actualmente, e apds vdrias vicissitudes e dramas familiares, mée e filho gerem a discoteca em
conjunto, tendo criado em 2005 a Félix & Rom&o Lda, com um capital social de cinco mil euros.

nemoacessoa praia peloladodomar
eatéaestrada Atlantica ndo estava
todaalcatroada.

0 estabelecimento abre coma
designacdo oficial de “bar dan-
cing” e foram muitas as dificul-
dades para licenciar a casa. Trin-
taanos depois, Filomena continua
aqueixar-se de ter que enfrentar
muita burocracia de cada vez que
quer fazer alteragdes no edificio.

A empreséria ndo percebe por
que ha tantas casas do género que
abrem de qualquer maneira e para
a sua discoteca seja necessario
apresentar tantos projectos de
cada vez que precisa de fazer
obras.

¢do estrondosa e as pessoas
nem cabiam todas”, lembrou.

Apesardoinicio auspicioso, 0s pri-
meiros anos foram dificeis. “Sempre
fui muito selectiva a porta, mes-
mo quando tinha a casa vazia”,
disseaempreséria, que durante muitos
anosfezquestdodeestaraporta,logoa
seguirao porteiro.

Com25anos,Menacontinuavaatra-
balhar no restaurante dos pais e manti-
nhaonegociodadiscotecaaosfins-de-
semana.

Na discoteca trabalhava com Luis
Roméo (que era 0 DJ), um seguranca,
dois barmen e poucos mais funciond-
rios. “Eramos meia duzia e aten-
diamos tanta gente quanto aten-

17anos deidade e ficouageriradisco-
tecacomPaula Coito, quenaalturaera
casada com Luis Rom&o. “Foram uns
tempos muito complicados” e s6
comaajudadafamiliae dealgunsfor-
necedores é que conseguiu continuar
onegdcio semoseu pai.

Entretanto, Ricardo Romé&o come-
couaassumir mais responsabilidades
¢,paraalémde ser um dos principais
DJ da casa, trata também de outras
questdes daempresa.

A0S CINCO ANOS JA 1A PARA A
CABINE DE SOM

Nascido em 1976, Ricardo Roméo
tinha trés anos quando a discoteca

medo que a pista esvaziasse”,
lembrou. Como era a sua primeira
vez, temeu que as pessoas néo esti-
vessem a gostar da musica e que
todos se fossem embora.

Para o DJ, a profissao que esco-
Iheu pode néo ser apenas pelo facto
deserfilho dos proprietarios de uma
discoteca. “A paixdo que tenho
dentro de mim pela masica se-
ria igual”, salientou. “Desde mui-
to novo que quis ser DJ”, garan-
te. Os pais queriam que fosse paraa
universidade, mas acabou por sair
daescola quando acabou 092ano.

Como DJ Romao, ou no projecto
Phonic Lounge(com Ricardo Tempe-
ro), tem alcancado sucesso interna-

cional. Suica, Holanda, Espanha e Es-
tados Unidos tém sido alguns dos pa-
ises por onde tem actuado. S6 nao
aceita convites para actuar individu-
almente nas discotecas da regido,
por causa daassociacdo do seunome
aGreen Hill.

Ao contrério do que acontece ago-
ra, quando comegou a ser DJa pro-
fissao no tinha nenhum “glamour”
€0samigos perguntavam-lhe se ndo
preferia estar do outro lado da cabi-
ne de som. “Agora é que é moda
ser DJ, mas naqueles tempos
as pessoas ndo ligavam nenhu-
ma”.

Quando comegou, os discos que
punhaatocar eram de rock, com su-
cessos garantidos. Nessa altura as
duas pistas tinham poucas diferen-
¢as namusica que se tocava. “0s
discos eram praticamente os
mesmos”, recorda.

Um dia, no inicio da década de 90,
Ricardo Roméo convenceu o pai a
apostar no som alternativo na pista
dois, com bandas que néo se ouviam
emnenhuma discoteca do pais, como
era o caso, por exemplo, dos Pixies.

0 sucesso foi imediato e esta
aposta marcou uma geragéo. Séo
muitos os que ainda se recordam
com nostalgia desses tempos, de tal
forma que recentemente comegaram
afazer festas de evocagéo dessas
noites.

0s tempos eram muito diferentes
também em termos musicais, € no
final dos anos 90 comecaram a fa-
zer-se experiéncias com a misica
electrdnica. A partir das 4h30 da
manha era o som forte das batidas
dotechno queinvadiama pista dois.

A partir de 2001 acabou-se 0 som
alternativo e a musica de danca rei-
nanasegunda pista, sendo que a pri-
meira continua dedicada a misica
mais comercial.

Inlimeras geragdes ja passaram
pelo Green Hill e hoje jd ha netos dos
primeiros frequentadores da casa
que ndo falham um fim-de-semana
nadiscoteca. Amarca é conhecida
em todo o pais como uma das mais
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Jue é referéncia para varias geracoes de clientes

Hl Aspecto da discoteca nos anos 80 e na actualidade. A Green Hill continua a ser 0 mais importante espaco de diversdo nocturna na regido.

antigas do género e jé recebeu pro-
gramas de radio e de televisdo, bem
como festas de todos os tipos. Ha
mais de dez anos obteve um niimero
recorde de visitantes - 4500 clien-
tes numa festa da revista Caras.

DISCOTECA NUNCA PAROU DE
CRESCER

Aolongo destes 30 anos foramtan-
tas as remodelacdes e ampliacdes
que os gerentes ja nem sabem quan-
tasforam.

Aprimeira terd sido em 1985, al-
tura em que mudaram a cabine de
somdo lugar e criaram umnovo es-
paco. Foi nesse local que chegaram
afazer uma noite de gala com She-
gundo Galarza.

Asegunda pista de danca foi cons-
truida nofinal da década de 80, quan-
do comecaram aservir hamburgue-
res e outros petiscos. “O meu fa
nimero um era o engenheiro
Paiva e Sousa (ex-presidente da
Camara das Caldas) que ia sem-
pre ld com os amigos comer as
sandes que eu fazia”, recorda
Mena.

Outras das principais amplia-
¢0es foi 0 primeiro andar, com vista
paraapista principal.

Em 2001 Filomena Félix avangou
comobras de remodelacdo e abriua
discoteca com um “staff” completa-
mente novo, que incluia alguns con-
correntes de “reality shows” (como
0 “Big Brother), musicos (Meldo e
Gonzo) e actores (Diogo Morgado).
Actualmente nenhum “famoso” faz
parte do pessoal da casa. “Alguns
ainda aparecem as vezes, mas
€omo amigos”, conta Mena.

Aempresdria conta que desde ha
quatro anos comegou a notar-se que
ha menos pessoas a sair a noite. 0
consumo de bebidas também desceu
muito, principalmente desde 2007.
“0 ano de 2009 foi uma coisa
terrivel, mas em 2010 conse-
guimos recuperar um pouco.
Tenho feito tudo por tudo”, afir-
mou aempresaria.

Embora saiba que os outros esta-
belecimentos comerciais deste
ramo néo estdo melhor, salienta que
asua casa tem maiores custos por
causa da sua dimenséo.

Isto apesar de nao aumentarem
0s precos hé quase 10 anos. Umaim-
perial continua a custar trés euros,
mas a bebida que se bebe mais actu-
almente é o vodka.

Oano passado remodelaram com-
pletamente o antigo pub, para criar
um clube para pessoas mais velhas
eoinvestimento revelou-se ruinoso.
“Ainda hoje estou a espera que
as pessoas mais velhas apare-
¢am”,ironizou. Acabou por comegar
autilizar o espaco para festas priva-
das e jantares para grupos.

Em breve o clube deverd voltara
sofrer transformacdes. Para Ricar-
doRoméo, éimportante que uma dis-
coteca com uma dimensdo téo gran-
de crie espacos diferentes, para di-
ferentes estilos.

TRABALHAR EM FAMILIA

Cada vez mais é o filho quem tra-
ta das relagdes com os fornecedo-
res, algo que a mae nunca gostou
muito de ter a seu cargo. “Ele tem

B

muito mais a vontade do que
eu para negociar”, afirma Filome-
na Félix. 0 seu filho passou também
aserresponsavel por tudo o que diz
respeito a publicidade e ao pessoal
dacasa.

Filomena Félix gosta de trabalhar
comoseufilho,emboraas vezes sur-
jamalguns conflitos que nao aconte-
ceriam se fosse com outra pessoa.
“Temos muita a vontade um
com o outro e por vezes sur-
gem aquelas discussdes entre
mée e filho”, revelou.

0Ofacto de o seufilho ter passado
aadolescéncia com os pais a traba-
lhar numa discoteca acabou por ser
positivo. “Aquilo que os pais so-
frem com os filhos durante ado-
lescéncia, por ndo saberem por
onde eles andam a noite, ndo
aconteceu comigo. Ele saia da-
qui e ia para casa da minha méde
ao fim-de-semana”, salientou.

0 tnico medo que tinha era rela-
cionado com o consumo de qualquer
tipo de droga e por isso “sempre fiz
tudo o que pude para ndo ha-
ver disso aqui na Green Hill".

ParaRicardo Roméo também foi
bhom porque assim conquistoua con-
fianca dos pais e quando precisava

ia para outros locais divertir-se.
“Nunca senti os holofotes em
cima. Sempre fiz 0 meu traba-
Iho & vontade”, disse.

Ricardo Roméo também ja é pai de
duas meninas - Lara (cinco anos)
Carolina (12 anos) - que 6 visitam a
discoteca durante o dia. “Um dia
em que estejam a minha frente
na pista e eu a passar musica
vou achar um piadao”, comen-
tou.

Embora ndo queira revelar o vo-
lume de negécios da Félix & Roméo
Lda., Ricardo Romao referiu que
numa noite podem pagar 15 mil eu-
ros para um DJ famoso actuar sem
que tenham prejuizo por isso.

Afamiliatambém esteve por de-
tras de outros negdcios. Filomena
Félix explorou a loja de musica “Ma-
gic Som”, no centro comercial daRua
das Montras, durante 20 anos. Ricar-
doRoméo tambéminvestiunuma loja
de mdsica e roupa entre 1996 e 2000.

0 seu pai, Luis Romdo, explorou o
restaurante “Principe Perfeito” e os
bares “Adega do Borldo” e “Frenéti-
€0”, nadécada de 90.

Pedro Antunes
pantunes@gazetacaldas.com

mm Ricardo Roméao tem uma carreira prépria como DJ Romao e no duo Phonic Lounge

Casa de encontros e desencontros

Fundada em 1980 por Luis Roméo e Filomena Félix, a discoteca atravessou
tempos conturbados, mas sobreviveu as maiores contrariedades. Actualmen-
te, Filomena Félix (mais conhecida como Mena) e o seu filho, Ricardo Romao,
comandam um “barco” que da trabalho a 45 pessoas e que movimenta milha-
res de clientes todos os fins-de-semana.

As épocas mais fortes na Green Hill foram sempre os verdes e o Carnaval.
No dltimo fim-de-semana de Maio fazem a festa de aniversario, que € sempre
UM SUCEss0.

Desde ha cinco anos deixaram de abrir todos os dias da semana em Agosto,
como acontecia antes. Desde 2008 que s6 abrem & quinta, sexta e sabado,
durante o Verao. No resto do ano a discoteca funciona as sextas-feiras e saba-
dos.

“Somos uma casa linica, onde mesmo as pessoas que vém de
fora se sentem bem desde a primeira vez”, considera Filomena Félix,
que exige que todo o seu pessoal seja sempre simpético para os clientes.

“As vezes as pessoas ndo sdo muito justas e dizem muitas coi-
sas da Green Hill, mas eu sempre fiz tudo para que os clientes
fossem bem tratados”, comentou. Filomena Félix assume que muitas ve-
zes é quase mae de muitos jovens que frequentam a discoteca. “Ha muitos
pais que quando os filhos come¢am a vir & Green Hill dizem-lhes
para chamarem a Mena sempre que precisarem”, afirma orgulhosa.

Embora exista 0 “Foz Bus by Night” (autocarro que faz a ligagdo entre as
Caldas da Rainha e a discoteca aos sabados), ainda hd muitos pais que optam
por irlevar e buscar os seus filhos. “Se calhar houve uma altura em que
0s pais davam demasiada liberdade aos filhos e agora voltaram a
preocupar-se mais”, considera.

Filomena Félix tem sempre um carinho especial por alguns jovens das Cal-
das de quem conhece as maes.

Apesar disso, a relagéo entre os caldenses e a discoteca foi sempre “de
amor e 6dio” porque hé quem prefira sair para fora em vez de sair & noite
mais perto de casa. Ha noites em que a maior parte dos clientes da Green Hill
sdo pessoas de fora.

Mas sdo muitos os caldenses (ja pais de familia) que ao regressarem a
Green Hill, depois de um jantar ou de uma festa, ndo conseguem evitar anos-
talgia. “Muitas vezes vém ter comigo e dizem ter muitas saudades
das noites que aqui passaram”, referiu Mena. H& casais que comegaram
anamorar na Green Hill ou que deramali seu primeiro beijo. Mas também ja
houve cenas de cilime, que muitas vezes acabam mal.

P.A.

CRONOLOGIA

1980 - Luis Roméo e Filomena
Félix abrem a discoteca Green
Hill. A firma chama-se José Luis
daSilvaRomdo e eraum estabe-
lecimento em nomeindividual.
1991 - Filomena Félix deixa a
gestdo da GreenHill

1996 - Luis Roméo é vitima de
umassalto e sofre danos neuro-
légicos incapacitantes
1996-0filho, Ricardo Roméo,

entdo com 17 anos, assume res-
ponsabilidades na discoteca
1997 - Filomena Félix regressaa
gestdo do Green Hill que passaa|
ser detido pela sociedade unipes-
soal Maria FilomenaFilipe Félix
2000 - Remodelacdo total do
pessoal da discoteca
2005-Criadaasociedade Félix
&Roméao Lda. (apelidosdaméee
dofilho) comum capital social de
5000 euros
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Proximidade do comeércio tradlclonal e assisténcia tecnn

mmVasco Oliveira e Maria Rosa Oliveira foram os proprietarios da empresa durante 35 anos

Quinze de Maio de 1971. A cida-
de festejava 0 seu diacom concer-
tos e cerimonias publicas. Quem
passava pela Rua Engenheiro Du-
arte Pacheco encontrava no nu-
mero 23 umamontraengalanada
com candeeiros, pequenos elec-
trodomésticos, frigorificos e fo-
gdes, pronta para abrir as portas
pela primeira vez no dia seguinte.

Tratava-se de umaloja de elec-
trodomésticos e reparagdes eléc-
tricas criada em sociedade por
Vasco Oliveira e Alfredo Cera. Vol-
vidos seis meses, 0 segundo sécio
desiste e Vasco Oliveiraadquirea
sua metade, que entrega a espo-
sa, formando a empresa Vasco
OliveiraLda.

Masaligacéo de Vasco Oliveira
com o mundo da electricidade é
“genética”. Nascido emSilves,vem
paraas Caldas da Rainhacom 10
anos, junto com a irma (um ano
mais velha), a mée e o pai, que
veio exercer o cargo de chefe dos
electricistas dos servicos munici-
palizados.

Prosseguiu os estudos na Esco-
laTécnica Industrial e Comercial
das Caldas da Rainha (hoje Secun-
déria Bordalo Pinheiro) onde fezo
curso comercial e, mais tarde, o
cursonocturno de electricidade.

Nessaaltura ja passava os dias
atrabalharemelectricidade naloja
da mae, Maria Paula Oliveira, no
Bairro da Ponte. Erauma casade
electrodomésticos einstalagdes e
reparacdes eléctricas, mas Vasco
Oliveiralembra que electrodomés-
ticos haviam muito poucos. “Pou-
co mais era que um frigorifi-
€0”,lembradotempodos seus 14
anos, quando aprendeu o oficio
como pai e os funcionarios da loja.

Depois de completar o curso,
Vasco OliveiraconcorreuaEscola
da Marinha Mercante. Tinha 18
anos e vontade de conhecer o
mundo, 0 que veio a acontecer
entre 1958 1963, comooficial elec-
tricista da Marinha Mercante.

No entanto, néo esteve todo

este tempo embarcado, até por-
que o jovem era um jogador de
futebol promissor (viriaasercam-
pedo nacional daterceira divisao)
€ manteve sempre a sua paixao
pelo desporto rei. O préprio Cal-
das Sport Clube arranjou-lhe um
emprego na Rol para o afastar do
mar e 0 manter perto de casa e
dostreinos.

Nafabricade Tornada trabalha-
vacomo rectificador, tendo por l&
permanecido 18 meses. Entretan-
totinha casado e o primo José Fer-
nando, que era desenhador, ha-
via-lhe oferecido o projectode uma
casa como prenda. Para construir
amoradia, Vasco Oliveira precisa-

dividiu comamulher, Maria Rosa
Oliveira.

Oempresario recorda que o pri-
meiro electrodoméstico que ven-
deu foi uma varinha de triturara
sopa, depois comegou a vender
frigorificos, fogdes e muitos can-
deeiros.

“IAFAZER A INSTALAGAO
ELECTRICA E APROVEITAVA
PARA OFERECER O
FRIGORIFICO”

Vasco Oliveira passou aandar
pelas freguesias e aldeias a fazer
instalacdes eléctricas e “aprovei-
tava para oferecer o frigorifi-

I Pai e filha. Elisa Oliveira detém hoje 90% da quota da firma e acumula a sua gestao
com a advocacia.

da de 40 frigorificos do Super
Sete e, em duas semanas, ven-
di-os na totalidade”, diz. Nesse
tempo, conta, ndo tinha sabados
nemdomingos pois passava-0sa
vender e entregar frigorificos.

Na cidade, comotinha conheci-
mentos com os grandes emprei-
teiros, comecou a trabalhar com
eles, fazendo a parte eléctrica de
muitos dos edificios caldenses,
entre eles o do cinema Estddio 1,
recorda o empresario que chegou
ater 15 funciondrios a trabalhar
comele.

Perdem-se as contas aos quild-
metros de fio eléctrico que utili-
zou nasinstalaces feitas desdea

apensarnumaalternativaparaa
suaempresa. Necessitava dealgo
de“consumo didrio” para fazer
face a quebra do negécio imobili-
ario e das vendas dos electrodo-
mésticos.

PassouaseragentedogasEsso
nas Caldas da Rainha, ha cerca de
15anos.

Desde entdo foram evoluindo
nogaseactualmentetémumaboa
representacao de gas de garrafa.

“Quando fiquei com o gas
foram-me entregues 16 bilhas
de 13 quilos, seis de 11 e trés
ou quatro de 45 quilos”. Passa-
do um més ja tinha duplicado a
quantidade e depois 0 volume au-

Comecgou a fazer reparagdes eléctricas ainda menino na loja de electrodomésticos da mée, no Bairro da
Ponte, e seguiu a sua vocagdo na Escola Rafael Bordalo Pinheiro. Embarcado como oficial de electricidade,
correu mundo na Marinha Mercante até que se estabeleceu, por conta propria, em 1971 no centro da cidade.
A histdria de Vasco Oliveira estd ligada a electricidade, aos electrodomésticos e ao gas, até que passou, hd
quatro anos, o testemunho a filha, Elisa Oliveira, também advogada, que acumula a gestao da empresa
familiar com a prdtica da advogacia.
Pelo caminho ficam décadas de histdrias de quem calcorreou praticamente todo o concelho a “levar luz” as

pessoas e depois gds.

AVasco Oliveira Lda celebra em 2011 quatro décadas. Jd este més terd inicio uma remodelacéo da loja, com o
objectivo de mostrar mais a parte eléctrica e ndo sé os electrodomésticos.

vade ganhar mais dinheiro e vol-
touaembarcar, estando na Mari-
nhaMercante até 1969, alturaem
que regressou as Caldas paratra-
balhar como electricista na loja de
electrodomésticos e instalacdes
eléctricas Indcio Abegdo.

Dois anos depois, a 15 de Maio
de 1971, estabelece-se por conta
prépria, formando uma sociedade
comoamigo Alfredo Cera. O tres-
passe daentdo loja de electrodo-
mésticos José Verdasca e Verdia-
noasociedade Vasco e CeraLda
custou na altura 150 contos (750
euros) divididos pelos dois socios
€, passados seis meses, quando o
s6cio desistiu do negdcio, Vasco
Oliveira pediuemprestadoaoban-
coametade necessaria para ficar
comtoda aempresa, que depois

co, a maquina de lavar, o
aquecimento, as varinhas e o
ferro eléctrico, e as pessoas
reagiam muito bem”, lembra.
Havia lugares que ndo tinhamain-
daelectricidade e quando a “luz”
lachegava, eraumafestaeores-
ponsavel da instalacdo era visto
como um “her6i”. Vasco Oliveira
aproveitava essa alegria e mos-
travaas vantagens que se podiam
teratravés da energia. “Normal-
mente o ferro eléctrico ficava
logo, assim como o fogdo a
gas”, conta, adiantando que nes-
saaltura trabalhava muitocoma
firma Manuel J Monteiro, de Lis-
boa, que Ihe forneciatodaamer-
cadoria.

“Lembro-me de uma vez ter
ficado com uma contraparti-

Fozdo Arelho ao Landal. “Os ca-
minhos eram dificeis e eutinha
uma carrinha Austin, onde le-
vava um ou dois empregados
e 0 material que precisdvamos
para trabalhar”, conta, lembran-
do que entravam na loja as 8h00,
depois seguiam para o local de
destino e voltavam as 18h00 por-
que as 7h30 Vasco Oliveira tinha
treino de futebol.

“A vida naquele tempo era
diferente, ndo havia férias”,
conta o empresario, que se repar-
tia entre 0 negdcio, o futebol e a
columbofilia (uma outra das suas
paixdes que ainda hoje mantém).

0 aparecimento das grandes
superficies, na década de 80 do
século passado, com pregos muito
mais baixos, levou Vasco Oliveira

mentou muito mais. Depois, com
adifusdo do gas natural comega-
rama perderomercado dos prédi-
0s,comecando a expanséo pelas
freguesias, onde este tipo de ins-
talacéoainda ndo chegou.

“E um nicho de mercado, te-
mos representantes nas vari-
as freguesias, que abastece-
mos com 0s nossos veiculos”,
disse, falando na primeira pessoa
doplural, apesar de, tecnicamen-
te, jAndo ser proprietario da casa.

Deacordo com Vasco Oliveira,
ogastemsido lucrativo,maséum
tipo de negécio em que é “preci-
so muito cuidado porque as
margens de lucro sdo peque-
nas e é preciso ser muito bem
gerido para dar rentabilidade”.

0 empresario vé grandes dife-

rengas no comércio nos tiltimos 40
anos. “Caldas sempre foi uma
cidade comercial, mas as gran-
des superficies vieram abalar
um pouco o0 pequeno comér-
cio tradicional”, salientou, acres-
centando que como crescimento
das cidades emredortambém per-
deu alguma populagéo aos fins-
de-semana, que aqui vinham as
comprasas Caldas.

“Mas ainda se nota que o
nosso comércio de fim-de-se-
mana é bom”, expressou.

0 electrodoméstico néo é um
produto que se venda diariamen-
te, mas continua a vender-se, so-
bretudo o pequeno electrodomés-
tico, explica, adiantando que a
grande valia destas casas sdo a
proximidade comoclienteeaga-
rantia pds venda. “A assisténcia
é de grande importéancia para
o ramo dos electrodomésticos
e foi isso que sempre tivemos.
Damos assisténciaatudo o que
se vende”, garante Vasco Olivei-
ra

Além do futebol, da columbofi-
liae da vida empresarial, este cal-
dense por adopcéo resolve tam-
bém meter-se napolitica. Em 1985
concorre pelo PSD a Junta de Fre-
guesia de Nossa Senhora do P6-
pulo e é eleito. Nunca mais de la
saiu.

Nos primeiros tempos diz que
erafacil conciliar as duas activida-
des - autarca e comerciante- por-
queaburocraciadaJuntandoera
muita.

Mas em 1996 deixou o estabele-
cimento para estar atempointei-
ro naJunta de Freguesia. Ficou a
esposaa geri-lo e hd quatro anos
deu o estabelecimento a filha
mais velha, Elisa Oliveira (45 anos)
parao gerir. Ofilho, Vasco Olivei-
ra, também é electricista e reside
emInglaterra.

Fétima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com
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ca personalizada caracterizam a Vasco Oliveira Lda.

O interior do estabelecimento ndo mudou muito desde a sua inauguragéo. Por isso,
Elisa Oliveira prevé remodeld-lo muito em breve

M Na década de noventa o pagamento da luz a EDP era feito na loja de Vasco Oliveira, o
que explica estas filas de espera.

Remodelacdo para destacar mais

a componente eléctrica

A Vasco Oliveira Lda. man-
tém a mesma firma, mas a res-
ponsavel é agora a filha do fun-
dador, Elisa Oliveira, que de-
tém 90% das quotas, e um fa-
miliar.

Elisa acumula agora as fun-
cdes de mae de familia, advo-
gada e empresdria.

“Sempre me conheci aqui.
Saia da escola priméria e vi-
nha para a loja onde era o lo-
cal de encontro da familia”,
lembra, acrescentando que
acompanhou de perto as qua-
se quatro décadas da firma.

Nos seus tempos livres sem-
pre colaborou com a empresa
eapreciava particularmente da
parte do comércio. “Gostava
muito do atendimento directo
ao publico, do contacto com as
pessoas”, recorda Elisa Olivei-
ra. “E tinha jeito”, acrescenta o
pai, que diz ndo ter sido talha-
do para o negdcio, pelo que a
filha “puxou a mae”, conta.

A agora empresaria ja tinha
uma experiéncia profunda do
ramo porque quando terminou
0120 ano entendeu que queria
trabalhar e foi para o escritd-
rio da empresa. Passado algum
tempo surgiu a UAL nas Cal-
das e a jovem decidiu prosse-
guir os seus estudos, licenci-
ando-se em Direito.

A empresa continua a ven-
der material eléctrico, mas ja
ndo faz reparagdes. “Vende-
mos os produtos de ilumina-
¢do, electrodomésticos e gds,
sendo que o maior volume de
negdécios da sociedade é a dis-
tribuicdo de gas”, conta Elisa
Oliveira.

Os clientes actuais continu-
am a ser os da cidade. Ven-
dem o electrodoméstico ao cli-
ente fiel, muitas vezes até pelo
telefone. “Ele telefona-nos e
pergunta se temos determina-
do tipo de electrodoméstico e
depois combinamos e hora e
vamos entregar”, conta, acres-

centando se trata de um tipo
de comércio baseado na confi-
anca.

No resto do concelho tém es-
sencialmente os clientes do co-
mércio do gds, entre revende-
dores e restaurantes.

0Os empresarios pretendem
fazer umaremodelacéo da loja,
que mantém em grande parte
o aspecto inicial. “Yvamos man-
ter a estrutura de loja, recu-
perando o que existe, mas ten-
tar mostrar mais a parte eléc-
trica - da iluminagdo e mate-
rial eléctrico”, explica Elisa
Oliveira, que pretende manter
também a linha branca dos
electrodomésticos, mas ndo
tdo expostos.

“Queremos apostar mais na
area que podera rodar mais.
Hoje em dia as pessoas mu-
dam, com facilidade, a parte
dainstalagao eléctrica na pré-
pria casa, e materiais como os
interruptores e tomadas ja fa-
zem parte da prépria decora-
¢do”, disse, acrescentando que
vao tambhém apostar na ilumi-
nagao.

0 projecto esta feito e o
upgrade da loja devera ter ini-
cio durante este més.

“Estamos na expectativa
para ver como os clientes nos
vdo abordar e aceitar a mu-
danca. Na pratica vamos vol-
tar ao inicio, ao retomar a par-

te da iluminagdo e do material
eléctrico”, conta, expectante
a empresdria, que aceitou a
gestdo da empresa com o ob-
jectivo de dar continuidade ao
negdcio da familia.

“E uma empresa familiar,
pequenina, que tem que ser ge-
rida com muita cautela, quase
a pinga”, diz Elisa Oliveira,
destacando a importancia de
cumprir com os fornecedores,
mantendo a “imagem de cre-
dibilidade e confianga que os
meus pais sempre deram a
casa”.

Apesar da solidez desta so-
ciedade por quotas, a empre-
sdria reconhece que o comér-
cio tradicional em Portugal
estd a passar por grandes difi-
culdades. “A concorréncia é
muita e, por vezes, desleal”,
diz, acrescentando que o pe-
queno negdcio sente tudo isso
na pele porque as despesas sao
as mesmas e as receitas é que
vao sendo menores.

A empresa Vasco Oliveira
Lda. conta agora com quatro
funciondrios, um deles ainda
do inicio. A outros, Vasco Oli-
veira “deu-lhes a mao”, ensi-
nando-lhe o oficio e actual-
mente sdo electricistas cre-
denciados.

Fatima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com

CRONOLOGIA

1937 -Vasco Oliveira nas-
ceem Silves

1947- vem para as Caldas
comafamilia porque o pai vem
trabalhar nos servigos munici-
palizados

1955 - Ingressa na Escola
daMarinha Mercante e tornou-
se oficial electricista

1969-Comeca atrabalhar
como electricista na loja de

electrodomésticos e instalacées
eléctricas Inacio Abegdo.

1971 -vasco Oliveira e Al-
fredo Cera abrem uma loja de:
electrodomésticos

1972- Alteragéo da socie-
dade para Vasco Oliveira, Lda.
que passa a ter como sécios,
com quotas iguais, o fundador
eaesposa, Maria Rosa Oliveira

2006 - Elisa Oliveira torna-
seasocia gerente da Vasco Oli-
veiraLda.

0 casal Rodrigues trabalha na

firma ha mais de 30 anos

I O casal Ant6nio e Concei¢ado Rodrigues trabalha na mesma firma. Ele é o
funciondrio mais antigo da casa

Anténio Rodrigues, de 56
anos, comecou a trabalhar
como aprendiz na Vasco Oli-
veiraLdaem 1971, trés meses
depois desta firma abrir. Naal-
tura tinha 17 anos e ha trés
que trabalhava na Fabrica de
Faiancas Belo, situada na Rua
da Fé. Simultaneamente anda-
vaatirar o curso de montador
electricista na Escola Comer-
cial e Industrial das Caldas a
noite.

“Gostava muito da parte
eléctrica, ndo sei se era por
morar no Bairro da Ponte
junto a Central Eléctrica e
ser influenciado pelos elec-
tricistas que andavam por
ali de um lado para o outro
de escadas as costas”, disse
omontador electricista que vive
realizado coma sua profisséo.

Dos primeiros tempos lem-
bra da azdfama do trabalho,
pois eram poucos electricistas,
e das distancias que percorri-
am na cidade, a pé e com o
material as costas.

“Nés fizemos muita insta-
lagdo de raiz em prédios.
Nas Caldas praticamente
todos os prédios grandes

foram feitos por nds”, recorda
o funcionario, especificando que
0 primeiro foi um edificio de 10
andares junto ao Largo do Vac-
cum.

Os trabalhadores juntavam-se
de manhé na loja e depois partia
cada um paraasuaobra, carre-
gando os rolos de fita e o resto
do equipamento. Ja quandoiam
fazer servico para as aldeias do
concelho, Vasco Oliveira trans-
portava-os na carrinha.

“Foram tempos dificeis,
mas foi bom. Se eu mudasse
agora ndo sabia fazer outra
coisa”, diz Ant6nio Rodrigues,
que actualmente também ajuda
o colega na distribuicdo do gés.
“Ha servigos que se justifica
ir duas pessoas e quando
estou mais livre vou apoiar o
meu colega pois ha pessoas
que pedem duas botijas para
um terceiro andar e, sendo
dois, reparte-se o trabalho”,
explica o funcionario que ali tra-
balha ha 39 anos.

AVasco OliveiraLda além de
ser uma empresa familiar na
geréncia, é-0 também ao nivel
dos funcionarios. A esposa de
Anténio, Conceicao Rodrigues,

de 53 anos, também ali traba-
Iha,aatender ao balco na loja.
Nestes tiltimos 30 anos mui-
tas tém sido as mudancas na
casae Conceicéo Rodrigues co-
nheceu-as bem. “Vendiamos
muito material eléctrico, fio,
tubos, candeeiros, e a linha
branca, enquanto que ago-
ra sao mais pequenos elec-
trodomésticos”, disse. A fun-
ciondria lembramesmoum Na-
tal em que “desapareceram”
todos os frigorificos e arcas
congeladoras da loja.
Actualmente vendem tam-
bém muito para as aldeias,
nomeadamente para os “mais
velhotes, que ndo gostam
de ir ao centro comercial”.
Estes preferem ir a loja de
sempre, onde conhecem os
proprietarios e sabem que sdo
bem aconselhados. “Ainda
hoje vendi um esquentador
a um senhor que chegou e
perguntou pelo senhor
Vasco”, exemplifica Concei-
¢éo Rodrigues, que gosta mui-
to do trabalho que faz, espe-
cialmente do contacto comas
pessoas.
F.F.
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Familia Sousa - do vinho a granel as garrafeiras Bag

Ovinhounetrés geracfes da fa-
milia Sousa. José de Sousa Jinior
(1915-1973), natural de Sancheira
Grande(Obidos), foimotoristaecon-
duziagrandes camionetas, carrega-
das de vinho de um familiar que o
vendiaparaoNorte, tendofeito mui-
tasviagenssobretudoazonadogran-
dePorto.

“Lembro-me que ele safa da-
qui a meia-noite e chegava ld as
sete ou oito da manh&”, conta o
filhoAlfredoSousa, de68anos, acres-
centadoquesdvoltavaaveropaino
dia seguinte, quando ele regressa-
va, porvoltadascincodatarde.

Ao transporte do vinho José de
Sousa Juiniorconseguiu,nosanos40,
juntar o seu préprio negdcio tendo
aberto na sua terra natal e com a
ajuda da esposa, Maria Salomé Sa-
bino (hojecom89anos)umamerce-
aria, que incluia também uma bar-
beariaeumataberna.

“Vendfamos ali de tudo, até os
comprimidos”, recorda Alfredo
Sousa, acrescentando que enguan-
toopaiandavanotransportedovi-
nho,era amaequetomavacontado
negdcio.

EstabelecidosnaSancheiraGran-
de,etendoemcontaasuaexperién-
ciacomovinho,JosédeSousa Junior
eMariaSalomé Sabinodecidemtor-
nar-setambémarmazenistasenos
anos 60 compram nas Caldas uma
casacom quintal na Rua Sebastido
deLima.Mandamoedificioabaixoe
constroemderaizoarmazémdevi-
nho e dois apartamentos paraafa-
miliano primeiro e segundoandar.

Em simultaneo o casal compra
umamercearia e tabernanaesqui-
nadaRuadoSacramentocomaRua
Sebastido de Lima, muito préximo
dofuturoarmazém.

“Naquele tempo vendia-se
bem o vinho e ndo havia tanta
concorréncia como agora”, dis-

mm O fundador da empresa, José de Sousa Junior, abriu o
seu préprio negdcio nos anos 40 quando ainda conduzia

camionetas com vinho

seAlfredoSousa.Nataberna, otinto
eobrancocomercializava-seaocopo
eao garrafdo. Os proprios clientes
vinhamaviar-setrazendo os garra-
foes que enchiama partir das carto-
las (barris que levavam 200 litros)
paraoslevarparacasa.“Ndo havia

vendadovinhoagranel. Decide,en-
tretantovenderamercearia-taber-
na-barbearianaSancheiraGrande,
ondecomecaraasuavidadecomer-
ciante.

Finalizadaatropaem 1967, Alfre-
do de Sousa vem ajudar o pai no

I José Manuel de Sousa, neto do fundador, com os pais, Alfredo de Sousa e Maria

Helena da Costa Sousa

empresario,acrescentando queasnoveja
estavadevoltaas Caldas paradescarregar
ovinhonos depdsitos doseuarmazém.
José de Sousa Juniortomaaindaadeci-
sdo de comecar a engarrafar o vinho que
adquiriaem Alcoentre, Cercal, Manique do
Intendente, Mata de PortoMouroeRelvas.

constituicdo futura de uma
garrafeira.

JOTESSE FOIAMARCADA
CASA

Entre 1967 e 1973 paiefilho

A familia Sousa possui duas garrafeiras nas Caldas da Rainha - Bago D’Ouro e Vinhos & Néctares. Sdo
0s inicos com casa aberta no centro da cidade a dedicarem-se a venda de bebidas alcodlicas. Quem
visita a Bago d’Ouro, na Rua Sebastido de Lima, ndo adivinha que aquele espaco ja foi um local de
armazenamento e de engarrafamento de vinho onde trabalharam jd trés geragdes da familia.

0s Sousa agora dedicam-se apenas a venda de garrafas e é através da grande diversidade de “nécta-
res”, do atendimento personalizado e da entrega ao domicilio, nas Caldas e arredores, que fazem
frente a concorréncia das grandes superficies.

dias de descanso, trabalhava-
se de segunda a segunda”, con-
ta.

0Oarmazémdo vinhofica pronto
em1967 epossuiumacapacidadede
armazenamentode 150millitros. José
deSousaJuniordedicava-seagoraa

negocioaté porque, durante o servi-
comilitar, tiroua carta de pesados.
Erapois vé-losair das Caldas, asseis
emeiadamanhd,aovolantedaca-
mionetaBedford, de setetoneladas.
“famos directamente aos produ-
tores acartar o vinho”, lembra o

mm Alfredo Sousa e Maria Helena Costa no dia do seu casamento, em 7/02/1965, a por:ta .do armaz.ém oﬁde l:ealizaram

aboda e numa foto actual, no mesmo sitio, hoje garrafeira Bago d’Ouro

“Engarrafdvamos tudo a mdo, sob a
marca Jotesse [JS de José de Sousa).” Al-
fredo Sousa conta que vendiamuito vinho
paraazonada Anadia e,emtroca, come-
¢aram também a adquirir bebidas j& en-
garrafadas, numgolpe de vista do patriar-
ca que abria, no fundo, caminho para a

vendiam garrafdes de cinco
litros comamarca Jotessee
nosfinaldosanos 70também
passaramaengarrafaraguar-
dente-aCantomar (branca)
eaContente (amarela).

“Compravamos no pro-
dutor e engarrafava-se ¢4,
tal como faziamos com o
vinho branco e tinto”, con-
ta. Dizqueazonadas Caldas
era boa produtora de bran-
cos, masostintostinhamque
virdoManique do Intendente
oudeAlcoentre.

“A qualidade sempre foi
fundamental, é a verda-
deira alma do negécio”,
contouoempresario,quehoje,
aos68anos,ddumaajudaao
filho José de Sousa, que esta
afrente destaempresa fami-
liar.

Em 1973 o patriarca, José
deSousa Junior, morreaos58
anos em consequéncia de
umatrombose. Alfredo Sou-
saeamaeprosseguemone-
gdcio, ficando agora a firma
designada José de Sousa Ju-
nior Herdeiros.

Estava-se nosanos80ea
concorréncia era cada vez
maior pois havia empresas
com o processo de engarra-

famento todo automatizado, con-
tras as quais a firma caldense nédo
conseguialutar.

Alfredo Sousa deixa entdo de
vender a granel e de engarrafar e
passaaapostarapenasnacomer-
cializagdo de vinhos engarrafados.

Em 1979 constitui-se uma nova
firma, a Costa & Sousa, Lda.coma
esposaemae, MariaHelena Costa
Sousa e Maria Salomé Sabino, res-
pectivamente. Amulher de Alfredo
Sousahamuitoquetrabalhavacom
omarido no negécio.

Em1983abremagarrafeiraBago
d'Ouro,aproveitandoofactodoar-
mazém ter uma boa frente paraa
RuaSebastidodeLima.

“Esta é uma vida dedicadaao
vinho e tento estar por dentro
dos varios assuntos relaciona-
dos com o tema, seja a utiliza-
¢do das novas tecnologias, seja
as novas castas ou quais sdo
osmelhoresanos”, disseesteem-
presario que agora dé uma ajuda
aofilhonaempresa.

Alfredo Sousaachaque osector
hoje “estd mais parado pois as
bebidas ndo sdo artigos de pri-
meira necessidade e por isso as
pessoas retraem-se”. Segundo
este responsavel, as vendas deve-
rdoter decrescidonositimosanos
naordemdos10%.

Na sua garrafeira Bago d'Ouro
aposta numa grande variedade de
bebidas pois sendofosseessadiver-
sidade “ndo conseguiriamos so-
breviver”, acrescentou. Tentam
tambémterosmelhorespregospara
osseusclientes poiscomocompram
tudo o que podem na origem (em
herdadesalentejanas, porexemplo)
conseguembons precos paraocli-
entefinal.

Qual é osegredodonegécio? “E
trabalhar com seriedade e ndo
andar com trafulhices”, rematou
AlfredoSousa.

Natacha Narciso
nnarciso@gazetacaldas.com
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0 D’Ouro e Vinhos & Néctares

Atendimento personalizado e entregas
a0 domicilio distinguem a casa

JoséManueldeSousatem44anos
edirigeonegdcioiniciado peloavo.
Guardanamemdriaasidascomo
pai a localidades como Tagarro,
Cercal e Manique do Intendente
parafazernegéciocomos produto-
resdovinho. Eraaos domingos que
fazia estas viagens, quando tinha
10anoselembra-se quandoasade-
gasnaotinham bombas eléctricas
eeraprecisousarumahbombama-
nual parafazeratrasfega do vinho
paraacamioneta. Feito o trabalho,
“havia sempre um lanchinho de
pao com um bom chourigo que
nos davam as pessoas das al-
deias”, disse 0 empresario.

Tal como pai, os estudos tam-
bémné&oeramoseufortee,apesar
detertentado concluiroensinose-
cunddrio anoite, acabou por desis-
tir e por se agarrar ao negécio da
familia. Entre os 16 e os 18 anos
comegou como ajudante na distri-
buicéo naempresaque hojedirige.

Aindaentre1993e1997teve,com
asuaesposa, Alexandra Sousa, um
barnoPainho(Cadaval), quefezna
adegadacasaquelhedeixouaavo.
“S6 trabalhdvamos ao fim de
semana”,contousobreoPipasBar.
José e Alexandra gostaram muito
desta experiéncia e dizem quendo
esta fora de questdo regressarem
umdiaaum projecto destetipo.

Na garrafeira Bago d’Ouro ven-
demaguardentes velhas, whiskys,
licores (ginja sai bem) e vinhos en-
garrafados do Douro, do Alentejo,
do Ribatejo apesar dos D&os e da
regido Oeste estarem muito em
voga.

“Uma das 4reas mais fortes
é 0 vinho do Porto”, disse 0 em-
presario, contando que a garrafa
mais antiga que possuié de 1890e

mmAlém do vinho também a aguardente era engarrafada naquele espago

custacercade1300euros.

Arevenda-pararestaurantese
cafés - é uma parte importante do
negdcio daempresarepresentan-
do 70% do volume de negdcios que
José deSousapreferendorevelar.

“Vejo hoje as coisas mais di-
ficeis, ndo s6 por causa da mui-
ta concorréncia, como por cau-
sada prépria situagdo do pais”,
disse 0 empresario, que continuaa
ter clientes de Peniche, Nazaré ou
S.Martinho.

José de Sousa diz que témbons
precos para os seus clientes e que
aposta no atendimento personali-
zado e nas entregas ao domicilio
nas Caldas e arredores como ele-
mentos diferenciadores que lhes
permite enfrentar a concorréncia
das grandes superficies. “Somos
também muito procurados por
causa dos portos e das aguar-
dentes. Aconselhamos o0s nos-
sos clientes e temos sempre no-
vidades”, contou José de Sousa.

“Temos clientes com quem
trabalhamos hé mais de 20 anos
e ja sabemos que lote de bebi-
das pretendem quando orga-
nizam uma festa”, contou o res-
ponsavel, acrescentando que tam-
bém organizam com regularidade
jantares vinicos emrestaurantes da
cidade.

0 préximo projecto da Bago
d'Ouroserdaaberturadeumasala
dedicadaaprovade vinhos,emco-
laboragdo com os produtores, no
local onde antes tinham os depdsi-
tosdovinho.

AempresaCosta & Sousaasse-
guraneste momento cinco postos
detrabalho entre os sécios-geren-
tes, os vendedores e os distribuido-

com as marcas Cantomar e Contente
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m A familia deixou o negécio dos vinhos a granel e passou a dedicar-se a comercializa¢ado de bebidas engarrafadas

“Vinhos & Néctares” é como se designa a segunda garrafeira
da firma Costa & Sousa, que é gerida por Alexandra, esposa de
José de Sousa. A loja fica na rua Heroéis da Grande Guerra onde
anteriormente a empresdria tinha uma loja de roupa. Além dos
vinhos tém varias propostas gourmet como patés, massas ou
azeites. A loja proporciona cabazes e ofertas em que o vinho é
associado a outros produtos.

“A comida sempre esteve associada ao vinho”, comen-
tou a empresaria, que ja conta com a ajuda da sua filha mais
velha pararealizar os presentes.

Ha outro aspecto curioso. Alexandra Sousa tenta sempre ter
produtos nacionais, desde os doces as conservas “até porque
0 que cd se faz tem muita qualidade”.

Aclientela é diversificada e no verdo ha muitos estrangeiros
que gostam de conhecer os vinhos da regido e tambhém conso-
mem produtos de gama média alta. “Hd a ideia de que ven-
demos sobretudo vinhos caros, mas esta ndo corres-
ponde a realidade pois temos aqui de tudo dos vérios
segmentos”, acrescentou a empresaria. Tal como na Bago
d’Ouro, esta garrafeira aposta forte na variedade dos vinhos
do Porto “que temos para todos os gostos e bolsas”, re-
matou.

Vinho e produtos gourmet no coracéao da cidade

mm Alexandra Sousa e a filha mais velha na loja
gourmet que fica na Rua Her6is da Grande Guerra

mmUma das primeiras garrafas com a marca Jotesse
pirogravada, usada no tempo do pai de Alfredo Sousa

CRONOLOGIA

Anos 40 - José de Sousa Junior abre merce-
aria, barbearia e taberna na sua terra natal.
Como motorista, transporta vinho de um fa-
miliar para o Grande Porto.

1960 - Vendem o negdcio na Sancheira e
transferem-se para as Caldas, ficando com
mercearia e taberna. Em simultaneo aposta
na construgdo do armazém de vinho com ca-
pacidade para 150 mil litros. Passam também
aengarrafar o vinho com a marca Jotesse.

1973 - Morre José de Sousa Junior e aem-
presa passa a chamar-se José de Sousa Juni-
or Herdeiros

1979 - Constitui-se a firma Costa & Sousa
Lda. que tem como sécios Alfredo Sousa, a
mulher Maria Helena Rodrigues da Costa Sou-
sa e a sua mae Maria Salomé Sabino. Passam
também a engarrafar as aguardentes Canto-
mar e Contente.

1983 - Abertura da garrafeira Bago d’Ouro.

2005 - Entra para a empresa o filho José
Manuel Rodrigues de Sousa que fica com a
quota da avoé. O capital social é de 5.486,77
euros.

2006- Abre a Vinhos & Néctares na Rua He-
réis da Grande Guerra
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Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

Zé do Barrete - a historia de uma familia de Alvornii

0s ultimos clientes saem por
volta das 23h00. E nessa altura
que César Santos e a mulher
abandonam a cozinham e se
juntam ao irmédo, José Luis, e a
cunhada, que andaram a servir
as mesas. E assim que repar-
tematarefa: César procura dar
seguimento a cozinha tradicio-
nal portuguesa que aprendeu
comamae e José ocupa-se dos
clientes.

Ao fim da noite a pausa dura
pouco. Uma garrafinha de dgua,
um licor e ala que se faz tarde
porque é preciso ainda arrumar
orestaurante e deixa-lo prepa-
rado para o dia seguinte.

Mas hoje o serdo é para con-
tar memdrias. Os dois irmédos
estdo lado a lado e ndo enga-
nam - sdo mesmo parecidos.
Falam da Alvorninha onde nas-
ceram, mas da qual guardam
pouca memdria porque vieram
ainda criancas para as Caldas.

Alvorninha, ano de 1946. Gra-
cinda Maria Correia tem 16 anos
e nunca tinha cozinhado para
tanta gente. E 0 primeiro casa-
mento que faz como cozinheira,
tarefa que haveria de a arran-
car ao trabalho do campo. Du-
rante anos a fio, cozinha para
casamentos e baptizados, que
naquele tempo e naquele meio
se realizavam sobretudo nas
casas das pessoas, nas adegas
enasgaragens. Vird a casar ja
tarde (sobretudo para os pa-
drdes da época) com quase 30
anos, com um rapaz da sua ida-
de, Raul dos Santos, tal como
ela, nascido em 1930 e natural
damesmaterra.

Nos anos sessenta, em Alvor-
ninha ndo havia muitas mais
profissdes e Raul é, como quase
toda a gente, agricultor. Mas é-
Ihe detectada uma artrose, do-
encanada compativel comotra-
balho do campo.

O casal, ja comtrés filhos (Cé-
sar, José Luis e Armando),
muda-se para a cidade. E Gra-
cinda aproveita para concreti-
zar um sonho antigo - ter um
restaurante onde possa cozi-
nhar para os clientes, até por-
que nunca largara essa activi-

= Raul e Gracinda com os filhos José Luis, Armando Jorge

e César Manuel

dade e chegara até a montar
uma tasquinha na feira da Rio
Maior.

Em 27 de Dezembro de 1966,
por 40 contos (200 euros) Raul e
Graciete tomam entéo de tres-
passe o Zé do Barrete, a ja fa-

Oportunidades e era mesmo
necessdrio estudar-se para se
passar no exame) e tiraacarta
de conducéo. Raul (que faleceu
em2003) apenas sabia assinar o
seu nome, mas os clientes re-
cordam-no como a face visivel

mm José Luis, Ana Paula, Gracinda Correia, César e Rymma Tupchiy

numa motorizada ao quartel
buscar as refeicées ali cozinha-
das para os reclusos da cadeia
das Caldas.

No dia 16 de Marco de 1974,
com o pais a beira de umarevo-
lucéo que abortou, 0 quartel das

arroz e salsichas, tudo cozinha-
donoZé do Barrete.

“Ainda me lembro de ver
uns paneldes enormes com
essa comida nesse dia. Eu
tinha 11 anos...”, conta José
Luis Santos.

Quem os conhece diz que se ddo como irmdos. E uma redundéancia porque César e José sdo, de facto,
irmdos. Mas mais do que isso, sS40 amigos e sdcios. Tomam conta de uma das mais antigas casas de
restauracao caldense, 0 mesmo negdcio com que o0s pais ganharam o sustento para os criar e que eles
agora mantém, adaptando-o a outros tempos. Esta € a histdria do Zé do Barrete, o restaurante que
comegou por ser uma taberna nos anos quarenta, quando José Faustino Leal, vindo de Vila Nova
(Alvorninha) comprou a antiga carvoaria que havia na Travessa Cova da Onga. O estabelecimento
haveria de sofrer vdrios trespasses até chegar as maos de Raul dos Santos e Gracinda Correia, em 27
de Dezembro de 1966, que por sua vez o legariam aos filhos em 1985.

mosa taberna e casa de pasto
da Travessa Cova da Onga. Nao
perdem tempo e fazem obras.
Ampliam espacos, constréem
um forno e dao um cunho pes-
soal ao projecto que abracaram.

Amulher trata da cozinhae o
marido serve os clientes. Mas é
ela a alma do negdcio. Com 43
anos completa a 42 classe (num
tempo em que ndo havia Novas

do Zé Barrete, um homem cheio
de boa vontade e simpatia, um
auténtico relagdes publicas.

A par deste negdcio, o casal
aproveita tudo o que pode para
arredondar os rendimentos. Alu-
ga quartos aos aquistas que de-
mandam o Hospital Termal, Gra-
ciete lava a roupa aos militares
do RI5 (hoje ESE) e Raul arranja
um ocupagcdo didria curiosa-vai

Caldas estd cercado e ndo o dei-
xam passar. Raul, que nada per-
cebia de politica, insistia em fu-
rar o cerco para ir buscar a comi-
da. Dizia que os presos tinham
de comer e teimava em dirigir-
seao quartel. Impedido de o fa-
zer, voltou para trés, foi falar com
odirector da cadeiaearranjoua
solucdo. Naquele dia os reclusos
comeram ovos estrelados com

mm O restaurante sofreu sucessivas modificagdes e hoje nada resta da antiga casa de pasto

Os trésirmaos crescem entre
o bulicio do restaurante e as
brincadeiras na Travessa Cova
da Onca. E seguem diferentes
caminhos. Armando, 0 mais
novo, partiu para os Estados
Unidos, onde vive e tem dois fi-
Ihos. César quer seguir a carrei-
ra militar e vai paraatropa para
Lishoa. José Luis da por siatra-
balhar como mecanico-electri-
cista na F.A. Caiado (a fabrica
de tomate e conservas, entre-
tanto fechada, que tinha insta-
lacbes na Estrada da Tornada e
no centro das Caldas).

Em 1980 o casal, que até en-
tdo pagava renda pelo restau-
rante, compra o edificio por 850
contos (4.240 euros). A vida ndo
corre mal, apesar dointenso tra-
balho didrio.

Ha aqui um momento em que
parece que ninguém vai pegar
no negécio da familia, mas vai
ser José Luis - que na verdade
sempre continuou ligado ao res-
taurante a ajudar os pais - que

Gazels das Caldas

toma uma decisdo importante
logo a seguir ao seu casamento
com Ana Paula Marques, em
1984. Na fabrica ganhava pouco
e resolve que seria no Zé do
Barrete que iria buscar o sus-
tento para a familia.

0irméo César acompanha-o
naaventura. Diz adeus a farda
de furriel em Lisboa e regressa
as Caldas, iniciando uma socie-
dade que, diz quem os conhece,
parece abencoada, tal é o grau
de sintonia entre os dois irmaos.

Progressivamente os pais
afastam-se e cedem-lhes o lu-
gar, situacdo que é formalizada
em 1985 com a atribuicdo da ge-
réncia aos dois filhos (0 mais
novo, Armando, emigrara para
os Estados Unidos onde ainda
hoje vive). A casa sofre remode-
lagbes logo nesse ano. E também
em 1989 e em 2005. Daantiga casa
de pasto j& hoje nada resta e o
estabelecimento é actualmente
um restaurante vulgar, que guar-
da, contudo, um nome sonante e
memdrias que se cruzam coma
histéria da cidade.

Os dois irmaos séo sécio-ge-
rentes da firma Restaurante Zé
do Barrete, Lda., formalmente
criada em 1998 e que tem hoje
um capital social de 5000 euros.
Aempresa, que tem um volume
de negdcios anual que ronda os
200 mil euros, é composta pelos
dois sdcios-gerentes irméos e
trés empregados: as respectivas
mulheres e mais uma funciona-
ria. A sociedade, porém, paga
uma renda a Gracinda Maria
Correia-Sociedade Unipesso-
al, esta sim, a verdadeira pro-
prietéria do imével.

Carlos Cipriano
cc@gazetacaldas.com
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a que veio viver para a Travessa Cova da Onca

José Faustino Leal - o fundador

José Faustino Leal comprou nos anos
quarentaa carvoaria que existiana Tra-
vessa Cova da Onga, uma artéria dis-
creta do centro da cidade que durante
anos concentrou tabernas e casas de
pasto, local também de muita circula-
¢do de burros e carrogas de quem de-
mandava a Praca da Fruta e guardava
as “viaturas” numa cocheira que ali
existia.

Deste homem, natural de Vila Nova,
na freguesia de Alvorninha, sabe-se
que durante uns tempos colocava um
barrete na cabega, divertindo clientes

e amigos. Fazia-o na brincadeira, mas
aalcunha pegou e deu nome ao esta-
belecimento, atravessando todo o sé-
culo XX e 0s sucessivos proprietarios
da entéo taberna com casa de pasto e
hoje restaurante.

Néo foi possivel reconstituir os véri-
os donos do Zé do Barrete. Maria Amé-
lia Ramos Paulo e César Tempero ja o
tomaram de trespasse a outro dono que
ndo o fundador da casa. E quando de-
cidiram largar o negdcio, deixaram-no
auma senhora, de nome Emilia, de Al-
cobaca, que em 1966 viria a trespassa-
lo aos pais dos irméos Santos.

Parece que desde cedo o nome Zé
do Barrete foi aceite como uma marca
que 0s seus quatro sucessivos proprie-
tarios quiseram manter. E um nome
saloio, ligado ao mundo rural, com ra-
izes num tempo em que os barretes
eram usados pelos homens do campo,
mas também associado a hoa mesa, a
uma gastronomia caseira e a um servi-
¢o personalizado.

No seu livro “Continuacdo”, Jodo Bo-
nifacio Serra, descreve com grande
precisdo as suas memorias dos ltimos
Barretes nos anos cinquenta:

“Eram pretos, compridos e tinham uma borla na ponta. Embora jd ndo fossem
usados pela maioria dos camponeses, constituiam um simbolo respeitado por
muitos, em especial os mais velhos. Punham-no de Verdo e de Inverno e rara-
mente o tiravam (para assistir @ missa, passar junto a um cemitério ou acompa-
nhar um funeral, cumprimentar pessoas de respeito, entrar em casa alheia).

Quase sempre quem os usava tinha direito ao epiteto de Ti, que denunciava a
idade e o respeito que inspirava. De dentro podiam sair vdrias pequenas surpre-
sas. Do do Ti Jodo Franco ou do Ti Jodo Seco saiam duas carecas completamente
lisas e completamente alvas, em contraste violento com a cara tisnada pelo sol
e enrugada pelo tempo. Mas também podiam sair um mago de mortalhas e um
pacotinho de tabaco, uma moeda e, mais raramente, uma nota, uma carta rece-
bida de um parente longinquo ou de um organismo publico, trazida para pedir a

quem soubesse ler que decifrasse o que ld vinha escrito”

Acabou-se o pico do Verdo e a fraca procura

no Inverno

Qual o segredo do éxito?

“A tradi¢do e 0 nome”, responde
José Luis. “A cozinha tradicional, que
segue a linha da minha méae”, res-
ponde César Santos. A localizacéo bem
no centro da cidade também conta,
apesar de alguns se queixarem da difi-
culdade em estacionar. E também os
clientes que frequentam a casa ha mais
de 30anos.

As especialidades da casa passam
pelos peixes frescos grelhados, o cozi-
do a portuguesa das quartas-feiras e
os filetes de pescada fresca as quin-
tas. A clientela ndo falta e a recessao
nao parece afectar o negécio.

E claro que ja houve tempos melho-
res, mas isso ndo tema ver comacrise
econdémica mundial. Antes coma cida-
de ecom o que ela ja foi. Nos verdes de
h& 15 anos os irmaos lembram-se de a
casa encher por completo ao meio-dia,
depois as 13h00 e depois as 14h00. Eram
o0s aquistas que vinham mais cedo, 0s
emigrantes, os turistas, os caldenses.
Grande parte da clientela vinha do Alen-
tejo, de Elvas, Evora, Alandroal, Mou-
ra, e vinham aos banhos as Caldas. Isso
agoraacabou.

CRONOLOGIA

Orestaurante esteve durante alguns
anos aconselhado no Guide du Routard
e José Luis conta que, gracas a isso,
erararo o dia em que ndo apareciam
clientes franceses. Ao ponto de ter de-
corado a ementa da casa em francés.

“Agora estamos pior no Verdo e
melhor no Inverno. Antes trabalha-
va-se trés meses bons e procura-
va-se aguentar isto durante o res-
to do ano. Agora nao h4 picos. E
mais ou menos igual o ano intei-
ro”. Eisso que constata José Luis.

Raul dos Santos morreu em 2003. Gra-
cinda Correia, hoje com 80 anos e do-
ente, ainda hd poucas semanas tenta-
va descascar umas batatas e ajudar os
filhos, mas passa grande parte do tempo
num lar. Tem quatro netos em Portu-
gal e dois nos Estados Unidos, com ida-
des entre os trés meses e 0s 22 anos.
Alguns jé trabalham. Mas mais do que
um, particularmente sensibilizado com
a histdria da familia, ja disse que “o
Zé do Barrete ndo pode morrer”.

C.C.

1930 - Nascem Raul dos Santos e Gracinda Ferreira, futuros proprietarios

doZédoBarrete

1966 - 0 casal toma de trespasse a entéo taberna e casa de pasto
1980 - Raul e Gracinda compram o edificio por 850 contos (4240 euros)
1985 - 0s irméos César e José Luis entram formalmente na geréncia da

casa, sucedendo aos pais

1989 - Remodelagcio interior do estabelecimento
1998 - Criaco da firma Zé do Barrete, Lda. pelos irmaos César e José Luis
2005 - Ultima remodelagéo do estabelecimento

A familia Tempero no Zé do Barrete

Maria Amélia Ramos Paulo (1928-2004) e César Mota Tempero (1928-2005) numa imagem do inicio da década de cinquenta. O casal esteve
afrente do Zé do Barrete entre 1957 e 1960. César era empregado do café Zaira e a esposa assegurava o funcionamento, durante o dia, da
entdo taberna e casa de pasto. A filha, Ida Amélia, que hoje trabalha no Registo Civil das Caldas, nasceu em 1957 nessa mesma casa. Nas fotos
tem trés meses e esta a porta do estabelecimento ao colo do irmao, César Tempero, que entdo tinha seis anos e viria a ser muitos anos depois
presidente da Junta de Freguesia dos Vidais. A foto da direita, também com a bebé Ida, ¢ uma das poucas imagens antigas onde se pode ver

uma parte do interior da casa do Zé do Barrete.
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Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

Familia Barosa - pais, filhos e um primo num negoci

o |

Nascido nas Caldas a 1 de Ju-
nho de 1931, Manuel de Sousa Ba-
rosa acabaria por ter que sair da
sua terra natal aos 20 anos. A Se-
gunda Guerra Mundial tinha aca-
bado hé pouco tempo e o empre-
go ndo abundava. “Eu fiz parte
da juventude que abandonou
as suas raizes para ir a procu-
ra de uma actividade”, conta
mais de meio século depois.

Abusca de uma vida melhor le-
vou-0 a Mogambique. Durante 21
anos, Manuel Barosa trabalhou na
Caixa Econémica e Postal e depois
no Banco de Crédito Comercial e
Industrial. Andou por Vila Gouveia
(hoje Catandica), Beira e Louren-
¢o Marques (hoje Maputo), sem-
pre acompanhado pela esposa,
Cesaltina Rosério Filipe Barosa. As
noticias da sua terra chega-
vam-lhe pela Gazeta das Cal-
das, que a sua mae comprava
e Ihe enviava pelo correio.

Duas décadas depois de ter par-
tido, Manuel Barosa decidiu vol-
tar. “Cheguei a conclusdo que
estava errado em estar 18", e
acabou por voltar a Portugal em
1973.Naalturamal adivinhava que,
dois anos depois, a maioria dos
portugueses que viviam em Mo-
cambique regressariam em condi-
cOes tragicas apds a independén-
cia. “Como resultado da minha
estadia por 4, a tinica riqueza
que trouxe foram dois filhos” -
Luiz, nascido em 1958, e Jorge, que
nasceu em 1970.

“Eu I4 era bancério, mas ndo
queria voltar para a banca,
ndo era que alguém me tratas-
se mal, mas eu entendia que
aquilo para mim era pouco.
Entdo acabei por abrir uma
empresa em Lisboa, ligado a
um empresdrio de Mogambi-
que da pesca de camardo”.
Manuel Barosa geria a delegacéo
portuguesa daempresa Produmar,
que também estava representada
em Joaneshurgo e que comerci-
alizava a marca Seastar. Um ano
apos ter voltado de Mogambique,
o caldense j& sabia o0 que era ter
sucesso nos negdcios.

“Quando dei por mim era um
dos trés importadores de ca-
mardo deste palis”, lembra. E na-
quela altura a procura pelo maris-
co era tanta que “quando che-
gava o barco a Lisboa com as

10 ou 15 toneladas de cama-
rdo, estava tudo vendido. Era
s6 proceder a entrega, factu-
rar e esperar pelos prazos de
pagamento”.

Ainda que a empresa fosse em
Lishoa, Manuel Barosa nunca per-
deu a ligacao as Caldas, onde vol-
tava para fins-de-semana prolon-
gados. Mas 0 25 de Abril veio tro-
caras voltas ao empresario. “Com
toda a trapalhada que houve
nesta altura, os portugueses
que estavam em Mogambique
vieram-se embora e esta em-
presa fechou. Na altura tinha
seis arrastdes de pesca de ca-
mardo”.

Manuel ficou novamente sem
emprego. As portas da banca con-
tinuavam abertas, mas esta era
uma opcéo que continuava a nao
lhe agradar. Decidiu entdo valer-
se dos conhecimentos que tinha
granjeado no tempo que trabalhou
para a Produmar, “conhecimen-
tos a nivel internacional, do
mundo dos congelados. Foi ai
que aprendi onde é que esta-
vam os clientes, os produto-
res”. Voltou de vez para as Cal-

Gazels das Caldas

Il Eugénio Pego, Luiz, Manuel, Cesaltina e Jorge Barosa no dia em que foi criada a Manuel de Sousa Barosa, Lda. e
numa imagem actual. Pais, filhos e um primo mantém-se a frente de um negécio que ronda os 5 milhdes de euros de

facturagdo

Cesaltina dava aqui no duro”,
recorda 0 marido.

Nao foi preciso muito para que
a garagem se tornasse pequena
demais para o negdcio e Manuel
Barosa decidiu fazer aquele que
seria 0 primeiroarmazémdagran-
de empresa que hoje se pode ver
no n210 da Rua Sdo Jodo de Deus.
E também nessa altura que o filho
mais velho decide ir trabalhar com
0s pais. “Eu queria estudar, mas
como ndo tinha conseguido
entrar na Faculdade de Direito
dois anos seguidos... Durante

caOlanazonadas Caldas. Enquan-
to os vendedores da marca vendi-
am aos comerciantes que tinham
arcas da OI3, a familia Barosa en-
carregava-se dos que ndo tinham.
“0 meu maior fornecedor era,
simultaneamente, 0 meu mai-
or concorrente”, conta o pai Ma-
nuel Barosa.

Foitambém nesteano queaem-
presa deu inicio a transformacao
de pescado congelado. “Forneci-
amos o comércio local e das
redondezas e ja na altura com
uma grande diversidade de

Manuel Barosa. “Quando che-
guei o senhor Barosa disse-me
assim: ‘Oh Pégo, tens aqui um
escritdrio’. E eu olhei e vi uma
salinha pequenina com um
sofé e pensei ‘ele todo orgu-
Ihoso com um escritério tdo
pequenino, mas tudo bem, isto
funciona™.

Numa zona litoral um dos prin-
cipais obstaculos com que a em-
presa se deparou foi a aceitagdo
dos clientes. “Ndo temos nada
a ver com o peixe de Peniche e
Nazaré, nés recebemos o pei-

E numa garagem com cinco arcas frigorificas que comeca em 1975 a histdria de sucesso dos negdci-
o0s da familia Barosa. Regressado de Mogambique e apds ter orientado em Lisboa uma empresa de
importagdo e venda de camaréo, o caldense Manuel de Sousa Barosa decide arriscar um negdcio por
conta propria, tendo sempre ao seu lado a esposa, Cesaltina Barosa.
No comando dos negdcios juntam-se ao casal, 35 anos depois, os filho Luiz e Jorge, e o primo
Eugénio Pégo. E de uma pequena empresa em nome individual, o negdcio dos Barosa transformou-
se num grupo de quatro empresas que factura anualmente cerca de cinco milhdes de euros.

das e langou-se num negdcio de
congelados. “Ndo havia nada
disto aqui”, lembra.

Em Maio de 1975, Manuel de
Sousa Barosa regista-se como em-
presario emnome individual. O ne-
gdcio comecou na garagem da
casa do casal, um pequeno espa-
¢o onde 0 empresdrio tinha cinco
arcas frigorificas. Marido e mulher
ndo tinham méos a medir. Da ven-
da, a entrega, passando pela em-
balagem e facturacdo, tudo eraas-
segurado pelos dois. E isto numa
altura em que “era tudo feito a
mao”, lembra Cesaltina Barosa,
que se recorda bem das noites em
que chegava a casa “as duas ou
trés da manhd, quando o tra-
balho estava todo feito”. Os fi-
lhos ainda estudavam, e “a Dona

= Manuel Barosa com a esposa e os dois filhos, Jorge e
Luiz, ainda em Lourengo Marques (hoje Maputo), de onde

regressaram em 1973

0 Verdo pintei 0 armazém todo
sozinho e disse ao meu pai “eu
vou trabalhar contigo”, conta
Luiz Filipe de Sousa Barosa, que
na altura tinha 20 anos.

“A partir dai as coisas mo-
dificaram-se. O que eu tinha
era uma brincadeira. Entdo, fiz
uma camara frigorifica com 30
metros clibicos de capacida-
de e foi com essa cdmara que
arrancdmos”. Uma camara que
ainda hoje existe, mas que esta
inactiva.

ACHEGADADAOLA

Em 1979 surge um convite que
iria definir o sucesso da empresa.
A Manuel de Sousa Barosa foi de-
safiada para ser a agente da mar-

peixe que iamos buscar a Ga-
fanha da Nazaré e a importa-
dores de Lishoa”. Peixe captu-
rado na pesca longinqua, com es-
pecial destaque para a pescada.

Luiz Barosa explica como se pro-
cessava a transformagéo, num
processo que ndo difere muito do
método dos dias de hoje: “o peixe
vinha em blocos, congelado
em alto mar em barcos-fabri-
ca. J4 aqui era desagregado,
serrado, vidrado e embalado.
Em 1979 o peixe vendia-se todo
a granel”. E lembra-se do primei-
ro carro da empresa: uma carrinha
Mini Ima.

Quem também se recorda bem
destes tempos é Eugénio Viriato
Pégo (nascido em 1946), um primo
afastado que veio trabalhar com

xe da pesca longinqua. Mas
quando famos oferecer o nos-
so peixe, os clientes diziam:
ndo vale a pena que nds j4 re-
cebemos peixe de Peniche”,
lembra Manuel Barosa. “Demo-
rou anos até que os nossos cli-
entes percebessem que o0 pei-
xe que os penicheiros Ihes ven-
diam ndo era de I4, vinha do
mesmo sitio que o nosso. E que
tirando a sardinha e o cara-
pau e algum safio, eles ndo tém
mais nada”.

Num pais que é o terceiro do
mundo com 0 maior consumo de
peixe per capita (apenas precedi-
do pelo Japdo e pela Islandia), “e
apesar de comermos mais
carne que peixe”, salienta Luiz,
a qualidade dos produtos Barosa

Pescados foi fundamental para que
a empresa fosse cada vez mais
bem vista junto dos seus clientes.
Paralelamente, arepresentagéo da
0l& também corria sobre rodas.

“Esta empresa cresceu com
estas duas actividades em con-
junto” e a medida que o negdcio
expandia, cresciam também as
instalacdes. Na altura, a Manuel
de Sousa Barosa contava com sete
trabalhadores. Era a D. Cesaltina
que orientava toda a parte de pro-
ducdo e facturagéo, o que aconte-
ceu até que a empresa sentiu ne-
cessidade, em 1986, de implantar
um sistema informatico que agili-
zasse todos os procedimentos.
“Quando as vendas ultrapas-
savam o que nds tinhamos
embalado, tinhamos que fazer
serdo. Entdo eu ia para casa
fazer jantar para todos e s6
quando se acabava o traba-
lho é que o meu marido ia le-
var as raparigas que trabalha-
vam na embalagem a casa, as
vezes a meia-noite, uma ou
duas da manha”, lembra a mae.

A década de 80 foi, de resto,
marcada por diversas obras. Cons-
truiram-se mais cdmaras e mais
pavilhdes. Em 1987, a Manuel de
Sousa Barosa torna-se concessio-
naria oficial da Iglo/Ol4 “e da-se
um boom muito grande nas
vendas”, de tal forma que o em-
presério foi aconselhado a sepa-
rar juridicamente as duas verten-
tes do seu negécio, 0 que aconte-
ce em 1988 com a entrada da mu-
Iher e dos filhos como sdcios dos
negoécios. Tinha inicio uma nova
era na empresa.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com

B As instalagdes actuais da empresa familiar estdo longe da pequena garagem onde tudo comegou ha 35 anos. A
expansao obedeceu a um principio fundamental: “primeiro criam-se as necessidades, depois investe-se”
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0 de congelados que dura ha 35 anos

De um pequeno negdcio a um grupo com quatro empresas

Trezeanos depois de ter comecado 0 seu pré-
prionegdcio na garagem da sua casa, em 1988,
Manuel Barosa é um empresario de sucesso.0
éxitoé partilhado comafamilia,amulher Cesal-
tinae osfilhos Luize Jorge, queaparcomoem-
presdriosetomamsdcios daManuel BarosaLda,
criada especificamente paraa comercializacao
de gelados. Atransformaggo de pescado conti-
nuavaacargo daempresaemnomeindividual
Manuel de Sousa Barosa.

Luiz jé trabalhava com o pai ha dez anos.
Jorge, com 18 anos nesta altura, estavaa
concluir 0 ensino secundério e s dois anos
mais tarde viria a integrar os quadros da
empresa. O pai brinca: “ainda ndo esta-
va a trabalhar e jd era sdcio, isto ndo
¢ para toda a gente”. Logo o filho repli-
ca: “ndo trabalhava a tempo inteiro,
mas vinha para ca nas férias desde
0s 13 anos”.

As duas empresas nao param de crescer
emdimensao e em volume de negécios. J&
com Luiz e Jorge inteiramente dedicados ao
negdcio, surge umanova empresa-a Manu-
el de Sousa Barosa Lda, criada em 1994 para
avertente de transformagéo e comerciali-
zacdo de pescado, que conta com os quatro
membros da familia Barosa e com Eugénio
Pégo como sécios. O primo torna-se, tam-
bém neste ano, sdcio da Manuel Barosa Lda.

AManuel de Sousa Barosa, com que tudo
comegou hé 35anos, nunca foi extinta. Aem-
presa mantém-se no activo, alugando as ca-
maras frigorificas as duas sociedades de
responsabilidade limitada que integram os
negdcios da familia. Em 2006 é criada uma
nova empresa-a Gelados e Mimos, que d&
nome a geladaria que a familiatememsS.
Martinho do Porto.

As obras nas instalagdes das empresas
foram-se fazendo sempre que havia neces-
sidade. Hoje 0 grupo tem oito cdmaras, a til-
tima das quais construida em 2008, 0 que hes
garante uma capacidade de 3.000 metros cui-
bicos de frio negativo. “Ndo ha nada aqui
a volta que se lhe compare”, afiancam
os responsaveis. E foi precisamente esta ca-
pacidade de frio que “permitiu que nos dl-
timos anos se atingisse uma factura-
¢do anual que ronda os cinco milhdes
de euros”, acrescenta Manuel Barosa.

0que também contribuiu para os bons re-
sultados foi a criagéo de novas dreas de ne-
gécio. Actualmente as empresas do grupoBa-
rosa tém muito mais para oferecer que gela-
dos Old e peixe congelado. Operando com
cerca de mil referéncias, as empresas da fa-
miliatém uma vasta gama de produtos domar
(pescados, cefalopodes e crustaceos), salga-
dos, snacks (refeicdes prontas), pastelaria
pequenae grande e padaria, de marcas pro-
prias-a Barosa Pescados e a Barosa Food
Service. A estas junta-se um vasto leque de
artigos de marcas tdo conhecidas como Nes-
tlé, Knorr, Calvé, Heinz, Kellog’s, Vaqueiro,
Azeites Gallo, entre muitas outras.

0 negdcio estende-se por trés canais: o
canal Horeca - Hotelaria, Restauracéo e Ca-
fés, 0 canal tradicional (hiper e supermerca-
dos) e o canal social (ares, cantinas, refeitd-
rios escolares), em nove concelhos numa fai-
xaque se estende da Lourinhd a Nazaré.

0 grupo estd aapostar nainternacionali-
zacdo das marcas proprias e ja exporta al-
guns produtos para Espanha.

No conjunto das empresas da familia Ba-
rosa conta-se um total de 42 trabalhadores.
Eaqui estd ja incluido um neto, Francisco Ba-
rosa de 24 anos, que se vai inteirando dos
negdcios ao mesmo tempo que se forma num
curso que temtudoa ver comaactividade da
familia - Engenharia Alimentar.

DEDICAGAO E OPTIMIZAGAO DE CUSTOS
E PROCESSOS NA BASE DO SUCESSO

Emtempos de crise, 0 negdcio da familia
Barosa tem-se mostrado resistente. “Con-
tinuamos a honrar os nossos compro-
missos, a pagar a trabalhadores e a
fornecedores a tempo e horas e ndo
estamos dependentes dos bancos. A
banca é um parceiro nosso, mas nun-
ca foi nosso sécio”, congratula-se Manu-
el Barosa.

0sucesso das suas empresas € Como um
puzzle, composto por vérias pegas. Uma de-
las, a qualidade dos produtos. A outra, are-
ferida independéncia da banca (a empresa
cresceu quase sempre em auto-financia-
mento). Mas hd outro aspecto fundamental:
“a empresa capitaliza, ndo distribui”,
€0 lucros foram-se acumulando, permitin-
do enfrentar os tempos mais dificeis com
algumavontade.

Outra preocupacdo foi “estrangular
tudo o que eram custos - foi tudo re-
negociado, da parte eléctrica aos ser-
vigos que contratamos, dos combus-
tiveis as lampadas que temos nas ins-
talagdes. E isto ndo acaba. E um es-
quema que tem que estar sempre em
cima da mesa”, salienta Jorge Barosa. E
parasalvaguardar o seu stock,a empresa é
hoje auto-suficiente durante trés dias, com
geradores alimentados a combustivel.

Nao menos importante que tudoisto é a
dedicagdo e 0 empenho de todos os socios
“que servem a empresa, e ndo o con-
trario”. Estd sempre alguém da geréncia
presente e todos 0s processos séo acompa-
nhados de perto pelos responsaveis, que
todos os dias sao 0s primeiros a chegar e 0s
(ltimos a sair. “Temos que ser muito
bons e muito exigentes para ndo fa-
Iharmos na venda, na facturagdo, na
entrega, nas encomendas, na gestdo
de stocks. Todos estes processos tém
que estar muito bem optimizados
para que nada falhe. E uma das ra-
zes do nosso sucesso € nés conse-
guirmos e sabermos fazer isto” subli-
nha Jorge, que orgulhoso acrescenta: “nés
somos peixeiros cinco estrelas”.

A eficiéncia é também salientada por

|
Hm Manuel Barosa mostra uma das oito camaras frigorificas da

Luiz. “N6s vendemos num dia e entre-
gamos no outro e isso faz com que os
nossos clientes nos vejam como par-
ceiros de negdcio”.

E desde cedo perceberam que para que
isto fosse possivel, teriam que se apoiar na
informética. “Fomos os primeiros a apa-
recer no mercado com pocket pc, na
altura eram uns tijolos muito gran-
des, os vendedores ndo gostavam
nada daquilo, mas nés ganhamos
muita rapidez e muitas horas de sono”,
lembra 0 mais novo.

0s dois irmdos sdo unanimes quando di-
zem que as empresas da familia sao muito
bemvistas, tanto junto dos seus clientes como
dos seus fornecedores, sobretudo no pais vi-
zinho, onde vao buscar muito do peixe que co-
mercializam. “Em Espanha somos con-
siderados, em termos de respeito,
umas das trés melhores empresas de
Portugal, e isso é um motivo de orgu-
Iho muito grande. Ndo temos a dimen-
sd0 que outras tém, mas em termos de
respeito estamos muito bem cotadas.
Vamos buscar produtos e temos as
portas todas abertas”, garante Jorge.

No seu préprio pais, 0 reconhecimento do
bom desempenho das empresas Manuel de
Sousa Barosa, Lda. e Manuel Barosa, Lda. re-
flecte-se na distingéo, pelo segundoano con-
secutivo, como empresas PME Lider.

“A verdade € que 40 familias (al-
guns casais) dependem desta empre-
sa e sentem-se seguros, e nés temos
o dever de Ihes dar essa seguranga
como resposta”, diz Manuel Barosa. E o
filho mais novo acrescenta: “todos os tra-
balhadores que respeitam esta em-
presa sdo sempre muito bem respei-
tados”. E é porisso que muitos colaborado-
res atingiram ali a idade da reforma e ou-
tros, que se mantém, contam ja com vinte
anos ou mais de casa. Nas empresas da fa-
milia Barosa “toda a gente trabalha
para o0 hem comum e ninguém traba-
Iha sozinho”, garante Luiz.

Confiantes no futuro, os membros mais
novos da familia trilham novos caminhos
para os negdcios. A exportacdo, iniciada este
ano, é um dos rumos a seguir. Outra aposta
sera naimagem da empresa, pelo que é bem
provével que dentro de algum tempo as téo
conhecidas ondas emtons de azul que acom-
panham o log6tipo com um peixe e uma cana
de pesca, déem lugar a uma nova imagem,
mais virada para o século XXI.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com

Ll

empresa. A temperatura no local é de 28 graus negativos.
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“Nos também contribuimos para o orgulho
que é esta empresa”

e

I José Franco e Jodo Pereira sdo dois dos mais antigos
trabalhadores das empresas. Dois membros de uma equipa de 42
colaboradores que lutam por um sé objectivo

José Fernando Franco, de 54 anos,
trabalha para a familia Barosa ha mais
de 25. “Comecei ha muitos anos, no
principio era uma empresa peque-
na. Hoje tem outros alicerces, mas
continua a ser uma familia”, conta.

Inicialmente, vendia e entregava.
“Isto foi assim ainda durante al-
guns anos. Era eu e outro senhor.
A segunda e terca vendiamos, a
quarta ficdvamos no armazém, a
quinta e sexta famos fazer a entre-
ga”. Agora dedica-se apenas a venda
eha outros colegas para fazerem o tra-
balho que se segue. Uma prova do
quanto a empresa cresceu, ndo sé ao
nivel do negécio e do niimero de traba-
Ihadores, mas também no que diz res-
peito as instalacdes. “O local onde
estamos era um eucaliptal”, lembra.

E 0 que explica, na sua opinido, 0
sucesso do negdcio?

“E trabalharmos todos para o
mesmo. E a gente nédo falha, o pro-
duto que se vende é entregue”. Além
disso, “estamos sempre a evoluir, 0
mercado ndo para e nés temos que
acompanhar sempre esta evolu-
cdo”

A mesma opinido é partilhada por
Jodo Pereira, 51 anos, a trabalharha 18
anos para os Barosa. O vendedor sabe
que ja comeca a ser raro que os traba-
Ihadores se aguentem durante tanto

tempo ao servico da mesma empresa,
ediz queisso é estranhado pelos mais
novos. Mas esta é “uma empresa fa-
miliar que tem vindo a crescer com
o0 apoio de todos, nalguns casos
com sacrificio de todos, e princi-
palmente com muita dedicacdo”.

Longe vai o tempo em que a familia
Barosa vendia apenas pescado e gela-
dos. E Jodo Pereira acompanhou toda
a transformacéo que se deu ao nivel
dos produtos que as empresas comer-
cializam, que permitiu combater, por
exemplo, a sazonalidade da venda de
gelados. “Neste momento somos
capazes de montar uma pastela-
ria. Ha uns anos apenas la punha-
mos a arca de gelados e os gela-
dos. Hoje, a nossa oferta vai do pao
aos salgados, e se for preciso até
os fornos |4 pomos”, e acredita que
se ndo fosse a crise, a evolucao seria
ainda maior.

Acreditando que o futuro ndo é pre-
ocupante, Jodo Pereira afirma que “é
um motivo de orgulho trabalhar
numa empresa tdo bem vista, por
que nés de alguma maneira faze-
mos parte disto, contribuimos
para o orgulho que é esta empre-
sa”.

J.F.

Cronologia

1952 - Manuel Barosa vai para Mogambique
1973 - Regressa a Portugal com a mulher, Cesaltina, e os dois filhos Luiz e

Jorge

1974 - E gerente na delegaco de Lishoa da Produmar
1975 - Estabeleceu-se como empresario em nome individual na garagem da

sua casa nas Caldas

1978 - Constréi o primeiro pavilhdo da empresa e o filho Luiz comega a

trabalhar com os pais
1979 - A empresa é agente da Ola

1983 e 1987 - Novas obras aumentam a capacidade de frio da empresa

1988 - E criada a Manuel Barosa, Lda (400 mil euros de capital social) para
comércio de gelados com os sdcios Manuel, Cesaltina, Luiz e Jorge Barosa. A
empresa Manuel de Sousa Barosa mantém a transformacao e comercializa-

¢do de pescado

1990 - Jorge termina os estudos e junta-se a familia
1994 - E criada a Manuel de Sousa Barosa, Lda (100 mil euros de capital
social). Junta-se, como sécio, Eugénio Pégo, que também entra para a Manu-

el Barosa, Lda.

2005 - Aposta em novas areas de neg6cio com a marca Barosa Food Service
2006 - E criada a Gelados e Mimos, geladaria em S. Martinho do Porto
2008 - Construida a mais recente camara frigorifica da empresa, com capa-
cidade superior a 3000 metros ctibicos de frio

2010 - Inicio da internacionalizacéo das marcas Barosa com exportacdes

para Espanha
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Sai farinha gourmet da moagem José Félix Quitério,

I Joaquim Rebelo (1883-1960) foi o precursor mm José Félix Quitério (1924-2009), genro de Joaquim Rebelo, pegou

de uma actividade que ja leva 70 anos

A necessidade aguga o enge-
nho. O ditado é antigo e era leva-
do a prética por Joaquim Rebelo
(1883-1960), um carpinteiro das
Gaeiras que, numa tentativa de
melhorar a vida nos anos duros
doinicio do séc. XX, construiuum
moinho de pedra, comaajudada
esposa, e comecou a moer trigo
parafazer farinha.

A obra ficou pronta em 1920,
altura em que houve um terra-
moto em Benavente e Joaquim
Rebelo foi para 4 trabalhar de
carpinteiro, deixando a esposa,
Luisa Rebelo (1889-1968) a tomar
conta do moinho e da sua produ-

“Aminhamae dormiala com
a minha irmd e trabalhava no
moinho toda a noite, fazendo
farinha tal e qual como o meu
pai lhe ensinara”, recorda a fi-
Iha, Maria Luisa Rebelo Quitério,
hoje com 84anos.

Regressado de Benavente o
carpinteiro-moleiro Joaquim Re-
belo continuou a produzir farinha
eonegécio deve ter corrido bem
porque, 20 anos depois, em 1940,
constréi uma moagem no centro
das Gaeiras (deixando 0o moinho
arrendado ao seu fiel funcionario
Manuel, a quem dera trabalho
quando este tinha 14 anos).

Ocasal Joaquime Luisa Rebelo
tem, entretanto duas filhas: Ali-
ce, nascidaem 1921 (faleceu em
2004), e Maria Luisa Rebelo, nas-
cidaem1926. Estarecorda-se que
anova fabrica fazia sensagéo na
aldeia das Gaeiras nos anos 40. A
moagem utilizava aquilo que para
aépoca eram novas tecnologias -
mos francesas (uma novidade a
época), seguindo-se aintroducao
de pneumaticos e cilindros, per-
mitindo o aumento da produgéo
da farinha de trigo.

Alice e Maria Luisa casam, res-
pectivamente, com Gil Palma e
José Quitério (1924-2009), que aca-
bariam por vir juntar-se a activi-
dade da familia.

A filha mais nova de Joaquim
Rebelo lembra-se que se casou

com 18anos (1944) e que o marido
teve que irassentar praca de se-
guida, levando-a para o Lumiar,
em Lishoa, durante um ano. “0
meu pai ia l4 todos os domin-

nos destinos da fabrica de moagem em 1976

tégico, em 1976 a fabrica encon-
tra-se praticamente paradae com
dividas a EPAC (Empresa Publica
de Abastecimento de Cereais).
Maria Luisa descobre pelas folhas

“Ninguém tinha um tostdo,
ndo sei como sobrevivemos,
foi duro”, recorda Luisa Quité-
rio, que passou a tomar conta do
escritdrio. Mas as dificuldades fo-

proprietdrios tivesse que ficar de
noite a cuidar da fabrica.

José Quitério criou uns lotes es-
peciais de farinha, que comega-
ram a granjear fama na regido,

A empresa em nome individual José Félix Quitério - Farinha das Gaeiras foi criada em 1976, mas a sua
histéria é bastante mais antiga e traduz-se numa paixdo que une ja trés geragées.

No inicio do século XX o carpinteiro Joaquim Rebelo (1883-1960) constréi um moinho nas Gaeiras e
comeca a produzir farinha. O negdcio prospera e em 1940 constrdi uma fabrica de moagem no centro
da aldeia, onde também comeg¢am a trabalhar os seus dois genros.
Divergéncias apds a morte do patriarca levaram a fdbrica quase a faléncia, até que é adquirida em
1976 por um dos genros, José Félix Quitério, que volta a dar-lhe um novo folego. Hoje é o neto mais
novo que estd a sua frente e que pretende tornd-la uma fabrica de futuro, mas assente nos valores da
palavra e do conhecimento, cimentados em muitos anos de relagées comerciais transmitidos pelo

avo.

A farinha das Gaeiras “feita 100% de trigo” tornou-se uma marca de qualidade e é comercializada

por toda a regido.

gos ver-me e perguntar do que
precisava”, conta, acrescentan-
do que logo que a tropa foi termi-
nada regressaram as Gaeiras.
Como José Quitério ndo tinhaem-
prego, 0 S0gro empregou-o na fa-
brica, junto com o cunhado.

“Trabalhavam |4 os dois,
mas 0 meu pai era a trave
mestra que orientava aquilo
tudo”, conta Maria Luisa Quité-
rio, que desde pequena ajudava
0pai comas contas.

Além do patriarca e dos gen-
ros, trabalhavam na moagem
mais quatro pessoas.

Em 1960 Joaquim Rebelo morre
e 0s dois genros herdam a fabri-
ca, cuja administracdo passama
assumir, ficando Gil Palma res-
ponsavel pela contabilidade. Are-
lagéo entre dois é dificil, acentu-
ando-se com o tempo, chegando
ao ponto de praticamente ndo se
falarem.

Poressemotivo, José Quitério co-
megaaafastar-se damoagempas-
sandoadedicar-seaagricultura.

CRIAGAO DELOTES ESPECIAIS
DAO FAMA A FARINHA

Devido a falta de uma verda-
deira gestdo, e sem rumo estra-

de caixa que 0 montante em divi-
da teria que ser pago nos proxi-
mos oito dias ou todo o patrimé-
nioiria“a praca”.

Ocasal opta por lutar pela pos-
se da fabrica, dado que ndo con-
seguiuacordo com os familiares.

Aoperagéo de vendaem hasta
publica decorre em 26 de Novem-
bro de 1976. 0 preco base é de 10
escudos (cinco céntimos) e viria
atingir 2500 contos (25 mil euros).

Na noite em que se decidia 0
futuro da empresa, Maria Luisa
permanece dentro do carro, a
portado escritério de umadvoga-
do, atéascincohorasdamanhaa
espera de saber o desfecho.

“Chega o meu marido e diz
a fdbrica é nossa! Comego de
chorar e a dizer que ele nos
desgragou porque ndo temos
dinheiro”, recorda a octagena-
ria, acrescentando que José Qui-
tério logoasossegou, dizendo que
antes de ir para a licitagéo foi a0
banco Totta & Acores (actual San-
tander) para pedir um emprésti-
mo, que foi desde logo concedido.

José Quitério entrega metade
dos 2500 contos ao cunhadoefica,
assim, senhor daempresa, apres-
sando-se, tambéma pagar a divi-
daaEPAC.

ram-se atenuando e “aquilo afi-
nal correu bem”, conta, recor-
dando que em dois apenas paga-
ramadivida ao banco.

Nos anos setenta, apds a ex-
tincéo da EPAC (que assegurava
adistribuicdo de trigo pelas moa-
gens do pais) e coma liberaliza-
¢éo domercado dos cereais, hou-
ve muitas empresas que faliram.
“Antes éramos 70 e agora de-
vemos ser umas 20 ou 30 mo-
agens a funcionar”, revela,
dando conta que a sua sempre
sobreviveu porque é pequena e
tem um cardcter artesanal que
hoje é uma mais-valia.

“H4 ali um sistema muito
manual que faz a farinha tal e
qual como nés queremos,
mais ou menos eléstica, con-
soante se destina a pastelari-
as ou a transformagdo ali-
mentar”, explica.

Pouco tempo depois de serem
proprietarios da fabrica, contra-
taram um especialista que foi as
Gaeiras alterar o processo produ-
tivo,aumentado a producao para
otriplo.

“Comegamos a moer cada
vez mais e a farinha comegou
a ter muita fama”, o que impli-
cava que todos os dias, um dos

vendendo néo s6 para a as Cal-
das e Obidos, como para os con-
celhos de Santarém, Peniche e
Alcobaga.
Comafabricaaproduziremple-

mm José Félix Quitério numa mostra das actividades

H Filipe Quitério e a avé, Maria Luisa, sdo hoje a face visivel de
um negdcio de vérias geragdes

no, o casal Quitério pode entéo
passeareMaria Luisa recorda hoje
as viagens que entdo fizeram ao
Brasil e Japdo porque, “até entdo
tinha sido s6 trabalhar”.

Ainda hoje Maria Luisa, apesar
dos seu84anos, continuaa fazer
acontabilidade da fabrica e aaju-
daronovo gestor damoagem-o
seu neto, Filipe Quitério.

0 que acontecera entretanto?
José Quitério e Maria Luisa tive-
ram s6 um filho-Gil Quitério, nas-
cido em 1945 - que acabaria por
seguir um rumo diferente sendo
hoje professor universitariono Ins-
tituto Superior de Engenharia de
Lishoa.

Aparentemente a familia de
moleiros estaria interrompida
aqui, mas o filho de Gil, Filipe Qui-
tério (28 anos), acabaria por se-
guir as pisadas dos avés e dos
bisavos.

Féatima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com

econémicas das Gaeiras em 2006
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nas Gaeiras

Uma empresa flexivel que aprendeu a viver num mercado global

Filipe Quitério nasceu em 1982,
quase um século depois do seu
bisav0 e esta agoraa comandar
os destinos damoagem José Qui-
tério, dando continuidade a pai-
xdo dos avds e mantendo uma
actividade que contacom 70anos
de existéncia.

Criado em Lisboa com os pais
(o professor universitario Gil Qui-
tério e Maria Manuela Dias, ac-
tualmente presidente da Junta
de Freguesia da Portela), onde
estudou Gestdo no ISEG, Filipe
Quitério sempre andou pela fa-
brica das Gaeiras, nas visitas que
fazia aos avos, mas nunca tinha
colocado a hipétese de alitraba-
Ihar.

Mas quando ja andava no se-
gundo ano da faculdade, 0 avo
Quitério procurou-o e incentivou-
oacontinuar-lhe os passos. “Fui
sendo motivado pela manei-
ra dele, pelos seus valores”,
conta o jovem, que comecou a
aprender os “segredos” da moa-
gem do trigo hé seis anos.

Comegou nas tarefas do quo-
tidiano, em redor dos trabalha-
dores, a ver como faziam as fari-
nhas, como funcionam as méaqui-
nas, e depois é que foi aprender
a fazer as compras do cereal.
“Em termos de trigo, por
exemplo, ndo assino contra-
tos com pessoas abaixo de
60 anos, que também me en-
sinam muito”, refere.

Filipe salienta que uma das
caracteristicas desta fabricaéa
suamaleabilidade e capacidade
de adaptar-se aos tempos.

“0 que se passa agora é
que temos forga a mais para
a necessidade do mercado”,
explica, precisando que o avd
sempre trabalhou num sistema
de produgéo que, embora sendo
pequeno, “é muito afinadi-
nho”. Actualmente estao com
uma producéo média de 15,5 to-
neladas de farinha por dia, em
10 horas de funcionamento.

Os clientes e a fidelidade a
marca nunca faltaram, mas os
costumes foram-se alterando.
Esta é uma farinha tradicional

mm A velha fabrica de 1940 tem acompanhado o progresso tecnolégico com

investimentos sucessivos em maquinaria

0s padeiros ja conseguem com-
prar uma farinha mais barata e
depois retoca-la com conservan-
tes. “A nossa é farinha 100%
trigo e tem quatro espécies
diferentes”, refere Filipe Quité-
rio, acrescentando que o segre-
do estd em comprar bom trigo.
Usam cereal do Alentejo, de Es-
panha, Franca e Alemanha, que
misturam entre eles. O cereal de
origem alema, por exemplo, é fa-
moso por ser muito caro e me-
Ihorador dos outros mais fracos.
“A globalizagdo afectou to-
dos e os grandes grupos do-
minam o mercado”, explica, re-
alcando que asempresas mais pe-
quenas,comoé ocaso dasua, tém
que teruma oferta diferenciadae
reconhecida pelas pessoas.

“EU AINDA COMPRO TRIGO
COM UM APERTO DE MAO”

Apassagem de testemunho foi
relativamente fécil porque aavé
Luisa continuava a ser um ponto
de referéncia em termos de for-
necedores e clientes. “Todos
conhecem a voz dela ao tele-
fone. E uma marca”, conta Fi-
lipe Quitério, acrescentando que
este é um sector onde ainda é
dado valor a palavra e ao conhe-

I A fabrica produz diariamente 15,5 toneladas de farinha
detrigo

cimento cimentado em muitos
anos de relagdes comerciais. “Eu
ainda compro trigo com um
aperto de mdo”, comenta o jo-
vem empresario.

Filipe Quitério costuma até di-
zer aos seus clientes que o seu
papel é relativamente facil por-
que o avo deixou tdo hbom nome,
que é bastante bem recebido no
meio. Nazona ndo hd nenhuma
panificacéo que ndo conhega a
moagem das Gaeiras.

E 0 neto que define 0 avd como
sendo “um homem bom”, des-
tacando o seu envolvimento nos
projectos das Gaeiras, onde
apoiou a construcéo de alguns
equipamentos e foi dirigente as-
sociativo. Em sintonia com esse
espirito soliddrios, a vitiva, Ma-
ria Luisa, doou a Junta de Fre-
guesia o velho moinho construi-
do pelo seu pai em 1920.

Oactual gerente destaca que
a empresa ndo possui créditos
pendentes. “O dinheiro é nos-
so e esta tudo pago”, diz, es-
cusando-se adivulgar o volume
de negécios da empresa.

Uma das preocupacdes para o
futuro é a falta de trigo. “Ja di-
Zia 0 meu avd que é como o
vinho: o trigo portugués é
muito mais saboroso e este
ano, por exemplo, hé pouco
cereal”, explica o gestor da mo-
agem das Gaeiras que armaze-
na 600 toneladas de trigo por
ano, proveniente de terras lusas,
a que junta o espanhol, alemao
efrancés.

Contudo, a escassez de trigo
que se tem registado nos paises
considerados celeiro da Europa
ndo Ihe tira 0 sono, pois ha sem-
pre alternativa, nomeadamente
com o fornecimento oriundo da
América.

“Isto acontece porque ndo
hd gente nova no trigo”, refe-

re, reconhecendo que esta pro-
ducéo de trigo ndo é lucrativa, 0
que leva a que haja menos cere-
al de origem nacional e, conse-
quentemente, com menos quali-
dade. O futuro deverd delinear-
seao nivel da panificagdo, como
ajustamento dos quimicos e ou-
tras formas artificiais de substi-
tuicdo da farinha.

“Isto serd a minha vida”,
conta agora Filipe Quitério, que
estdageriramoagem desde que
oavo faleceu, ha um ano e meio.
Conta com a colaboracgdo dos
empregados, “que estdo ca hd
uma vida”, e daav, que conti-
nua a fazer a contabilidade, ago-
raemsua casa. Esta, em jeito de
brincadeira, remata: “passei a
vida inteira a contar dinhei-
ro, mas nunca era meu”, lem-
brando que tinha apenas 10 anos
quando o pai Ihe entregou os di-
nheiros e uma caixa que ela
aprendeu a gerir com o guarda-
livros que apoiava a fébrica.“ la
aos bancos das Caldas e to-
dos me conheciam: |4 vem a
menina das Gaeiras, diziam”.

Ha cerca de quatro meses
compraram um camiao cisterna,
parafazeras entregas aos clien-
tes. “Vamos atras do futuro”,
conta o jovem gestor, que quer
continuar com ainformatizagdo
dafébrica.

Por agora, Filipe mora em Sa-
cavém e desloca-se as Gaeiras
todos os dias. Faz parte dos seus
planos vir morar nas Gaeiras por-
que dirigir uma empresa implica
estar mais presente.

Entretanto, gosta do tempo
que despende no percurso:
“para ca pensa-se no que se
vai fazer e no regresso pen-
sa-se no que se fez”.

Fétima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com
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Joao Silva esteve 40 anos ao servico
da fabrica

Bl “Sabia se a fabrica estava a trabalhar bem ou mal
s6 pelo som que emitia”, recorda Jo&o Silva que “viveu”
na fébrica entre 1965 e 2005.

Natural das Gaeiras, onde nasceu em 1940, Jodo Silva come-
cou a trabalhar na moagem com 25 anos. Vivia-se 0 ano de 1965
e tinha acabado de cumprir o servico militar em Angola. De
regresso a terra natal comecou a trabalhar a experiéncia por um
més e depois, “como era uma pessoa pacata, que respeita-
va a casa, os patrdes entenderam que eu era a pessoa
indicada para |4 trabalhar”. E foi o que fez toda a vida, até
que se reformou aos 65 anos e saiu, ja I vao quatro anos.

Jodo Silva foi trabalhar para a fabrica como ajudante e das
fungdes faziam parte o carregamento e descarga do trigo, ensa-
car a farinha e carrega-la para os clientes. Depois comegou a
aprender como se fazia a farinha com José Quitério, que erao
moleiro, e passou a tomar conta da fabrica na sua auséncia,
como encarregado.

“Sabia se a fabrica estava a trabalhar bem ou mal sé
pelo som que emitia”, diz. Foi ajudante de moleiro, mas fazia
otrabalho tdo bem como se fosse moleiro e d4 nota publica dos
seus conhecimentos: via a dgua que o trigo tinha que levar,
consoante o cereal era mais rijo ou mole, para que este ficasse
bem peneirado.

A boa farinha resulta de um bom trigo mas, segundo este
antigo empregado da fabrica, também deve ser bem peneirada,
de modo a dar interesse ao patrdo e ao fregués. O braco direito
de José Quitério nalaboracdo da fabrica conta que nunca preci-
saram de um viajante para vender farinha pois séo os proprios
clientes que os procuram.

“A nossa farinha era e é falada por todo o lado. E feita
ao natural, com o que o trigo d4”, diz, pondo em contrapon-
toaproduzida pelas grandes fabricas onde é colocado fermen-
to. O especialista explica ainda que a farinha para ser boa “ndo
precisa ser muito branca, mas um bocadinho trigueira.
Faz bom pdo e ndo deixa que o pdo enrije tdo depressa”,
afianca.

Ainda hoje a esposa cose pdo caseiro com a farinha José
Quitério. “Assim sabemos que estamos a comer pao natu-
ral, enquanto que no padeiro a farinha ja tem aditivos”,
explica.

F.F.

CRONOLOGIA

1920 - Joaquim Rebelo constréi um moinho nas Gaeiras e co-
meca a moer trigo e a fazer farinha

1924 - Nasce José Félix Quitério, futuro genro de Joaquim Re-
belo e futuro dono da fabrica de moagem de farinha denomina-
da José Félix Quitério

1940 - Joaquim Rebelo constréi a fabrica de farinha nas Gaei-
ras

1960- Morre Joaquim Rebelo, ficando os dois genros (José Félix
Quitério e Gil Palma) a gerir a moagem

1976 - José Quitério e Maria Luisa compram a fabrica salvan-
do-adafaléncia

2004 -Filipe Quitério comega a trabalhar na fabrica com 0 avo
2009 - Morre José Félix Quitério e o neto, Filipe, assume a
gestdo da fabrica
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Gabinete de Contabilidade Rosa Barreto ha 30 anos
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mm Duas fotos de familia em diferentes contextos. Ha 20 anos numa visita ao Cabo da Roca e na semana passada em frente a empresa. Ant6nio e Rosa Barreto sdo responsaveis
pela drea de Gestdo Laboral, o filho mais velho, Eurico, pelo departamento de Contabilidade e o mais novo, Euladio, pela area dos Seguros.

“Um gabinete de contabili-
dade ndo deve fazer apenas a
contabilidade. Deve estar ao
lado e ajudar o cliente porque
com o crescimento deles cres-
cemos nés também”, afirma An-
tonio Barreto, 0 patriarca da familia.

Embora tenha nascido em Soure,
desde bebé que Anténio Barreto vive
nas Caldas da Rainha, de onde os
seus pais sao naturais. Tem 59 anos
e ésobrinho do professor Abilio Mo-
niz Barreto, que foi director da Esco-
laComercial e Industrial Rafael Bor-
dalo Pinheiro na década de 20 do sé-
culo XX.

Em 1968, comum meio irméo mais
velho, foi para Franca a salto porque
estavam contra a participacdo na
guerra do Ultramar. Durante dois
anos trabalhou em Saint-Maur numa
empresa de montagem de compo-
nentes electrénicos, mas comegou
apensar no seu futuro e decidiu vol-
tar para Portugal em finais de 1970.

“Fiquei doente por causa de
um abcesso e comecei a pen-
sar no que seria de mim se me
acontecesse alguma coisa”, re-
cordou.

Curiosamente, acabou por ter
mais problemas para voltar a entrar
em Portugal do que para sair.
“Quando foi para sair a salto,
pagamos a alguém, mas no re-
gresso foi mais dificil porque
ndo tinha passaporte”, contou.

Ou seja, no Portugal de antes do 25
de Abril era mais facil fugir do pais
do que nele entrar voluntariamente.

Anténio Barreto acabou por con-
seguir o passaporte no consulado de
Biarritz, depois de aconselhado pela
policia francesa. “Ainda bem que
tratei dos papéis porque no
comboio de regresso, e ainda

estrada de Tornada (onde hoje estao
asinstalagdes do grupo Fonsecas).
Asuafuturamulhertrabalhavano es-
critdrio e Anténio nas oficinas. Um
emprego provisério antes de partir
para o Ultramar.

Poucos meses depois, em Ango-
la, recebe noticia do nascimento do
filho, Eurico.

que deu emprego a muita gen-
te naquela altura”, comenta,
acrescentando que ainda se lembra
de colaborar na construcéo das ins-
talacdes daempresa. “Carregdmos
muitos baldes de cimento e le-
vantamos muitos pilares”, dis-
se.

Em 1978 Anténio Barreto foi aju-

Adesignacéo “Gabinete Rosa Bar-
reto” surge em 1980, mas ainda em
nome individual. H4 30 anos atras ja
tinham cerca de 150 clientes, prati-
camente 0 mesmo niimero que tém
em 2010. Algum deles mantém-se
desde a criacdo da empresa. “H&
clientes cujas familias ja vdo
na terceira geracdo e até hda

A celebrar em 2010 0 seu 302 aniversdrio, 0 Gabinete de Contabilidade Rosa Barreto é uma empresa
familiar que vai na segunda geracao, no qual toda a familia assume fungédes distintas.

0 casal fundador da empresa - Anténio e Rosa Barreto - é responsdvel pela drea de Gestédo Laboral, o
filho mais velho, Eurico, pelo departamento de Contabilidade e o mais novo, Eulddio, pela drea de

Seguros.

Como os dois filhos tém uma diferenca grande de idade (10 anos), é como se coexistissem no
gabinete trés geracdes diferentes.
0 trabalho que fazem é completo, desde o processo de criagdo de uma empresa, a gestdo dos recur-
s0s humanos, ou até a drea dos seguros.

em Espanha, apareceu a Pide”.
Ja em Portugal apresentou-se
voluntariamente para fazeratropa
ematraso e ndo teve problemas por-
que era considerado refractério e
ndo desertor. Feza recrutaem Santa
Margarida, a especialidade no Por-
to e seguiu para Angola, onde esteve
20 meses. “Vim mais cedo por
causa do 25 de Abril, em No-
vembro de 1974”, referiu.
Entretanto Anténio conhecera
Rosa. Estava-se em 1971 e ambos
trabalhavam nas oficinas Bento, na

Naalturaem que ficou gravida do
primeiro filho, Rosa Barreto sai das
oficinas Bento e comega a trabalhar
no escritorio de contabilidade de
Maria Efigénia e Abilio da Silva, na
rua Emidio de Jesus Coelho. “Ainda
hoje lhes estamos gratos por-
que |he deram emprego mes-
mo estando grdvida e apoia-
ram-na sempre”, salientou Ant6-
nio Barreto.

Quando regressou do Ultramar, o
futuro empresario comegou por tra-
balhar na Condago “uma fébrica

dar o negdcio de sucata do sogro
(junto ao local onde agora existe a
rotunda dos silos) e em 1980 juntou-
se asuamulher no gabinete de con-
tabilidade.

“No dia que eu fiz 30 anos, a
23 de Novembro, a dona Efigé-
nia propds-nos ficarmos com o
escritério de contabilidade”,
contou 0 empresario. Fizeram um
contrato vitalicio, no qual passaram
apagar umarenda mensal (que tem
vindo a ser actualizada) a antiga pro-
prietaria.

alguns deles aos quais a Gaze-
tajd fez esta reportagem”, refe-
riu Anténio Barreto.

“0 facto de sermos uma em-
presa familiar & também por-
que temos muita proximidade
com os clientes”, diz o empresa-
rio. E dai a necessidade de manter
um ndmero estavel de clientes.

Quatro anos depois de assumi-
rem o0 gabinete, em 1984, mudam de
instalacdes para a rua Raul Proen-
¢a, a0 lado do antigo edificio da Ga-
zeta das Caldas.

“Estdvamos numa sala mui-
to pequena e precisavamos de
mais espago”, explicou Anténio
Barreto

Noano2000 mudaram parainsta-
lagdes narua Visconde de Sacavém,
onde estiveram até 2005, quando se
instalaram definitivamente na rua do
Funchal, 39-A. Remodelaram total-
mente 0 espago e criaram um escri-
tério com condicdes para todos os
funciondrios. “Temos investido
sempre na empresa aquilo que
ganhamos”, adiantou Anténio Bar-
reto.

Ao longo dos anos o trabalho foi
sendo facilitado por novas ferramen-
tas (principalmente os computado-
res), mas complicado comas novas
regras do Estado.

“Fomos o primeiro gabinete
de contabilidade das Caldas a
ter um computador, em 1984.
Houve colegas nossos que vie-
ram cé ver”, contou Rosa Barreto.
0 computador Olivetti custou 700
contos (3.500 euros), mas comasim-
pressoras e 0 programa informati-
¢o, 0 investimento total foi de 1200
contos (5.100 euros).

Se s6 havia nas Caldas um gabi-
nete de contabilidade com computa-
dor, tal raridade era-o tambémao
nivel das empresas pois dos mais de
100 clientes, s6 havia também em
1984 uma empresa com essa nova
ferramenta.

mm Rosa Barreto em 1974 quando dava os primeiros passos na contabilidade, ainda no gabinete de Maria Efigénia e Abilio da Silva, e dez anos depois no seu préprio escritério na R.
Raul Proenca. A direita, a jovem Cidélia a escrever a maquina.
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com as contas em dia

Aaposta nos computadores sur-
giu pela necessidade de fazer os
mapas salariais e recibos dos orde-
nados, mas ndo paraa contabilidade
em si. “Os programas que exis-
tiam para contabilidade eram
ainda muito rudimentares”, ex-
plicou Antdnio Barreto, que ainda se
recorda das velhinhas disquetes de
5% (discos amoviveis com capaci-
dade até 500 kb).

Na década de 80 também ainda
precisavam de se deslocar a Leiria
por causa das questdes relaciona-
das com a Seguranca Social, inclu-
sivamente para fazer os pagamen-
tos das empresas e particulares.

Rosa Barreto diz que hoje os cli-
entes estdo cada vez mais bemin-
formados e exigentes quantoaotra-
balho de um gabinete de contabili-
dade. “Antigamente néo sabiam
de nada e agora tém acesso a
toda a informagéo”, explicaaem-
presaria. “As vezes acabam por
dar menos valor ao nosso tra-
balho porque pensam que as
coisas sdo simples, mas ndo
sd0”, considera.

“PRINCIPAL CAPITAL SAO 0S
FILHOS”

Em 1995 criaram a sociedade
RosaBarreto-Contabilidade e Ges-
tédo, Lda, com capital social de 120
mil euros, passando pais e filhos a
serem S6cios.

Para Antdnio e Rosa Barreto, 0
seu principal “capital” sao os filhos.
Desde que eles eram adolescentes
incentivaram-nos a seguir para a
universidade e a frequentaremlicen-
ciaturas no sector de actividade da
empresa.

0 casal estd orgulhoso pelo facto
dos seus filhos se terem integrado
bem no gabinete e também por se
darem todos muito bem. 0 irmao
mais velho chegou a dar de biberdo
a0 mais novo e até a mudar-lhe a
fralda. “Era quase como pai
dele”, referiu Rosa Barreto.

Como cada um se especializou
numaérea dentro do gabinete, con-
tribuem todos de igual forma. “Tra-
balhdmos sempre todos juntos
e nunca tivemos problemas”,
afirmou a matriarca.

No irmdo mais velho, Eurico Bar-
reto, desde cedo se notou que 0 seu
futuroiria passar pelo gabinete de
contabilidade e desde sempre pen-
sou em trabalhar com a familia.

Aos 11 anos ja ajudava 0s seus
pais. “Ele andava na escola e
depois vinha para aqui traba-
Ihar na méquina de escrever”,
contou Antonio Barreto.

A primeira memoria que Eurico
Barreto tem é a de organizar o arqui-
vo. “Recordo-me que nas férias
0s meus amigos todos iam para
a praia e eu passava tardes a
arquivar papéis”. Isto ainda no pri-
meiro escritorio, na rua Emidio de
Jesus Coelho. “Era do tamanho

desta sala em que estamos
agora e as escadas rangiam por
todo o lado”, recordou.

Depois os pais convenceram-no
também a trabalhar em part-time,
sendo recompensado monetaria-
mente por isso. “Essa parte sabia
bem e comecei a perceber a
nog¢do do dinheiro. Comecei
logo a meter dinheiro de parte,
talvez pela minha tendéncia
economicista”, lembrou. Eranum
dos ivros da colecgéo dos Trés Mos-
queteiros que guardava as notas,
para ficarem direitas.

Aos 11 anos achava “uma seca”
fazer aquele trabalho, mas ao entrar
naadolescéncia comecoua ler jor-
nais e ainteressar-se pela actuali-
dade. Tinha 16 anos quando Cavaco
Silva, enquanto primeiro-ministro,
foi para uma parte da sua geragéo
“um mentor”.

Embora ndo se interesse pela
vida partidaria, assume que ter um
professor de Economia como primei-
ro-ministro numa conjuntura favora-
vel era fascinante paraumjovem que
se interessava pela area economi-
ca. Mas hoje, em 2010, com 38 anos,
jando da muito crédito a politica.

Eurico Barreto licenciou-se em
Economia na Universidade Auténo-
ma de Lishoa, depois de ter iniciado
0 curso no pélo das Caldas.

Embora admita que o curso de
Gestdo poderia ter sido mais prati-
co para o trabalho que faz, entende
que o facto de ser economista o aju-
da assi e aos clientes. Até porque
optou por especializacdes na drea
da Contabilidade Analitica e Fisca-
lidade.

Em 1995,com 21 anos e aindasem
alicenciatura concluida, assume a
responsabilidade do departamento
de contabilidade da empresa. Para
tal, fez 0 exame de admissdo a Or-

Eulédio.

m Eurico a dar de biberdo ao seu irmdo mais novo,

dem dos Técnicos Oficiais de Conta,
aqual teriaacesso directo mais tar-
de, por causa da licenciatura.

Como responsavel do departa-
mento da contabilidade torna-se
como uma das faces mais visiveis
daempresa.

Para Eurico Barreto a maior van-
tagem de uma empresa familiaréa
confianca absoluta que existe entre
0s sécios. “Nés temos uma rela-
¢do muito préxima”, afirmou.
Quase todos 0s dias almogam juntos.
Um hébito que mantiveram mesmo
depois de Eurico Barreto se ter ca-
sado, ha sete anos (tem um filho de
dois anos e uma filha de cinco anos).

Essa relacao tem ajudado a que
0s papéis estejam bem definidos
dentro daempresa.

“Hoje os meus filhos é que
decidem quase tudo, especial-
mente o Eurico”, admite o pai. 0
casal continua a fazer o seu traba-
Iho, mas os filhos assumem um pa-
pel cada vez mais preponderante.

FILHO MAIS NOVO APOSTA
NOS SEGUROS

Eulédio Barreto, o filho mais novo,
nasceu em 1984, ja depois da cria-
cdo daempresa.

As primeiras memdrias séo das
brincadeiras que fazia. “Lembro-
me de chegar ao gabinete, to-
car a campainha no rés-do-
chdo e subir até ao primeiro
andar de gatas. Ndo viam nin-
guém a subir e depois eu ja apa-
recia por detrds das pessoas”,
recordou, divertido.

Aos 17 anos comecou a trabalhar
mais a sério no escritério, a dar
apoio administrativo. Mais tarde
passou também para a contabilida-
de.

Embora 0 seusonho fosse adrea

do Desporto, 0s pais influencia-
ram-no a seguir a area de Econo-
mia no ensino secundario.

Eul&dio Barreto, com 26 anos,
foi jogador das camadas jovens do
Caldas Sport Clube, do Sport Unido
Alfeizerense e do Obidos Sport
Clube. “Os meus pais desmoti-
varam-me sempre de seguir
a vida de futebolista”, referiu.

Concluido o0 129 ano, Eulddio
Barreto foi para o Instituto Superi-
or de Contabilidade e Administra-
¢do de Lishoa, mas nunca chegou
a concluir a licenciatura. “Ndo
me adaptei facilmente a ca-
pital e achei que seria me-
Ihor vir trabalhar para o ga-
binete”, explicou.

Ao mesmo tempo que trabalha-
vanaempresa nas Caldas, conti-
nuou a licenciatura em Contabili-
dade no Instituto Superior Politéc-
nico do Oeste, em Torres Vedras.
Mas ficou desiludido com o ensi-
no superior, porque aquilo que se
ensinavandotinhaavercomapra-
tica do dia-a-dia.

Durante dois anos esteve liga-
doao sector da gestéo financeira
do gabinete, no qual teve um con-
tacto directo com os bancos. Essa
experiéncia fezcom que comegas-
se ainteressar-se pela drea dos
Seguros.

Esteve dois meses atirar o cur-
50 de mediador de seguros e ago-
raassume este sector dentro da
empresa. “E uma 4rea do qual
gosto muito, pelo contacto
com as pessoas e pelos co-
nhecimentos que se adqui-
rem”.

Eulddio Barreto quer que 0 ga-
binete seja um dos maiores me-
diadores da regido e esperaum
dia ultrapassar em volume de
negdcios as outras areas da em-
presa. “Mais do que razdes
monetdrias, é uma ambicao
de fazer crescer esta em-
presa”, salienta, afastando
qualquer hipétese de sair do ne-
gécio de familia.

“Um dos pilares para a
minha formagdo como pes-
soa e como empresdrio € 0
meu pai. E por ele que eu
tenho essa ambigdo de fa-
zer crescer aquilo que ele
comegou com tantas difi-
culdades”, disse.

Isto apesar de achar que
existem mais desvantagens do
que vantagens em trabalhar em
familia, por causa do desgaste
que isso pode provocar narela-
¢do entre todos. Como é o mais
novo, sente que precisa de es-
tar sempre a provar o seu valor.
Para j&, tem tido bons resultados
porque a area dos seguros tem
crescido bastante dentro do gabi-
nete.

Pedro Antunes
pantunes@gazetacaldas.com
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PME Lider ha dois anos

mm De uma pequena salaaem

amplas instalagdes

Com um volume de negdcios
de quase 460 mil euros e dando
emprego a 15 pessoas (incluindo
0s s6cios), 0 Gabinete Rosa Bar-
reto é a Unica empresa deste
ramo no distrito de Leiria distin-
guida como PME Lider, que pre-
meia as empresas com melho-
res desempenhos e perfis de ris-
co.

0 estatuto é atribuido pelo
IAPMEI e Turismo de Portugal em
conjunto com os bancos parcei-
ros, com base em notacdes de
rating e em critérios econémico-
financeiros.

Segundo Eurico Barreto, a cri-
se econémica tem-se feito sen-
tir nos seus clientes. “N6s per-
cebemos bem as dificuldades
dos nossos clientes. Somos
0s primeiros a saber quando
as coisas estdao mal”, revelou.

Apesar de tudo, entre os cli-
entes tém sido poucas as insol-
véncias. “Podem ndo ser mui-
tas, mas como antes ndo
acontecia, para nés ja é mui-
t0”, comentou Eurico Barreto. Em

A primeira funciondria continua na

empresa

mm Ciddlia Ribeiro esta no gabinete ha 18 anos

Cidalia Ribeiro foi a primeira
funcionaria desta casa e, 18 anos
depois, ainda I4 continua. Duran-
te este tempo, Ciddlia Ribeiro foi
aprendendo as suas funcdes na
empresa onde foi parar “um
pouco por acaso”. A principal
diferenca que nota no seu traba-
Iho prende-se com a utilizacdo dos
computadores “que tornou tudo

presa cresceu para umas

2010 houve trés empresas clien-
tes que declararaminsolvéncia
€em 2009 nenhuma. “Nés apoi-
amos bastante os nossos cli-
entes e ajudamos a ultrapas-
sar determinados proble-
mas”.

Na sua opinido, o principal
problema passa agora pela difi-
culdade de acesso ao crédito.
“Hé empresas que até tém
negdcios bons e ideias para
implementar, mas querem
progredir e ndo conseguem
por causa dessas limita-
¢des”, considera, lembrando
que a Microsoft nasceu numa
garagem.

Outra dificuldade nas microe
pequenas empresas é o facto de
0s empresarios poderem ser
bons na sua area, mas depois
tém limitacdes ao nivel da ges-
tdo do quotidiano. Por isso, Eu-
rico Barreto defende que os
empresarios devem saber apoi-
ar-se devidamente.

P.A.

mais facil”.

Afunciondria mais antiga do
gabinete recorda-se de como
comegaram numas instalacdes
pequenas e foi com agrado que
assistiu as sucessivas mudangas
eaevolucdo e consolidagdo da
empresa.

P.A.
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Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

A. Flores Lda. é uma das mais antigas empresas das
diversificacao da sua actividade

mm Abilio Flores (1921-2004) iniciou a sua actividade
empresarial em 1945. O seu sucesso deveu-se, em grande
parte, a capacidade de aproveitar os produtos em fase de
crescimento.

Abilio Flores nasceu em San-
tarém em 1921. Aos sete anos
mudou-se para as Caldas da Ra-
inha. Nesta altura, a residéncia
de Abilio Flores dependia de
onde o pai, que era Sargento do
Exército, estava acantonado. A
mudanca de quartel foi o que
trouxe a familia para as Caldas,
de onde ndo mais sairia.

Abilio Flores fez o seu percur-
soacadémico na Escola Comer-
cial das Caldas da Rainha, onde
se formou com o grau equivalen-
teaoantigo quintoano,em 1935.
A aprendizagem seguiu nas Fi-
nangas, onde esteve a experién-
cia, seguindo-se um emprego no
Thomaz dos Santos, que durou
até a altura de abrir o seu pro-
prio negdcio. Fé-lo a sociedade
com dois bons amigos: Francisco
Pereira Brazdo, filho de um en-
téo reconhecido alfaiate calden-
se, e José Filipe de Sousa Cam-
pos. Estdvamos em 1946.

0 nome da empresa foi esco-
Ihido apelando ao coracdo. Jun-
tava as iniciais das namoradas
de cada um. Clotilde era a na-
morada de Abilio Flores - profes-
sora primaria com quemviriaa
casar e constituir familia - e em-
prestou as trés primeiras letras
do nome para formar Clozaque.

0 ramo abracado pelos trés
sacios foi o dos electrodomésti-
cos - a0 qual a empresa ainda
hoje se mantém fiel -, que co-
nheceu um periodo de grande
expansdo em meados do séc. XX.

“Foi nessa altura que se
comegou a usar o gas em
casa e a empresa teve um
papel muito importante na

suaintrodugdo nos lares cal-
denses”, diz Orlando Flores. Os
fogdes, quem os tinha, eram a
lenha. A dgua era aquecida ao
lume. O gés representava entdo
umagrande simplificacdo do uso
dofogo nos lares e apesar de ter
esquentador em casa ser privilé-
gio de poucos, afigurou-se uma
importante alavanca para o ar-
ranque do negdcio.

Y ;‘:;ﬂ\i' |
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mm Orlando Flores (nascido em 1950) comecou na empresa do pai como empregado e tem hoje a enorme
responsabilidade de a manter num tempo de profunda crise econémica

outra industria que ganhava
enorme folego com o fim da Il
Grande Guerra: 0 automovel.
“Ele dizia-me muitas vezes
que o pai dele deixou-lhe as
ruas para passear”, conta Or-
lando Flores. “Era muito novo
quando comegou, mas tinha
aquele espirito de querer sin-
grar na vida. Era inteligente,
perspicaz e muito trabalha-

gward, ou ainda os jipes Willys-
Overland, entre outras.

Durante a década de 50 o ne-
gécio conheceu vérias ramifica-
¢0es, embora sempre debaixo da
mesma denominagéo. “Umas
coisas apareceram, outras
ele foi a procura. Vieram ou-
tras representacdes e as coi-
sas evoluiram rapidamente
nos anos 50 e por af fora”,

inicio da década de 80.

Em 1954 a empresa dava novo
passo importante, ao mudar-se
para o edificio dos Capristanos
(hoje estacdo rodovidria). O edi-
ficio sede da A. Flores, Lda. é pro-
priedade daempresa desde 1995,
mas na época fazia parte do pro-
prio complexo dos Capristanos
(mais tarde Claras, depois Ro-
dovidria Nacional e hoje Rodovi-

Estdvamos em meados dos anos 40, no apds Il Guerra Mundial. As economias restabeleciam-se de
vdrios anos de depressao, ao passo que novas tecnologias chegavam aos lares e o mercado
automdvel afirmava-se como o mais importante do séc. XX. Janelas de oportunidade para um
jovem de 25 anos, que aproveitou para lan¢ar uma empresa que dura até aos dias de hoje.
Clozaque pode ndo ser um nome familiar a muita gente, mas foi com esta designagédo que come-
cou aquela que viria a tornar-se uma das mais bem sucedidas empresas caldenses - a A. Flores,

Lda.

Abilio Flores (1921-2004) foi o jovem empreendedor que a lancou, em 1946 (entdo com mais dois
sdcios). Hoje é o filho Orlando Flores, de 50 anos, que dd continuidade a esta empresa.

Aloja funcionava num peque-
noescritdriojuntoa Praca da Fru-
ta, por cima do Pelicano, mas a
sociedade ndo se manteve por
muito tempo. Dos trés sécios,
Abilio Flores era o inico que tra-
balhava a tempo inteiro na em-
presa e o tnico que dela depen-
dia para gerar rendimentos e
acabou por ficar sozinho. A soci-
edade desfez-se sem trauma.

DIVERSIFICAGAO PERMITIU
FAZER A EMPRESA CRESCER

Em 1948 a empresa muda de
Clozaque para Abilio Flores e
conhece uma grande evolugdo
comadiversificacdo da oferta. A
segunda aposta recaiu sobre

dor, apanhou as novidades
todas a aparecer e teve luci-
dez para as aproveitar. Isso
permitiu-se solidificar a em-
presa e ganhar a dimensdo
que atingiu”, acrescenta.
Amudanca deu-se nonomee
nalocalizagdo. O stand de auto-
moveis, que manteve 0 nome
Clozaque, nasceu na esquina das
ruas Ledo Azedo e Sangreman
Henriques e conheceu a repre-
sentacéo de varias marcas. Al-
gumas chegaram aos dias de
hoje, como a Mercedes, Peugeot
ou Alfa Romeu. Outras ja s6 se
encontram nos museus, como a
inglesa Austin (responsavel pelo
célebre Mini) a Packard, aame-
ricana Studebaker, aalema Bor-

sublinha Orlando Flores.

Para além dos electrodomés-
ticos e dos automdvesis, a Abilio
Flores comercializava nesta fase
coisas téo distintas como méaqui-
nas de escrever, motorizadas,
colchdes e tractores agricolas.

Estes Ultimos eramtambémum
importante suporte do negécio. A
representagéo foi conseguidaatra-
vés das boas relagdes com o im-
portador da Mercedes, que tinha
relacdes familiares com oimpor-
tador dos tractores Massey Fer-
gusson. “Eram dos melhores
que existiam na altura e foi um
negécio bastante bom en-
quanto a agricultura durou...”,
dizOrlando Flores. Arepresenta-
¢éodurou cercade30anos,até ao

ariado Tejo).

Alise concentraram a loja de
electrodomésticos - onde ainda
se mantém -, o stand de auto-
moveis e nasceriam ainda a loja
de pecas multimarca - que se
mudou para 0 Borlaoem 1970 -,e
mais tarde a agéncia de seguros
Clozaque e uma papelaria.

“0 MEU PAI FOI 0 MEU
GRANDE PROFESSOR NESTA
ACTIVIDADE"

Adécada de 60 comecacoma
chegada de um novo membroa
familia, com o nascimento de
Orlando Flores.

Habituado a crescer lado a
lado com a empresa do pai, Or-

lando acompanhava-o muitas
vezes nas deslocacdes de negé-
cios, especialmente nas férias da
escola. Passatempo de crianca
eratambém acompanhar os fun-
ciondrios da casa nos servigos.
“la aos mais diversos sitios,
na distribuicdo do gds, na
assisténcia dos electrodo-
mésticos, andava assim en-
tretido”, recorda.

0 gosto pelos automéveis foi
crescendo com os anos. “Fui
ganhando interesse, essas
coisas solidificam, ganham
uma dimensdo, e depois de
ser 0 gosto pelos carros, pas-
sou a ser o gosto de ter o ne-
gdbcio em si e transmitir esta
paixao as pessoas”.

Orlando Flores estudou até ao
12.9ano e chegou a frequentar o
curso de Direito, mas desistiu e
abragou o negécio do paiem 1981.

Comecou por baixo, a traba-
Ihar nas pecas, e passou por va-
rios sectores até chegar aasses-
sor do pai. Seguiram-se alguns
anos de gestéo conjunta. “De-
pois foi-me passando as pas-
tas de forma gradual, deixou-
me tomar as decisdes mais
importantes e nos tltimos 10
anos de vida ele foi um con-
selheiro”, dizOrlando Flores. Um
papelimportantissimo, sublinha,
até porque ainda hoje tem em
conta as ideias pelas quais Abi-
lio Flores se regia. “No fundo
ele foi o meu grande profes-
sor nesta actividade, foi vali-
osissimo”.

Joel Ribeiro
jribeiro@gazetacaldas.com



Centrais 21

Gazela das Caldas

, Caldas e com maior

Automadveis foram a ancora do negocio

Quando em 1948 se iniciou no merca-
do automdvel, conseguindo a represen-
tacdo da Peugeot e de outras marcas
que estavam associadas ao mesmoim-
portador, Abilio Flores construiu aque-
la que seria a grande ancora da sua
empresa.

Apesar de nunca ter abandonado a
ideia que deu origem & empresa com
os seus dois associados, no ramo dos
electrodomésticos, foi 0 mercado au-
tomdvel que permitiu um consideravel
crescimento da A. Flores Lda.

“Na altura havia muito poucos
automdveis nas Caldas e quando
ele passou a ter representagdo das
marcas era novidade”, diz Orlando
Flores. Umanovidade bem aceite e que
teve grande expanséo. A Peugeot jun-
taram-se vdrias marcas durante as dé-
cadas de 50 e 60.

Com o desaparecimento de marcas
mais efémeras, formou-se um nticleo
com o qual a A. Flores, Lda. passou a
trabalhar: a Peugeot e a Renault eram
as principais, apoiadas por Alfa Romeu
eHonda.

Paraalém davenda de viaturas e res-
pectiva assisténcia, o negécio expan-
diu-se, ainda nos anos 60, com ao ramo
das pecas multimarca. “Durante mui-
tos anos foi um negécio muito for-
te, mas com a evolugdo técnica dos
automéveis o negécio das peque-
nas oficinas comecou a fraquejar e
a partir dos anos 90 deixou de justi-
ficar”, explica Orlando Flores.

Em 1978 foi também criada uma ofi-
cina especializada no servico de chapa
e pintura, com 0 nome Floresauto, que
mais tarde viria a fundir-se comaem-
presa A. Flores, Lda., ficando 0 nome

agregado ao negécio da Peugeot e da
Honda.

Nos anos 80, a Renault assumia uma
dimensdo tal que obrigava, em 1983, a
criacdo de uma empresa dedicada. A
Florescar teve direito a casa nova na
estrada Tornada, onde hoje se man-
tém, apesar de defender marcas dife-
rentes. Em 1994 a intransigéncia da
Renault em fundir os representantes
nas Caldas e em Alcobaca resultou em
ruptura.

“Essa situagdo ndo nos agradou
e como a Renault colocou as coi-
sas, ou era assim ou nao era, op-
tamos por dar o volte face a ques-
tdo: encontramos a Volkswagen e
entdo dissemos ndo a Renault”,
conta Orlando Flores.

Amudanca aconteceu em boa hora,
defende, porque apanhou a Renaultem
fase de quebra e a Volkswagen emas-
censdo. “0 importador mudou, tinha
uma ideia de grande desenvolvi-
mento, e na Alemanha a marca
também estava em reestruturagdo,
com mais vitalidade, com uma
gama maior e com um reposicio-
namento de pregos. Foi na melhor
altura que fizemos a mudanga”.

Agregada a Volkswagen veio a Audi,
que era do mesmo importador, que co-
megou a ser comercializada com a de-
nominacao Lubriflores.

Cinco anos antes, a A. Flores, Lda
tinha abandonado também a Peugeot
e a AlfaRomeu, mantendo a Honda.

CRISE OBRIGOU A REESTRUTURAGAO

A A.Flores, Lda chegou a dar em-
prego a 100 pessoas, mas actualmen-

te, depois de uma profunda reestru-
turacdo operada em 2007 para fazer
face a crise, reduziu o seu quadro de
pessoal para 72 funciondrios. “Fize-
mos economias onde podiamos
fazer, melhordamos performances
onde era possivel, a empresa esta
equilibrada e se as coisas melho-
rarem podemos evoluir significa-
tivamente”, diz Orlando Flores.

Em 2008 o grupo atingiu uma factu-
racdo de 12 milhdes de euros, des-
cendo em 2009 para 11 milhdes. Para
este ano estima-se um valor ligeira-
mente superior ao de 2008.

J& quanto ao futuro, Orlando Flo-
res estd apreensivo. “A economia
do pals estd doente e precisa de
um periodo de cura que vai ser
dificil”, afirma. Essa cura é um cend-
rio do qual a A. Flores, Lda ndo se
exclui, “mas se o contexto melho-
rar e o pais tomar as medidas que
é preciso tomar, é possivel sobre-
viver com muito sacrificio e cau-
tela”.

Entretanto, é possivel que a em-
presa possa chegar a uma terceira
geracdo. O filho de Orlando Flores,
Afonso Flores, de 20 anos, estd a ti-
rar a licenciatura em Gestéo de Em-
presas e apesar de ndo ser ainda cer-
to que siga os passos do pai e do avo,
Orlando Flores diz que vai fazer os
possiveis para que isso aconteca.

“Ainda é cedo para saber se isso
vai acontecer, mas era uma ter-
ceira geragdo a trabalhar nesta
empresa. A decisdo serd dele,
mas farei tudo para o influenciar
nesse sentido”.

JR.

mm Panfletos publicitdrios da empresa e dos produtos que mais vendia. Desde os automéveis (num
prospecto de 1954) aos colchdes, aos esquentadores (que s6 se massificaram em meados do séc. XX) até

ao material de escritério
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Mario Freitas trabalhou com Abilio Flores
durante 20 anos

Com25anos naA. Flores,

Ldanao é o funciondrio com bl il
mais anos de casa, mas, para
alémdetersidoumdosbra-
cos direitos de Abilio Flores
nos tiltimos 20 anos de acti-
vidade do empresério, M-
rio Freitas tema particulari-
dade de coleccionar artigos
queserelacionamcomaem-
presa.

ChegouaA.Flores,Ldaem
1986, com 24 anos, para as
vendas. Nessaalturajé tinha
0gosto pelas coisas antigas
e a curiosidade levou-o a
perguntar as raizes da em-
presaao patrao. Abilio Flores ndo guardava arquivo de fotografias antigas, nem
outros documentos (no que constituiu uma dificuldade na feitura desta repor-
tagem), mas acedeu a contar-lhe a sua histdria, desde a origem até a criagao da
empresa e 0 seu desenvolvimento. Depois, por iniciativa prépria, Mario Freitas
pesquisou nos arquivos e nos armazéns. “Guardava tudo o que encontrava de
antigo, ele achava piada e passou a entregar-me também as coisas que
encontrava”, conta.

Ao fim de quatro anos, Mario Freitas passou a chefiar o departamento comercial
da empresa, mas foi em 1994 que viveu um dos maiores desafios. A A. Flores, Lda
tinhaacabado de rescindir coma Renault para passar a representara Volkswagen,
mas durante um ano teve que manter as duas marcas. Mario Freitas ficou coma
segunda marca juntamente com um vendedor e um mecanico, num espago com
condicdes limitadas na Rua Heréis da Grande Guerra, a espera que as instalagoes
daRenaultficassem livres.

Nessaaltura Abilio Flores mostrava algum receio, devido aos precos mais eleva-
dos praticados pela marca e pelo desconhecimento que havia, porque néo havia
representacdo nas Caldas nessa altura. “Mas disse-lhe que famos arrancar em
forga e inundar as Caldas de Volkswagen e foi uma surpresa muito gran-
de porque o volume de negécios foi muito superior ao da Renault com 40
pessoas e um espago muito maior”.

Mério Freitas diz que, enquanto patréo, Abilio Flores era uma pessoa de bom-
senso. “Ao longo dos 20 anos nunca tivemos um atrito, o que é raro ou
quase impossivel numa relagdo patrdo funciondrio. Por vezes ndo con-
corddvamos e manifestdvamos opinides contrdrias, mas ele aceitava-as
perfeitamente”.

Bom-senso que o ajudou nos negécios, acredita. “Todas as decisées que
tomava batiam certo com o que ele dizia”, recorda. A esta caracteristica Mério
Freitas junta lucidez e coragem pois ele “enfrentava os desafios sem receios e
quando os tinha, ninguém notava”.

Enquanto cidaddo, Mério Freitas sublinha o altruismo de Abilio Flores, que inde-
pendentemente de ndo ter nascido nas Caldas, sentiaa cidade como suaterra natal
endo hesitavaem participar na vidaactiva da cidade. Foi, de resto, dirigente de vérias
associacdes,comoa ACCCRO,a ANECRA, o Caldas Sport Clube, e doRotary Club das
Caldas- do qual foi sécio fundador e ao qual se juntaram, mais tarde, Orlando Flores
€ 0 préprio Mario Freitas. “Estava ligado a tudo e tinha muita vontade de
participar nas coisas, era uma pessoa dinamica”.

= “Abilio Flores era um homem de bom-
senso, todas as decisdes que tomava
batiam certo com o que dizia”

JR.

Cronologia

1921-Nasce Abilio Vicente Flores em Santarém

1946-Abilio Flores funda a Clozaque com os sécios Francisco Pereira Brazéo e José
Filipe Campos.

1948-0s dois sécios deixam o negdcio que fica entregue a Abilio Flores, que passa
tambémaseradesignacéo da empresa.

1954-Mudanca de instalagdes para o edificio dos Capristanos, na Rua Her6is da
Grande Guerra

1960-Nasce Orlando Flores.

1968- Inaugurado o stand de Alcobaga, que ainda hoje existe

1975- A empresa muda o nome para A. Flores, Lda.

1978-E criada a Floresauto, empresa que gere uma oficina de chapa e pintura.
1980-0 nome Clozaque é reabilitado para designar a nova agéncia de seguros
1981 -Orlando Flores comega formalmente a trabalhar na empresa do pai

1983 - E criada a Florescar, para gerir 0 negécio da Renault, que se instala na
estradaTornada

1990-As marcas Peugeot e Alfa Romeu deixam de ser comercializadas pela A.
Flores,Lda

1994~ AFlorescarabandonaarepresentacdo da Renaulte passaacomercializaras
marcas Volkswagen e Audi

1995-Aquisicao do prédio dos Capristanos a Rodovidria

2004-Morre Abilio Flores. A agéncia de seguros Clozaque encerra

2006-A loja de pegas multimarca é transferida da Praga 25 de Abril, paraa Estrada
daTornada. E construidaanova area de exposicao automével paraa Volkswagen
eAudi
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Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

Empresa Sérgio Simoes é uma das mais antigas e c

mm Sérgio Simdes e a esposa Maria Joana Simdes com as filhas, Vanda e Margarida fotografados em 1979 no cais da Foz do Arelho e hoje na sede da empresa de filatelia

Vivia-se oinicio dos nos anos 50
doséculoXX quando SérgioSimdes
pediu autorizacao ao pai para ar-
ranjar umcantinhofilatélico, naloja
detecidoseconfecgdes. O pai, Abel
Simdes, eraum entusiasta da fila-
teliae porisso Sérgio Simdes, que
nasceu em 1934, desde os 11 que
também coleccionavaselos, que por
vezes vendiaaos colegas daesco-
la.

Alojados Simdes ficavano Lar-
go Heroéis de Naulila,em frenteao
CaféMarintoe o cantinhofilatélico
surgia junto a uma das janelas do
estabelecimento comercial.

Tinhaentdo 17 anos eajudavao
painonegdcio, depois de ter tirado
ocurso de ComércionaEscola Co-
mercial e Industrial (hoje EscolaSe-
cundaria Rafael Bordalo Pinheiro).

Sérgio Simdes recorda que ndo
erafacilarranjar selos naquelaal-
tura mas “eu conhecia vdrias
pessoas que coleccionavam e
que se aproximavam de mim
pois comecei a mandar vir 0s
selos de fora “, disse.

A maioria vinha de Lisboa, pro-
veniente de diversas casas da es-

Il As viagens sempre misturaram lazer e trabalho, ja que tinham a filatelia como pano

pecialidade. O filatélico caldense
comegou por ganhar trés a cinco
tostdes em cada venda o que Ihe
permitia, naquelesanos, “fazerum

mulher, trés anos mais nova, era
contralto.

Sérgio Simdes foiinclusivamen-
teumdos participantes dafamosa

dadefilatélica, ja tinha colecciona-
dores de varios ponto do pais.

Em 1957 Sérgio Simbes organiza
aprimeiragrande exposicéofilaté-

com afilatelia”, conta hoje Sérgio
Simdes poisnoiniciodasua carrei-
raapareciam primeiro “os tais cli-
entes de cinco e de dez escu-

Sérgio Simdes comegou a vender selos em 1952 na loja do seu pai no centro das Caldas e mal podia
imaginar que iria construir uma das mais conceituadas e hoje das mais antigas empresas de filatelia

do pais.

Actualmente sdo as suas filhas, Margarida Roque e Vanda Morgado, que dirigem o negdcio. O pai
ainda dd uma ajuda, mas se antes se dedicava a escrever cartas e a fazer catalogos para os seus

clientes, hoje constata que é através da internet que o negdcio prospera.
A empresa caldense é a representante de algumas marcas europeias de material de coleccionismo,
drea que representa uma parte importante do negdcio.

figurdo!”, recordou o especialis-
ta.

Sérgio Simdes conheceu a sua
esposa, Maria Joana (nascida em
1947) no Orfedo Caldense. Os en-
saios realizavam-se na época na
RuaLedoAzedo.

“Um dia abri a porta do local
dos ensaios e assim que a vi,
engracei logo com ela, estava
pois o encanto feito”, disse o co-
leccionador, que tinha entéo 21
anos. Era baritono e a sua futura

deslocacéo do Orfedo Caldense a
Abrantes, onde varias entidades
caldenses foramcalorosamentere-
cebidas . “Fizeram-nos uma re-
cepcdo tremenda e houve en-
tre as pessoas das duas locali-
dades uma confraternizagao
excelente”.

Este empresario cedo percebeu
que a sua vida seria ligada ao co-
leccionismoecomegouentioaalar-
gar a suarede de clientes. Passa-
dos poucosanos doinicio daactivi-

e

de fundo. Actualmente Sérgio e Maria Joana estdo semi-reformados.

lica nas Caldas, no Grémio do Co-
mércio,onde hoje esta instalado o
Museudo Ciclismo. Agrande mos-
traserviu paraassinalar o 302ani-
versarioda elevagéodas Caldas da
Rainhaacidade.

“CASEI-ME COM ELEE COM 0S
SELOS”

Em 1962 Sérgio Simdes e Maria
Joana casaram, mas até a lua-de-
mel, em Sevilha, decorreu com a
filatelia sob pano de fundo. Além
deterempercorrido varias casa fi-
latélicas a procura de selos ainda
visitaram um coleccionador espa-
nhol, a quem compravam e tam-
bémvendiamexemplares.

“Casei-me com ele e com os
selos”, conta Maria Joana Simdes,
recordando osidostemposemque
foi ajuda-lo para a loja do seu so-
gro.Colocavam-se 0s dois no canto
da loja a trabalhar nos selos: “ele
escolhia-os e eu embrulhava-
0s para seguir para os Correi-
os. Foi assim o inicio da nossa
empresa”, disseamatriarcadafa-
miliaSimdes, que instigava o mari-
doaterarrojo nas aquisicdes fila-
télicas.

Durante varios anos Sérgio Si-
mdes foi o responsavel pela Sec-
caoFilatélicana Gazeta das Cal-
das , iniciada em 1955 e que se
estendeuao longo dos anos 60 do
século passado.

“Eu inicialmente brincava

dos”. Até que Ihe apareceu Jodo
VieiraPereira, conhecidomédicoda
localidade que “fazia umas com-
pras maiores”. Adquiriu-lhe uma
coleccdode valor superiora200$00
(cerca de um euro), um elevado
montante paraaépoca. “Foi o nos-
so primeiro cliente a sério que
depois se tornou também um
amigo”, contou. Desde entdo, foi
Sérgio Simdes que acabou por aju-
daromédicoaconstituireavalori-
zarasuacoleccaofilatélica.

0médicocomegouafrequentar
exposicoes da especialidade e as
suascolecgdes chegaramaserga-
lardoadas commedalhas de prata.
Sérgio Simdes prometeu-lhequeo
ajudariaaadaquirira distingdo mé-
xima (medalha de ouro). E assim
foi,nd0s6 conseguiudistingdespara
assuas coleccdes emPortugaleno
estrangeiro.

“Sempre tive gosto em aju-
dar os meus clientes a adquirir
boas coisas e por isso fiz mui-
tos amigos ao longo da vida”,
disse Sérgio Simdes. Com a sua
esposaviajava pelo pais para parti-
ciparnoseventoseaté chegarama
constituir o que designavam pela
familia filatélica. “No Dia do Selo,
juntavam-se sempre muitos co-
leccionadores e organizéva-
mos grandes convivios”, conta
Maria Joana Simdes.

Avenda de material paracolec-
cionismo é algo que vem desde o
inicio da empresa. Antes era Sér-

gio Simdes que “ia & origem e
comprava no estrangeiro o
material que lhe fazia falta”,
enquantoque, naactualidade, sdo
asmarcas dematerial filatélicoque
seleccionam a empresa caldense
para os representar no pais. 0 ma-
terial deapoioao coleccionismore-
presenta hoje cerca de 60% do ne-
gdcio. A empresa das Caldas ad-
quire-0,importa-o etambémore-
vende.

“ESTA CAUTELA TEM QUE SER
PARASI”

Vinha Sérgio Simdes pela rua,
em 1966, quando o conhecido cau-
teleiroNunes oinformou quetinha
ali uma cautela e que esta “tem
queserparasi!”.Ldacedeueaca-
bou poradquirir o bilhete. E eis que
erapremiado! Valeu-lhe 500 contos
(2500 euros), umaverdadeira fortu-
na na altura e que era o preco de
umacasanaquelaépoca.

“Nés nao tinhamos nada, vi-
viamos apenas do nosso tra-
balho!”, contou o casal, que ndo
podia ter ficado mais satisfeito. Vi-
viam entdo na Rua da Estacéo e
apesar de Sérgio Simdes preten-
der fazer uma surpresa a esposa,
janaofoiatempo. Segundo Maria
Joana Simdes, nesse dia, “estava
a comprar uns sapatos na Fé-
lix [queficavanaRuadasMontras]
e logo alguém me disse que ti-
nhamos lotaria premiada”.

0 casal apressou-se a comprar
umamaguina de costura, podendo
apartir daifazer roupinhas paraas
suasfilhas.

Questionado sobre se pagouum
almogo ao cauteleiro Nunes, que
tinha estabelecimentojuntoa Ta-
lia (hoje Foto Franco), Sérgio Si-
mdes, diz que ndo. Fez melhor:
“comprei-lhe um fato”, contou,
agradecidopelainsisténcia do cau-
teleiroemquerer vender-heaque-
le bilhete de lotaria.

Com o dinheiro do prémio a fa-
milia construiu asuavivenda, pré-
ximadaEscolaD. Jodo Il, que esta-
va pronta em 1969. “Mandamos
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onceituadas empresas de filatelia de Portugal

fazé-la pensando também na sede da
empresa”, explicaram Sérgio e Maria Jo-
anaSimdesacerca do local queainda hoje
éasededafirma.

ATENO SERAO DAS FERIAS SE
CONTAVAMSELOS

Nos primeiros anos da vida do casal Si-
mdes ndo era facil tirar férias. “Euia com
as filhas pequenas para S. Martinho
do Porto e 0 meu marido ia I ter con-
nosco a noite”, recordou Maria Joana Si-
mdes. Nessas alturas levava um ficheiro
paratrabalharemtodos ao seréo, colocan-
doosselos nosrespectivos catalogos. “Ha
sempre muito trabalho para fazer,
coisas para por em ordem, isto nunca
pdra...”,disseaesposa, acrescentando que
houve tempos em que 0 seu marido che-
gouaterumanode correspondénciaatra-
sada.

Numa primeira fase s6 a mae é que la-
borava nacasado casal pois Sérgio Simdes
continuavaatrabalharcomoseu pai. “Cus-
tava-lhe deixa-lo pois era muito ape-
gado a familia”, disse aesposa. Mais tar-
detomouas rédeas do seu negécio.

“Sou coleccionador na medida em
que tenho selos para os meus clien-
tes”, ironiza 0 empresario, que afinal até
tem duas colecgdes que ndo vende: uma
sobre as llhas Virgens e outra sobre os
Estados da Igreja.

Tudo corriasobrerodas eacrescer, so-
bretudo comos coleccionadores queaem-
presatinhanas ex-colénias. Sérgio Simdes
recorda que era consideravel o volumede
negacios nas antigas coldnias, ja que o co-
leccionismo eraum dos principais passa-
tempos de pessoas, sobretudo profissio-
nais liberais. A empresa caldense vendia
para lojas, mas a maioria dos selos eram
enviadosacoleccionadores privados.

“Tinhamos muitos clientes sobretu-
do em Angola e Mogambique, erauma
coisa louca”, recorda o empresario. S0
que 025 de Abril de 1974 “foi como uma
bomba no nosso negdcio... deitou-nos
tudo abaixo”. E o que para muitos foi
“umamaravilha”, paraestaempresa “fo-
ram sobretudo maus momentos”, re-
cordou.

Sérgio Simdes teve que aguentar o bar-
co e, devagar, “conseguimos reerguer-
nos”. Depois as coisas melhoraram, até
porque muitos coleccionadores regressa-
ramaPortugal.

Outro periodo menos feliz foi o que se
viveu em 2002 com a introdugéo do euro,
emqueafamilia Simdes comegouanotar
que durante a época de transicao os colec-
cionadores passaram a comprar menos.
“As pessoas deixam-se influenciar
pelo préprio niimero e acabam por
fazer menos compras que antes”, con-
touMaria Joana Simdes.

Tambémtém notado umdecréscimodo
interesse dos jovens. Antes eram varios os
quesalam daescola e se dirigiamaempre-
saparaadaquirir selos, mas véem que ago-
rahdnovosinteresses e muitas vezes tro-
camocoleccionismo pelas novas tecnolo-
giase electrénica.

Natacha Narciso
nnarciso@gazetacaldas.com

A importancia da Internet e das feiras internacionais num negdcio a escala global

“Ele sempre gostou de controlar
tudo, ndo foi facil perceber que es-
tava na hora de passar o negécio”,
conta a esposa. Sérgio Simdes foi sem-
pre o chefe e queria saber tudo o que se
passava na suaempresa. Hoje ainda vem
trabalhar um pouco. J& o tentaram colo-
car ao computador, mas ainda é o res-
ponsavel pela correspondéncia que é di-
rigida a empresa por carta.

Haainda uma outra vertente que Sér-
gio Simdes dominava - o marketing.
Eram verdadeiras odes as que escrevia
aos seus clientes. “Sado cartas de
amor sobre selos”, conta a esposa,
acrescentando que muitos clientes li-
gavam a perguntar quando é que lhe
escreviam mais uma carta sobre o tema.
Eratambém o responsavel pelos bole-
tins filatélicos. Hoje produzem-se con-
tetidos para o site da firma, tentando
ter sempre ainformacdo actualizada.

E qual é o segredo do negécio e de
longevidade da firma? “Sérgio Simdes
sempre foi impecdvel nas contas e
nos pagamentos”, contou a sua mu-
Iher. Além do mais é histérica a forma
calorosa como recebe bem os seus cli-
entes nas Caldas, tradicdo que ainda
hoje seguem. “Até pode levar um pou-
€0 mais caro, mas serve bem”, disse
Maria Joana Simdes.

A fama de competéncia do patriar-
ca, estende-se por todo o pais e até
chegaao estrangeiro. Recentemente um
responsavel dos CTT foi ao Reino Unido
e ao ter contactado com uma empresa
filatélicainglesa,imediatamente Ihe re-
feriram o nome de Sérgio Simdes e da
sua firma nas Caldas da Rainha.

0 casal Simdes desde sempre esta-
beleceurelagdes pessoais com os clien-
tes, chegando a frequentar as suas ca-
sas. Foram convidados para casamen-
tos, sobretudo no Norte, onde o volume
de negdcios era maior. “Tinhamos
mais amigos fora das Caldas do que
ca e ainda hoje é assim. Sabe, os
selos aproximam as pessoas”, con-
tam.

E se antes marido e mulher faziam
catalogos de selos para enviar por cor-
reio aos seus clientes, as suas filhas
hoje enviam newsletters pela Internet.

Actualmente o negdcio da filatelia
estd bem entregue as suas filhas, Van-
da Morgado e Margarida Roque, que
continuama vender selos, mas aposta-
ram fortemente na diversificacéo de
material de coleccionismo, algo que ndo

Hl Na exposi¢do mundial, em Outubro deste ano, a empresa caldense
foi uma das mais visitadas

foi dificil pois bastou continuar o traba-
Iho do seu pai.

Hoje sdo representantes das mais for-
tes marcas de material filatélico a nivel
mundial, assim como editores de caté-
logos de varios pontos do globo. Séo,
por exemplo, 0s Uinicos representantes
nacionais da marca alemdLindner.

AIMPORTANCIA DO MATERIAL DE
COLECCIONISMO

Vanda Morgado (44 anos é formada
em Gestdo) e veio em 1994 de Lishoa,
onde trabalhava numa grande empresa
de telecomunicacdes , para tomar con-
ta do negdcio da familia. A sua irma,
Margarida Roque, de 46 anos, é advoga-
da e trata das questdes legais e conten-
ciosas da firma.

J& vao longe os dias em que eram
milidas e vinham ajudar o pai a descolar
o0s selos “e nés brincdvamos com eles
atirando-os ao ar”. Cresceram acom-
panhadas pelos selos e mesmo quando
andavam na faculdade vinha ajudar no
que era preciso recordando que, tal
como hoje, “trabalhamos muito por
correspondéncia”.

Umadas tarefas era carimbar impres-
sos do correio e, segundo Vanda Mor-
gado, a continuidade da empresa esta
assegurada pois as suas filhas hoje tam-
bém ajudam naquela tarefa. A empre-
sariatem cinco filhas com idades entre
0s Cinco e 0s 23 anos.

Ja os filhos da sua irmd, Margarida
Roque, dedicam-se as ciéncias. O filho
estuda no estrangeiro Engenharia Bio-
médica e a filha quer seguir Genética.
Mas o marido, Paulo Roque, 51 anos,
professor de Biologia, dd uma ajuda na

B A empresa conta com duas funciondrias, Zulmira Duarte (atrés) e
Florbela Mendes, que nela trabalham ha cerca de 30 anos

empresa. Uma colaboracéo iniciada em
1989, altura em que veio montar o siste-
mainformético da firma.

Se em tempos o “core business” da
empresa era a venda de selos, hoje é 0
material de coleccionismo que repre-
senta cerca de 60% do negdcio. Além da
venda a particulares, também se dedi-
cam a revenda e ja exportam para o
Brasil.

Neste tipo de material contam-se ro-
Ihas de garrafas, caixas para bolas de
golfe, pincas, lupas, relégios, albuns,
classificadores e material filatélico e nu-
mismatico.

Os destinos mais distantes de clien-
tes da filatélica caldense sdo Taiwan,
China, Japdo e Australia.

No ano passado o volume de negéci-
os de Sérgio Simdes Filatelia rondou os
200 mil euros. Além dos quatro sécios-
gerentes trabalham nesta empresa, ha
cerca de 30 anos, duas funciondrias.

Vanda Morgado explica que hoje em
dia “os coleccionadores de selos
frequentam os eventos, vendem ex-
cedentes com pregos baixos e é di-
ficil a sustentabilidade das empre-
sas que s6 se dediquem a filatelia”.

Apesar de varias vicissitudes - como
a que se viveu em 2005 e 2006 quando
uma fraude com selos ao nivel da Pe-
ninsula Ibérica acabou por ter repercus-
s6es no negécio -, agora vivem-se dias
tranquilos.

0 desenvolvimento do negécio esté
ligado a Internet e no futuro pensam
mesmo em abrir uma filial em Lisboa.
Mas a sede da firma continuara nas
Caldas.

Cronologia

1952 -Sérgio Simdes inicia o cantinho
filatélico naloja de tecidos do seu pai,
Abel Simdes, no Largo Her6is da Nauli-
la

1962 - Casa com Joana Simdes e vao
em |ua de mel para Sevilha por causa
dos selos

1969 - Estabelecem-se em casa pro-
priacomdrea preparada para o negé-
cionaRuaDr. Artur Figueiroa Rego, 25
1974 -Perdem o importante mercado
das coldnias e registam uma quebra
muito acentuada

1994 - Vanda Morgado, a filha mais

PRESENTE EM EVENTOS
INTERNACIONAIS E MUNDIAIS

A empresa caldense Sérgio Simoes
esteve na Exposi¢do Mundial de Filate-
lia que se realizou naFIL, no Parque das
Nagdes, em Lishoa. O certame decorreu
durante 10 dias em Outubro e “foi um
sucesso”, disse Vanda Morgado.

Aempresa caldense esteve presente
com material filatélico, numismatico e
teveavisita dos directores das marcas
francesas e alemds que representam.

No seu stand distribuiram por colec-
cionadores e interessados canetas, ré-
guas, lupas ou mini classificadores o que
fez com que muita gente se dirigisse a
representacéo da empresa das Caldas.

J& em 1998 realizou-se uma grande
exposicdo internacional na qual esta
empresa também participou. “O mais
importante sdo os contactos direc-
to com clientes e fornecedores e ain-
da a publicidade que se faz a casa”,
contou a gestora.

Na exposicédo mundial participaram
representacdes de Espanha, Iraque,
Cabo Verde, Macau, Marrocos, Nova
Zelandia e entidades como a Casa da
Moeda, a Biblioteca Nacional, 0 Metro,
a Carris ou a Associacdo Portuguesa de
Filatelia. Empresas portuguesas doramo
que ndo fossem de Lisboa, s6 esteve a
filatelia de Sérgio Simdes.

Foram também emitidos selos para
este evento e houve um passaporte fila-
télico que consistia na aquisicao de um
documento para colocacéo dos selos res-
pectivos de cadaadministragéo postal pre-
sente. No total estiveram no certame 32
representacdes de paises e empresas e
cada uma poderia colocar também um
carimbo por cima do selo. O tema deste
passatempo foi “Boa viagem através dos
selos, coleccionar também é descobrir!”.

Do evento fez parte a coleccdo filaté-
lica Real Inglesa com o primeiro selo
denominado Penny Black, datado de
1840. Esta coleccdo é considerada a me-
Ihor e mais abrangente do mundo. Tam-
bém no mesmo stand estava a coleccao
de SAS o Principe do Ménaco. Cerca de
4000 quadros de exposicéo preencheram
o pavilhdo da FIL junto com comercian-
tes portugueses e estrangeiros, adminis-
tracdes postais e associagdes filatélicas
nacionais e internacionais.

nova, entra formalmente paraaempre-
sa para trabalhar na gestao e na parte
financeira

1997 - Sérgio Simdes foi eleito comerci-
ante do ano pela Associacao Filatélica
Alentejana

2002 - A introducéo do euro induz uma
reducéo pontual no volume de vendas
2005 - Constituicdo da sociedade por
quotas Filatelia Sérgio Simdes, Lda. ten-
do como sécios-gerentes o casal funda-
dor eas filhas Vanda e Margarida. O ca-
pital social é de cinco mil euros.

2006 -Passa a ser representante nacio-
nal damarcaalemaLindner
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Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

Mercearia “O Ferreira” - O tradicional e o0 gourmet |

Luis Ferreira (1896-1975) é re-
cordado pelo neto Romeu como
“um homem de pulso”. E foi
esta firmeza do beneditense de
gema que ajudou ao sucesso dos
dois negdcios que abriu em 1926
e que se traduziam num esta-
belecimento muito normal na
época - umataberna e umamer-
cearia, divididas apenas poruma
porta.

Do primeiro negdcio restam
apenas as memdrias dos seus
filhos e netos, e dos muitos ho-
mens que ao domingo, antes da
missa, por |& passavam para be-
ber os “pirolitos”, pequenos co-
pos de aguardente a que cha-
mavam de “mata-hicho”, dadas
as suas comprovadissimas pro-
priedades na proteccéo contra
doengas e maleitas diversas.

J& a mercearia ainda hoje é
umareferéncia no comércio tra-
dicional da vila, mantendo clien-
tes que ha décadas ali se abas-
tecem. E hd de tudo naquelas
prateleiras.

Do casamento com Ana Maria
Bernardina Ferreira (1898-1987)
nasceram quatro filhos: Maria,
Anténio, Joaquim e Ana. Os ra-
pazes desde cedo acompanha-
ram os negdcios do pai, e quan-
do Anténio, 0 mais velho, iniciou
a sua propria familia, ficou com
ataberna a seu cargo, manten-
do-a aberta até a década de 80.

Adivisdo dos negdcios levou
auma mudanca dos estabeleci-
mentos, e na década de 60 a
mercearia “O Ferreira” muda-se
para o local onde ainda hoje se
encontra, na Rua da Serradinha.
E foi na mercearia que Joaquim
Luis Ferreira (nascido em 1929)
trabalhou desde sempre. “0
meu pai trabalhou aqui toda
a vida. A profissdo dele é
marceneiro, foi um dos mar-
ceneiros da igreja daqui,
mas com vinte e poucos
anos comegou a tomar con-
ta do negécio, tal como de-
pois aconteceu comigo”, con-
taRomeu Ferreira.

Em 1969 Joaquim Ferreira casa
com Ana Rebelo Ferreira Luis
(nascida em 1943) e, tal como
tinha acontecido com o seu ir-
mao Antdnio, assume o negécio
do pai. D. Ana, como todos os
clientes atratam, lembra-se bem
desses tempos. “Eu vim para
aqui trabalhar passados trés
meses de me casar”, conta. E
tudo era diferente. Se hoje se
vende devidamente empacotado,
naaltura tudo era vendido avul-
so. “Pesava-se 0 aglicar, a
massa, 0 arroz em pacoti-
nhos de papel, uns pacoti-
nhos de bico” que se lembrade
passar horas a fazer.

Além destes produtos, 0 azei-
te, o petrdleo para as lampari-
nas - quando a electricidade para
muitos era ainda um privilégio -,

= Ana Maria Bernardina Ferreira e Luis Ferreira Bl Pais e filho. Romeu Ferreira projecta para o futuro o negécio iniciado pelo avd e que os pais

em 1920, seis anos antes da abertura da

mercearia e da taberna
eram produtos que ali levavam
muita gente. O bacalhau, sem-
pre de boa qualidade e que os
donos da loja iam propositada-
mente buscar a Figueira da Foz,
étambém uma das referéncias
do estabelecimento.

Do patriménio da mercearia
ainda fazem parte abalanca usa-
danaaltura, comumatabela que
dava logo o preco de cada pro-
duto, as bombas que se usavam
para retirar o petréleo dos bi-
does de 50 litros em que estes

Ihes o biberdo na boca, e eles
bebiam sozinhos, que eu ti-
nha que vir atender clientes”,
conta.

Olhando para trés, Ana Ferrei-
ra Luis garante que as diferen-
¢as entre aquela altura e os dias
de hoje séo abismais. “Traba-
lhou-se muito naquele tempo,
ndo tinhamos empregados
para nada. Era s6 eu e 0 meu
marido”. O facto de viverem por
cima daloja faziacom que avida
familiar e o trabalho se mistu-

geriram durante mais de trés décadas

bretudo a partir da década de 80,
garante de emprego, muitos
eram o0s que pagavam as suas
contas apenas quando recebiam
o0 ordenado. “Quando por ve-
zes ndo recebiam logo vi-
nham cd e pediam ‘Oh senhor
Joaquim, posso pagar daqui
por mais oito dias ou quinze
dias?’. Ha outros que espeta-
ram o calote, nunca mais pa-
garam”, lembraD. Ana.

Hoje acabaram-se os livros e
0 hébito de vender fiado. Mas

suas queixas e desabafos, hoje
tudo é bem diferente. “Ninguém
refilava, as pessoas anda-
vam mais calmas, tudo espe-
rava na sua vez, ninguém
atropelava ninguém. Agora
os clientes vém todos com
muita pressa”, diz D. Ana.

Ja o filho, Romeu, lembra-se
“das sacas de aglcar louro
que traziam uns grdos pre-
tos, da humidade do agtcar.
Davam-nos esses grdos e
eram 0s nossos caramelos”.

Data de 1926 a fundagdo da mercearia “O Ferreira”, a mais antiga da Benedita e uma das poucas que
resiste numa vila onde nos tltimos anos se fixaram quatro supermercados e hipermercados. Hoje, a
pequena loja é gerida por Romeu Ferreira, neto do fundador, Luis Ferreira.
Bem longe dos tempos em que ali tudo era vendido avulso, hd um sem nimero de produtos para
descobrir pelas prateleiras, dos mais antigos e tradicionais aos mais sofisticados, sempre com uma
elevada aposta na qualidade. Esta é uma das razbes pelas quais a mercearia tem conseguido fideli-
zar muitos clientes e enfrenta o futuro de cabega erguida e sem medo.

chegavam aloja e umamaquina
registadora que funcionava a
manivela quando a luz eléctrica
falhava.

D. Analembra-se, quando “a
casa era muito pequenina e
tinha um balcéozinho e as
pessoas ndo passavam para
dentro, pediam tudo do lado
de fora. Ndo era como agora,
que sdo as pessoas que se
servem”. Lembra-se de quando
levava para junto de si os filhos
ainda bebés - Joaquim Anténio
Luis Ferreira (nascido em 1970) e
Romeu Luis Rebelo Ferreira (nas-
cido em 1974). “Criei os meus
filhos aqui. Tinha ali uma co-
zinha, trazia-os para la, dei-
tava-os, coitadinhos, punha-

rassem quase sempre. Depois 0s
filhos foram crescendo e come-
caram a ajudar. A mae recorda
que muitas vezes os filhos iam
ajudar a pesar os produtos ao
sabado.

NO TEMPO EM QUE SE
COMPRAVAFIADO

Uma das principais diferen-
cas era a forma como os clien-
tes pagavam o que compravam.
0 fiado ditava a regra e “era
tudo para o livro”. As pessoas
iamaviar-se e o que levavamera
apontado num livro. As contas
eram feitas a semana, ao més,
como se combinasse. Numa ter-
ra onde as fabricas foram, so-

por vezes, e sendo a proximida-
de narelacdo entre vendedores
eclientes uma caracteristica tini-
ca do comércio tradicional, por
vezes ainda acontece que fique
na caixa um ou outro papelito
que é pago mais tarde.

Da altura, restam ndo s6 as
recordacdes mas também mui-
tos clientes. Unsiam la naaltura
emantém-se fiéis a casa. Outros
iam com os pais ‘ao Ferreira’ fa-
zeras compras para casa e hoje,
homens e mulheres feitos, con-
tinuam a gostar de aliir. Mas se
ha umas décadas o merceeiro
“era 0 segundo padre da fre-
guesia” e tinha sempre uma
palavra para dar aos seus clien-
tes e um tempinho para ouvir as

DA VENDA AVULSO AOS
PRODUTOS EMPACOTADOS

Na década de 80 foi proibidaa
venda avulso e da-se uma enor-
me mudanca na oferta da mer-
cearia “O Ferreira”, onde passou
avender-se tudo devidamente
embalado. Pouco a pouco fo-
ram-se também introduzindo
novos produtos, como o péo,
feito pelos melhores padeiros
da terra, ou os tdo afamados
sabonetes e dguas de colénia
da Ach Brito, artigos que hoje
Se usam nas mais luxuosas ca-
sas do pais e da Europa (vendi-
dos a peso de ouro em muitos
locais) e que ainda povoam as

prateleiras daloja.

Os clientes, que habitualmen-
te aos fins-de-semana iam a
praca aviar-se de frutas e legu-
mes, comecaram a pedir que se
vendessem estes artigos na
mercearia. E quantos jovens
adultos ndo se lembram de, ain-
da criangas, irem ‘ao Ferreira’
comprar rebugados? Aos produ-
tos tradicionais foram-se jun-
tando as novidades que iam
aparecendo no mercado e a
mercearia encheu-se de produ-
tos alimentares, artigos de hi-
giene pessoal e de limpeza, co-
mida para animais, ganchos e
redes para os carrapitos das
senhoras, bilhas de gas.

Nos anos 80 e 90 amercearia
lutou para sobreviver, quando
comegaram aaparecer navila os
supermercados. Eaaposta, que
se mostrou acertada, foi na qua-
lidade dos produtos como factor
diferenciador. E em 2002 que Ro-
meu Ferreira se junta aos pais no
negdcio da familia. Formado em
Sistemas de Informacao Geogra-
fica o jovem, na altura com 28
anos, ndo conseguiu trabalho na
sua area e decide que é preciso
sangue novo para que o negocio
iniciado pelo seu avd resista no
tempo. Dois anos depois, um aci-
dente afasta o pai do trabalho na
loja e foi nessa altura que o rapaz
setorna gerente damercearia. A
mae diz que “é pena, porque
isto é muito cansativo, traba-
lha-se muito e ganha-se pou-
co e é muita chatice”. O filho
garante que “é um gosto”.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com
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untos num negaocio com 84 anos na Benedita

Durante muitos anos, a mer-
cearia “O Ferreira” nédo teve
qualquer toldo ou placa que a
identificasse como estabeleci-
mento comercial. A projeccéo
de umaimagem para o exterior
foi uma das grandes diferen-
cas introduzidas por Romeu
Ferreira no negdcio dos pais e
do avd, que escolheu como lema
“Desde 1926 para o0 Bem Ser-
vir”.

Mas quem ndo conhece a
mercearia por dentro, estd lon-
ge de imaginar que numa drea
com cerca de 80 metros qua-
drados se pode encontrar um
total de cerca de seis mil refe-
réncias, dos artigos mais tradi-
cionais aos agora tdo em voga
produtos gourmet e bioldgicos.
No mesmo espaco, onde se
pode comprar granulado para
coelhos ou 0 sabdo azul e bran-
co tdo conhecido das donas de
casa, encontra-se também ca-
viar, mel em cortico, trufas e
até o molho de melago com que
se comem as panquecas norte-
americanas e que muito dificil-
mente se encontra até nos mai-
ores hipermercados.

“Quando fazemos o ba-
lango anual é que percebe-
mos a quantidade de produ-
tos que temos aqui”, diz Ro-
meu, que prefere nao divulgar
ovolume de negdcios da mer-
cearia, cujo capital social é de
10 mil euros. E 0 que torna o
inventério exequivel é a infor-
matizacéo do sistema, sinal da
modernizacdo que projecta a
loja para o futuro. Um futuro
que se faz também através da
Internet e de uma loja online
da mercearia (em
www.merceari aoferreira.com),
utilizada sobretudo por clien-
tes de Lisboa e Algarve.

Mas como se consegue ter
tanta coisa num espago téo pe-
queno? “As nossas pratelei-
ras s6 tém um produto de

“As grandes superflcles ja ndo nos fazem mal”

cada e tem que estar tudo
muito bem organizado” e
isso implica uma selecgdo cui-
dada dos produtos que ali se
vendem. A aposta é, assim, fei-
ta em “produtos de grande
qualidade e principalmente
marcas nacionais”. E é isto
que tem contribuido para man-
ter os clientes ano ap6s ano.

0Os vinhos sao um bom exem-
plo. O gerente da mercearia ga-
rante que na garrafeira da loja
se podem encontrar 200 vinhos
diferentes, “entre os quais 0s
50 melhores do pais”. As me-
lhores marcas nacionais jun-
tam-se artigos conhecidos in-
ternacionalmente, como os chas
da marca inglesa Twinings.
Uma aposta recente, mas que
comeca ja a dar que falar, uma
vez que se contam pelos dedos
de uma méo os locais onde a
marca estd a venda no pais.

“Quem conhece chad,
quem gosta mesmo e quem
se interessa um bocadinho
pela sua histéria fica admi-
rado por ver o Twinings a
venda aqui. Aconteceu nou-
tro dia estarem umas senho-
ras la fora e quando viram o
chd na montra ficaram ad-
miradissimas. Entraram,
compraram logo umas latas
e acharam fascinante uma
loja de provincia ter este
chd”, conta.

0Os chés sao, de resto, um dos
produtos em que a mercearia
aposta mais. A Twinings junta-
seamarca Lipton e uma gran-
de diversidade de chas mais es-
pecificos para bem-estar e sau-
de, como problemas de figado
ou estdmago, diabetes ou
transtorno do sono. “Neste mo-
mento temos ai uns 30 chés
diferentes na nossa casa”,
afianca o gerente.

Ja nos produtos de pastela-
ria, hd um pasteleiro dazonaa
produzir diariamente para a

mm O filho mais velho de Ana e Joaquim Ferreira,
apanhado em 1985 com a méao dentro do boido dos
rebugados

Il Joaquim Ferreira e Ana Luis na sua mercearia em 1984 e na semana passada

mercearia, que s6 vende bolos
e doces frescos. “Sou o pri-
meiro a dizer ao cliente que
o0 bolo é do dia anterior, 0
cliente s6 o compra se qui-
ser, mas fica avisado. Acho
que a casa vence mais por
esta honestidade e sinceri-
dade com o cliente e pelo
atendimento personalizado
que mantemos ja hd muitos
anos”, explica.

CLIENTES VOLTAM AO
COMERCIO TRADICIONAL

Quando perguntamos aRomeu
Ferreiraseofuturoéencaradocom
optimismo, 0“sim” reforcado trés
vezesndo deixamargens para di-
vidas. “0 nosso mercado é mui-
to especifico e é muito peque-
nininho, para termos medo
das grandes superficies. Eles
comem-se uns aos outros, a
nés nao nos fazem ja mal. J&
fizeram, agora ndo”, diz.

Romeu sabe bem quais as

A imagem externa da loja é uma das apostas de Romeu Ferreira, que

vantagens das grandes super-
ficies e aponta trés factores
para o seu sucesso. Em primei-
ro lugar, “é porque é uma
moda que surgiu em Portu-
gal ai ha 15 anos e foi im-
portada de fora”, depois é
inegavel a mais-valia que é o
parque de estacionamento dos
hipermercados. Por ultimo,
acredita que em espacos maio-
res “as pessoas ndo se sen-
tem tdo vigiadas e ndo tém
tanta vergonha de escolher
os produtos mais baratos,
ainda que piores”.

No extremo oposto estao as
mercearias, locais onde todaa
gente se conhece. Um facto que
é simultaneamente uma des-
vantagem e uma vantagem das
pequenas lojas. E que ha quem
ndo troque o atendimento per-
sonalizado por nada. “Aqui, se
as pessoas tém alguma coi-
sa a reclamar vém falar di-
rectamente com o dono da
loja, enquanto nas grandes

também investiu numa loja online

superficies nunca sabem
quem é que os vai atender”,
diz Romeu. Outra coisa que leva
as pessoas a optarem pelo pe-
queno comércio é “saberem
que se tiverem algum pro-
blema que seja, ha alguém
que 0s ouve, e nos outros
lados ndo. O merceeiro é o
segundo padre na terra”.

E quem acha que o comércio
tradicional tem os dias conta-
dos, desengane-se. Romeu Fer-
reira diz que se h& uns anos ti-
veram que lutar contra as gran-
des superficies, hoje tém o seu
lugar bem definido e aos clien-
tes fiéis juntam-se agora aque-
les que comegam a perceber
que “nos supermercados
nem todos os produtos sdo
mais baratos que no comér-
cio tradicional”. E dé o exem-
plo: “nos frescos e na fruta,
0S NOSS0S precos sao mais
baixos, além de que os pro-
dutos sdo melhores”. Além
disso, no pequeno comércio

“hé menos tentagéo para se
comprar o que ndo é preci-
S0 em casa”, garante.

E mais uma vez a qualidade,
sobretudo nos produtos ali-
mentares, marca a diferenca.
Hé quatro anos foi implemen-
tado na mercearia o sistema
HACCP, que garante a seguran-
¢a dos alimentos, tanto ao ni-
vel da sua producdo como da
sua comercializagdo. Um passo
“fundamental” numa casa
“aberta hd 86 anos que nun-
ca teve um problema alimen-
tar”. E além de Romeu e da
mae, 0 estabelecimento dd ain-
datrabalho a uma engenheira
alimentar. Nesse aspecto, a fa-
milia Ferreira foi sempre muito
rigorosa: “preferimos perder
dinheiro a vender algo que
possa jd ndo estar nas me-
lhores condigdes. Primeiro as
pessoas, depois o dinheiro”.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com

1896 - Nasce Luis Ferreira na Benedita
1926 - Luis Ferreira abre a mercearia, jun-
tamente com uma taberna

Década de 60 - Da-se a divisao dos dois
negdcios e a mercearia muda para as insta-
lacdes onde ainda hoje se encontra

1929 - Nasce o filho, Joaquim Ferreira
1969 - Joaquim Ferreira casa-se com Ana
Luis e fica com a mercearia

1970 - Nasce o filho mais velho, Joaquim
Ferreira, que optaria por ser professor
1974 - Nasce Romeu Ferreira, que viria a
ser o sucessor do negécio da familia

2002 - Romeu Ferreira comeca a trabalhar
com os pais a tempo inteiro

2004 - Romeu assume a gestdo do negécio

Cronologia
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Gilberto Santos fundou a Ourivesaria Beto e legou a

Hm Gilberto Santos e os filhos nas Caldas
quando regressaram de Angola

Gilberto Santos, mais conhe-
cido por Beto, nasceu em 1939 no
Bairro da Ponte, nas Caldas da
Rainha, no seio de uma familia
humilde. Estudou até aos 10anos,
cumprindo aantiga quarta clas-
se na escola da Praga do Peixe
antiga. Foi na escola que desco-
briuquetinha capacidades dear-
tesdo. Comapenas sete anos, an-
dava na escola do Campo, teve
contacto comaolaria e impressi-
onou o professor com o resulta-
do de uma pequena pega. Mas o
futuroiria leva-lo para outro ofi-
cio.

Quando saiu da escola, ainda
trabalhou como polidor de méveis,
na oficina do Ramalho, na Praca
daFruta- onde mais tarde seins-
talaram os Méveis Ferreira - e tam-
bémtrabalhou nos marmores.

Mas o gosto pelos relégios ja
estavaanascer e comecou a de-
senvolver-se quando os pais se
mudaram das Caldas paraaSerra
D’el Rei. Comegou a arranjar relé-
gios para os vizinhos, numa ta-
bernaem Ferrel. “Levava as mi-
nhas ferramentas e tinha que

esperar que os homens aca-
bassem de jogar as cartas
para ter a mesa livre para fa-
zer de bancada”, conta Beto.
Osconsertosjalherendiamuns
trocados, mas rendimentos muito
pequenos, pelo que a Augusto
Santos nao agradava muito que o
filho seguisse aquele oficio. Foi por
isso a sua revelia que, quando a

m Gilberto filho, Gilberto pai e Paulo Santos. O mais velho estd em
Inglaterra a trabalhar no mesmo ramo

soubesse de alguém que pre-
cisasse, me indicava”, conta.
Augusto dos Santos era colcho-
eiro naempresa de Jodo Ramos,
onde fazia colchdes de palha - na
altura muito requisitados pelos
médicos para quem sofria da co-
luna- e foi para la que Agostinho
telefonou, cerca de seis meses de-
pois, com uma proposta de traba-

mm 0 fundador da Ourivesaria Beto ao lado dos seus

sucessores: o filho Paulo e a nora, Fatima Santos

passo a sério no mundo dos rel6-
gios. Estdvamos em 1956.
“Ainda me lembro do pri-
meiro dia - ele entregou-me um
relégio pequenino todo des-
montado e o meu trabalho era
monta-lo... e consegui”, recor-
da. O primeiro salario foi de 60
escudos (30 céntimos de euro).
Beto lembra Alcino Pereira de

tudo”.

Esteve no Alcino até 1962. Mas
obteve da Ourivesaria Sebastido
uma oferta de emprego em que
ganhavamais 100escudos (50 cén-
timos) por més, o que na altura
eramuito dinheiro. Gilberto acei-
tou e foi trabalhar com Sebastido
do Coito Caramelo na Rua Henri-
que Sales.

A histdria da Ourivesaria Beto é mais do que a histdria de uma empresa que passou de uma geragao
para outra. E a histdria de como a paixdo pelos relégios moldou a vida de um homem, Gilberto Santos
(Beto), desde os 12 anos de idade, e que contagiou os filhos. Foi em 1977 que Gilberto Santos fundou
a Relojaria Beto, entdo com 38 anos, mas a histdria comega mais de 20 anos antes, quando, ainda
crianca, comegou a arranjar relégios numa taberna em Ferrel. Hoje em dia a Ourivesaria Beto é gerida
pelos dois filhos, Gilberto e Paulo Santos, virando-se para um ramo onde ha uma grande falta de
especialistas: os reldégios antigos.

familiaregressou as Caldas, Beto
sedirigiua oficina de conserto de
relégios Agostinho, junto aos Ca-
pristanos, para pedir emprego.
Aresposta foi negativa, masa
iniciativa nao foi em vao. “Disse-
me que aloja era pequena, ndo
dava para ter empregados,
mas garantiu que quando

lho para Gilberto. “Ele até se zan-
gou, ndo sabia que eu tinha
ido pedir trabalho”, relembra
Gilberto Santos.

A oferta era para a Relojoaria
Alcino, que se situava na RuaLedo
Azedo, hoje Rua Montepio Rainha
D. Leonor, naquele que, aos 17
anos, seria para Beto o primeiro

Barros,aquele que consideraoseu
grande mestre, com enorme esti-
ma. “Era uma pessoa extraor-
dindria, com uma grande sen-
sibilidade, escrevia e recitava
poesia, era uma pessoa muito
querida nas Caldas e até che-
gou a ser presidente dos Pim-
pdes, foi ele que me ensinou

Em 1964 casou com Maria An-
tonieta, mae dos seus dois filhos,
tendo Sebastido como padrinho
de casamento. Mas a relagdo pa-
tréo funciondrio néo era das me-
Ihores e Beto resolveu voltar para
a Relojoaria Alcino, um ano de-
pois.

mm Gilberto Santos na Ourivesaria Sebastido, onde trabalhou entre

1962 e 1965

mm A Relojoaria Alcino, na Rua Ledo Azedo, onde Gilberto aprendeu o
oficio

LUANDA FOI TERRA DE
OPORTUNIDADES

FoinoAlcino que conheceu Mé-
rio de Campos - que ainda hoje é
proprietario de trés ourivesarias
em Leiria -, umagente dos rel6gi-
os Tissot e dono de varias ourive-
sarias, umadelas emLuanda, para
onde convenceu Beto a ir traba-
Ihar.

“Eu ndo tinha vontade de ir,
nem precisava em termos fi-
nanceiros. Disse ao meu pa-
trdo que se me desse mais 200
escudos (1 euro) ficava, mas o
senhor Alcino ndo me quis cor-
tar a sorte e disse-me para
aproveitar porque era novo e
era uma boa oportunidade”,
conta Gilberto Santos, que antes
jatinharecusadoirtrabalhar para
aSuica.

Foi entéo para Luanda, em Ju-
nhode 1970.Sozinho, de avido, dei-
xando paratras a esposa e os dois
filhos, Gilberto, de seis anos, e Pau-
lo, de dois anos, que s seguiriam
viagem seis meses mais tarde.

EmLuandaconheceu vériosem-
pregos, até porque as solicitacdes
erammuitas. Comegou na Ourive-
saria Campos, mas depressa an-
gariou outros clientes, arranjando
em casa rel6gios para vdrias ouri-
vesarias. Umadelas,aOurivesaria
Brasilia, estava para fechar e o
dono referenciou-o para as ofici-
nasdaOmegaedaTissot. Erauma
grande oportunidade para conhe-
ceralgumamaquinaria de desen-
volvimento de relojoaria suica, que
s6lapodiaencontrar.

Nas oficinas, geridas porumita-
liano, os processos de trabalho
eram bastante restritos. “S6 se
podia arranjar dois relgios
por dia, se arranjassemos trés
era porque estavam mal arran-
jados”, recorda. Mas o trabalho
de Betomereceu reconhecimento
e,apesar de soterficado cercade
seis meses nessa firma, foi sufici-
ente para ser promovido.

Mas em 1973, trés anos depois
de ter partido, regressa a entao
Metrépole (Portugal). Gaspar, um
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os filhos uma profissao de que eles se orgulham

O futuro esta... no passado

dos mocos de recados da Omega,
natural de Mogambique e com
quem Gilberto mantinhaumarela-
¢éo de amizade, avisou-0: “a re-
volugéo vai rebentar em 73 ou
74, vai-te embora”.

Esemavisar mais ninguémpara
além do amigo, regressou com a
familia paraas Caldas,em1973,a
bordo do navio Pétria.

RELOJOARIA BETO NASCEU
PORIMPOSICAO

Quando regressou as Caldas, a
Relojoaria Alcino tinha as vagas
preenchidas, mas havia outro lo-
cal para regressar. Um dos seus
antigos patrdes, Sebastido Cara-
melo, tinha falecido em 1971. A
viliva, Maria da Luz, ficaracoma
loja, mas néo tinha quem fizesse
otrabalho de oficina, pelo que con-
vidou Beto a voltar, para salva-
guardar o concerto dos relégios.

Aofimdequatroanos,em1977,
Maria da Luz ofereceu-lhe a ofici-
na. Homem humilde, Beto nunca
encarou a sua profisséo para la
dabancada e oinvestimentonum
estabelecimento prdprio néo fa-
zia parte dos seus planos. Mas a
forma como a patroa colocou a
questao, ou aceitava ficar coma
oficina, ou deixava de poder tra-
balhar ali, foi 0 impulso necessa-
rio para que nascesse a Relojoa-
ria Beto.

A oficina ficava na Rua Miguel
Bombarda, nas traseiras da ouri-
vesaria Sebastido e nemtinha por-
ta, pelo que teve de se abrir uma
através deumajanela.

0 relojoeiro era proprietério e
tinico funcionario da casa... até os
seusfilhoscomecarematrabalhar.
“0 meu pai sempre teve a sua
bancada em casa e no nosso
dia-a-dia sempre liddmos com
rel6gios, estiveram sempre la
na nossa infancia e comegcd-
mos desde muito cedo a me-
xer, mesmo por iniciativa do
meu pai”, conta Paulo Santos.

Foiaos 16anos (Gilbertoem 1980,
Paulo em 1984) que os dois inicia-
ramaactividade profissionalmen-
te. Por opgao, amhos passaram a
estudaranoite - Gilbertona Escola
Raul Proenca, Paulo na Rafael Bor-
dalo Pinheiro- para poderemabra-
carooficiodopainaRelojoariaBeto.

Gilberto, ofilho, lembra-se deir
mitdo paraalojacomo pai. “Nao
brinquei muito porque ia com
0 meu pai para a loja, mas ia
com gosto porque aquilo fas-
cinava-me, queria ser como
ele”.

Paulo comungava também da
vontade de seguir as pisadas do
pai.“Reprovei de propésito um
ano porque 0 meu pai disse que
se reprovasse ia estudar de
noite e o que eu queria era ir
trabalhar”, conta Paulo Santos.

Gilberto seguiu a especialidade
do pai - os rel6gios mecanicos tra-

dicionais. “Estive dois anos pra-
ticamente s6 a ver como 0 meu
pai fazia porque é um proces-
so muito demorado, estamos
sempre aaprender e ainda hoje
continuo”, sublinha.

Paulo também comegoucomos
relégios de corda, mas nessaaltu-
racomegaramasurgir os relégios
de pilha e foi para esses que direc-
cionouaaprendizagememforma
deautodidacta. “Foi por tentati-
va erro, explorando relégios
estragados, fui perguntando a
quem percebia de electrénica
noutras areas, porque cursos
ndo havia...”, recorda.

PASSAGEM DE TESTEMUNHO

0 negdcio sofre, no entanto,
umagrande mudanca. Comoaloja
vivia essencialmente do conserto,
avenda eramuito pouco explora-
daefoi-se tornando cada vez mais
dificil tirar dali rendimento para
trés pessoas.

Em 1990, Beto e Maria Antonieta
divorciaram-se erelojoeiroaposen-
tou-se, passando a loja aos filhos.
Mas perante aimpossibilidade de
tirar rendimento para duas famili-
as, Paulo deixa oirméo mais velho
ficar com Relojoaria Beto e procu-
ra outro emprego, até porque ti-
nhacasado nesse mesmoano.

Apesar de mudar de ramo, Pau-
lo Santos manteve-se no oficio.
Em casa montou a sua propria
bancada, onde, depois de um dia
de trabalho, aproveitava as ulti-
mas horas do dia paraarranjar re-
légios para vérias ourivesarias da
cidade.

S6 no Natal toda a familia se
voltava a juntar na loja, altura de
maior movimento, masnoactoda
separacéo os irmaos fizeram um
pacto: “acorddmos que um dia
nos voltariamos a juntar na em-
presa”, diz Paulo Santos.

E voltaram. Em 2000 os dois ir-
maosadquiriramasinstalagdes da
antiga Ramalho e Branco, passan-
doalojaadenominar-se Ourivesa-
riaBeto. Paraalém de manterema
reparagéo, reforcamacomponen-
te da venda de artigos em ouro e
prata e igualmente de rel6gios.
Chegaramtambémateruma par-
te demediacéoimobilidria, que en-
tretanto cessouactividade.

Hoje trabalham na loja Paulo
Santos e a esposa Fatima Santos -
Gilberto estd em Inglaterra desde
2006afazerumaespecializagdoem
relégios de gama alta. Beto,a0s 71
anos, continua em casa a fazer o
que sempre fez: sentar-se a ban-
cadaparareparar relogios.

AOQurivesariaBeto é umasocie-
dade unipessoal e em tempos j&
chegouater dois empregados. Os
seusresponsaveis ndo quiseramdi-
vulgarasuafacturagéo anual.

Joel Ribeiro
jribeiro@gazetacaldas.com

Arranjar uma maquina é
uma satisfacao enorme

mm A relojaria é uma arte como as outras, embora sem
0 mesmo reconhecimento e visibilidade

Por muito simples que parega, simplicidade é tudo o que ar-
ranjar um rel6gio ndo tem. Primeiro s@o as caracteristicas de
cada marca - e os fabricantes sao incontaveis - e modelo, depois
asingularidade de cada avaria, 0 tamanho quase microscépico
das pecas que é preciso substituir, por vezes com a espessura de
um fio de cabelo, sendo que nos reldgios antigos ja nem existem
pecas para substituicdo e tém que ser feitas a méo.

Isto torna a relojoaria uma arte como tantas outras, embora
sem 0 mesmo reconhecimento e visibilidade.

Mas, para quem arranja um reldgio, ver uma pega antiga
danificada voltar a ganhar vida é qualquer coisa que ndo tem
preco. “Dd-me um prazer enorme arranjar um relégio,
pela mindcia que exige, e quanto maior for a complexi-
dade, maior é a vontade de abragar o desafio”, diz Beto.

Aos 71 anos, continua a ter a mesma paixdo que o levou a
comecar, ha 54 anos atrés e ainda hoje é procurado pelas suas
qualidades.

Arranjar um reldgio requer uma grande tranquilidade, pelo
que, agora, é de madrugada que desenvolve a actividade. “Hd
muito mais siléncio e é preciso ter um controlo muito
grande sobre os movimentos. Durante o dia basta pas-
sar um carro na rua para perturbar a concentragdo”,
explica.

JR.

Hl Paulo Santos ainda adolescente na ourivesaria
do pai

Ao longo de 54 anos de car-
reira, Beto construiu importan-
te legado como especialista de
recuperacao de maquinas de re-
l6gios. Uma arte que os filhos
herdaram e que querem apro-
veitar o melhor possivel, até
porque hoje ha muita falta de
conhecimento nadrea e de gen-
te que queira seguir a profis-
sdo.

A Ourivesaria Beto vém mui-
tos coleccionadores arranjar os
seus reldgios antigos. Alguns
sdo daregido Oeste, mas tam-
bém vém clientes da zona de
Lishoa, onde, diz Paulo Santos,
a mensagem tem passado so-
bretudo no passe a palavra.

Apesar de ter criado uma
base de sustentacdo com o co-
mércio de artigos de ourivesa-
ria, novos e usados, a aposta
na diferenca faz-se pela espe-
cializacéo no conserto de rel6-
gios, nomeadamente os anti-
gos.

Com as marcas a chamarem
cada vez mais a si o conserto
dos reldgios, ora na fabrica, ora
nos agentes autorizados, “ndo
ddo oportunidade de um re-
lojoeiro como havia antes
arranjar um relégio deles.
Mas como existem muitos
rel6gios antigos, com 50, 100
anos e mais, e o grande ob-
jectivo desta casa é atrair
coleccionadores e aprecia-
dores destes relégios anti-
gos para aqui consertarem
as suas maquinas”, explica
Paulo Santos.

Outra especialidade é arelo-
joaria de alta gama, que apesar
de ser bastante rara no nosso
pais, é um mercado a explorar.

Foi nesse sentido que Gilber-
to tentou a sorte, em 2006. Apro-
veitando a mudanga da mae,
Maria Antonieta, para Londres,
Gilberto teve hipétese de in-
gressar numa empresa de refe-

réncia de Inglaterra no ramo
da relojoaria de alta gama,
onde trabalha com “as melho-
res marcas do mundo”, fri-
sa. Para se ter uma ideia, Gil-
berto conta que o primeiro re-
16gio com que lidou foi um
Frank Muller de valor superior
2210 mil euros.

Pelas suas mdos passam,
igualmente, muitas outras
marcas que em Portugal sao
praticamente desconhecidas,
como a Hublot, Audemars-Pi-
guet, Piaget, Rolex, Cartier,
entre muitas outras. Na empre-
sa inglesa, Gilberto €, aos 46
anos, o funciondrio mais novo
reconhece a mais valia de tra-
balhar e aprender com aque-
les que considera os seus gran-
des mestres, Eddy, de origem
iraquiana, e o portugués Joel
Ferreira, referéncias de varias
destas marcas.

“E uma especializagdo
que pode demorar 10 anos,
todos os dias aparecem si-
tuagdes novas”, sustenta. Na
empresa, Gilberto tem forma-
¢éo continua com deslocagdes
frequentes a Suica, para apren-
der mais sobre uma marca es-
pecifica.

Esta é uma aprendizagem
importante para o futuro, tan-
toanivel pessoal, como da em-
presa. “Ndo existe muito este
tipo de servico em Portugal,
mas um dia quando voltar,
se me aparecer este tipo de
marcas estarei preparado.
E se ndo houver trabalho em
Portugal, no estrangeiro ha
grande solicitagdo porque
hd uma falta enorme de
pessoal especializado”.

Quando Gilberto Santos ter-
minar a sua formacdo, é von-
tade do irmdo, Paulo, seguir
também esta especializacéo.

JR.

Bairro da Ponte

Omegae a Tissot

individual
joaria Beto

actividade na Relojoaria Beto

CRONOLOGIA

1939 - Nasce Gilberto Augusto Jorge dos Santos, “Beto”, no

1952 - com 13 anos é admitido na Relojoaria Alcino
1963-Gilberto Santos muda-se para a Ourivesaria Sebastido
1964 - Nasce Gilberto Santos, o primeiro filho

1965 - Regressa a Relojoaria Alcino

1968 - Nasce Paulo Santos, 0 segundo filho

1970 - Parte para Angola, onde chega a trabalhar para a

1973 -Regressa as Caldas para a Ourivesaria Sebasti&o
1977 - Gilberto Santos funda a Relojoaria Beto, em nome

1980 - Gilberto Santos, filho, inicia a sua actividade na Relo-
1984 - 0 filho mais novo, Paulo Santos, inicia também a sua

2000 - A Relojoaria Beto passa a Ourivesaria Beto pela mao
dos irmados Gilberto e Paulo Santos
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Duas geracoes transformaram a loja caldense Deco

DA COSTURA A DECORAGAO

Idalina Marques nasceu na
freguesia de Alvorninha em 1947,
casou com Armindo Marques em
1969 e estd a viver nas Caldas da
Rainha hd 38 anos. J4 fazia tra-
balhos em costura quando come-
cou atrabalhar na fabrica Mat-
tel em Cristovao. “A partir dos
14 anos comecei a fazer tra-
balhos de costura porque a
minha mée também fazia”,
contou.

Como era costureira,asuain-
tencdo erafazer bonecas naquela
empresa, mas entretanto a Mat-
tel passou a ser Euroaudio, dedi-
cando-se a producdo de casse-
tes pelo que Idalina Marques
acabou por trabalhar numramo
que ndo esperava.

Doze anos depois, em 1976,
saiu da empresa quando foram
negociadas as indemnizacdes
para cessao de contratos. Com
esse dinheiro decidiu abriruma
loja em 1978. “Sempre gostei
de trabalhar em costura e foi
uma boa oportunidade”, con-
ta. 0 seumarido, que era empre-
gado da Rol, incentivou-a nesse
projecto.

Unsanos antes, quando se ca-
sara, Idalina Marques fez os cor-
tinados paraasuacasa, umtra-
balho que terd sido tao perfeito
que suscitou o entusiasmo de
amigas e familiares. Ainda an-
tes de abrir a loja foi contratada
parafazer os cortinados e as col-
chas da Pousada do Castelo em
Obidos. “Mas ndo gostava de
ficar em casa a trabalhar” e
preferiu ter um estabelecimento
com porta aberta, o que viriaa
acontecerem 1978.

Foramanos e anos a costurar
eatrabalhar directamente com
os seus clientes, muitos dos quais
ainda se mantém. “Ja fiz corti-
nados para os pais, para 0s
filhos e ja estou a fazer para
o0s netos”, contou.

Através do seu trabalhoacom-
panhou muitos casamentos por-
que, como diz o ditado popular,
“quem casa quer casa”. Agora
h&menos casamentos “e 0s jo-
vens também nao tém muito
dinheiro para gastar na de-
coragdo”.

Na década de 90 tiveram tam-
bém durante alguns anos uma
loja na rua Raul Proenca, que en-
tretanto encerrou.

Idalina Marques acha que mui-
to mudou neste ramo nos Ulti-
mos anos. “Eu tinha sempre
muita variedade de produtos
para as pessoas poderem es-
colher” e actualmente utilizam-
se mais os catdlogos. Do que ndo
prescinde é da qualidade da con-
feccdo pois “sempre tivemos
uma confec¢do muito boa e
continuamos a manté-la”, diz.

m Armindo e Idalina Marques com os filhos, Nelson e Ricardo (ao colo) no Jardim Zoolégico em 1977. Actualmente o
filho mais novo dirige a empresa fundada pela mae em 1978.

0Os gostos dos clientes é que
também mudaram. “Antiga-
mente fazia-se aqueles folhi-
nhos e pregas nos cortinados.
Acabava por ser mais com-
plicado porque era tudo mui-
to mais trabalhado”, recorda.

fundo, faz tudo parte de mim”,
disse Idalina Marques. A empre-
sa é fruto do seu trabalho e dos
seus filhos, por isso foi com sa-
tisfacdo que viu 0 mais novo as-
sumir o desafio de ficar a frente
do negécio de familia. “E bom

Marques, tem 39 anos e desde
crianga comegou aajudar amée.
Até hd umano e meio mantevea
ligagdo com a empresa, embora
tenha criado um negécio proprio
em 2006, mas actualmente esta
em Angola a trabalhar no mes-

cessitassavam de cortina-
dos. Comegou a fazer para
uma depois para outra e foi
evoluindo para as vizinhas,
amigas, tendo ganho uma
carteiras de clientes”, contou
Nelson Marques por escrito, atra-

Hd 32 anos, quando ainda néo se falava em empreendedorismo, Idalina Marques, nascida em 1947,
ficou desempregada e resolveu transformar o seu talento para a costura para num negdécio préprio.
Em 1978 abriu a primeira loja na rua Henriques Sales, com o nome comercial Decoragdes Lina. Era um
espaco pequeno, com cerca de 25 m2, onde Idalina Marques recebia os clientes. A maior parte do
trabalho de costura era feito em casa. Em 1984 mudou de instalagdes para a actual loja na rua Miguel

Bombarda.

Em 2006 Idalina Marques deu lugar ao seu filho mais novo, Ricardo Marques, entdo com 30 anos, que
aliou a sua formacéo nesta drea uma vontade de fazer algo mais moderno criando a DL Ambientes.
“Quisemos aproveitar o ‘know-how’ das Decoragdes Lina e criar algo de diferente, mais
actual e ajustado as necessidades do mercado”, explicou Ricardo Marques.

A DL Ambientes tem uma actividade mais abrangente do que apenas a decoragdo de interiores,
realizando também servigos de decoragdo para eventos, virtual merchadising (dinamizacéo de
interiores para espagos comerciais) e vitrinismo, entre outros.
Na empresa, para além de Ricardo Marques, trabalham mais quatro funciondrios no atendimento,
costura e entregas. A sua mae continua também a ajuda-lo, mas néo é funciondria da empresa. A DL
Ambiente conta ainda com um atelier de costura e armazém

0Os tecidos mais escolhidos tam-
bém eram outros, apesar da
seda continuar a ter muita pro-
cura “mas com padrdes dife-
rentes”.

Embora ndo tenha um vinculo
profissional a DL Ambientes “no

vermos a continuac¢do do
nosso trabalho”, afirmou.

DESDE PEQUENO
A AJUDAR AMAE

0 filho mais velho, Nelson

mo ramo.

“A primeira recordagdo
que tenho é da minha mae ter
ficado desempregada da an-
tiga Mattel e ter comegado a
fazer trabalhos de costura
para vdrias primas que ne-

vés do correio electrénico.
Ainda se recorda como os cor-
tinados eram confeccionados na
sala e na mesa da cozinha de
casa. “A maquina de costura
ficava mesmo em frentea TV
e fazia um barulho horrivel a

mm Idalina Marques nos anos sessenta quando trabalhava na antiga Mattel e anos mais tarde quando ja era
proprietaria do seu préprio negécio

incomodar os meus dese-
nhos animados”, brinca.

J& quando a mae trabalhava
em casa comegou a ajuda-la.
“Segurava nos tecidos para
medir, aturava o barulho da
maquina e as pessoas em
casa”, escreveu.

S0 a partir dos 16 anos, em
1986, passou a ser funcionario a
tempo inteiro da empresa, mas
antes disso chegou a fazer al-
guns servigos de montagem e
também tratava dos recados,
€OmMO 0 Seu irmao mais novo vi-
ria a fazer.

Naloja fez de tudo, do atendi-
mento ao publico,a ajudanaes-
colha dos tecidos, mas também
encomendas, execucao das mon-
tras e consultoria, decoragdo e
arquitectura de interiores. Fez
também escolha de coleccdes e
colaborou na administragdo da
loja.

Nelson Marques recorda-se da
forma como o negécio foi pros-
perarando ao longo dos anos.
“Deinicio as clientes compra-
vam os tecidos e a minha mée
apenas fornecia a mio de
obra o gosto e ideias, e pe-
quenos materiais”.

Ainda se lembora do dia da
inauguracdo da loja na rua Mi-
guel Bombarda quando, depois
detrabalhar até de madrugada,
deu por ele, descalco, a empur-
rar o carro porque o automovel
ficou sem combustivel e ndo ha-
via postos de abastecimento
abertos. “Recordo também
que os materiais executados
de grande volume, cortina-
dos, colchas e sanefas as ve-
zes com trés de comprimen-
to, eram transportadas num
Fiat 127", lembrou.

Amée recorda-se também do
sucesso obtido pelo trabalho que
Nelson Marques fez na decora-
cdo da albergaria Josefa
d'Obidos.

“Ajudei a criar e crescer a
loja, como brago direito da
minha mée, tendo uma gran-
de parte do meu suor e dedi-
cacdo, onde cresci como ho-
mem”, concluiu.

Em Angola, Nelson Marques
trabalha actualmente na empre-
sa de produtos de interiores
“Péra Angola”, como técnico es-
pecialista em fabricagéo e mon-
tagem de estores de rolo e deco-
racdo de interiores.

FILHO MAIS NOVO
CONTINUOU O NEGOCIO

Nascido em 1976, o filho mais
novo, Ricardo Marques, ainda se
recorda do primeiro estabeleci-
mento comercial damae narua
Henriques Sales. “Lembro-me
de um banco que ainda temos
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mm Mie e filhos numa exposigdo, em 2003, numa altura em que os trés trabalhavam
juntos

e do balcdo. No atelier em
casa eu brincava com os te-
cidos e a minha méae ralhava
comigo”, recordou.

0Os primeiros trabalhos que fez
paraamae, a partir dos 12 anos,
foramrecados, comoir ao banco
ou buscar linhas. “Mesmo du-
rante as aulas conseguia
conciliar os estudos e as brin-
cadeiras com algum trabalho
na loja”, contou Ricardo Mar-
ques. “Os meus pais sempre
me educaram que todos ti-
nham de contribuir para o
bem-estar da familia”.

Quando era mais novo Ricar-
do Marques dizia sempre que 0
seu futuro ndo seria na loja de
decoragdes, mas alguns anos
mais tarde descobriu que a sua
vocagdo estava nesta activida-
de. “Eu dizia sempre que a
decoragdo era para as mu-
Iheres e que ndo tinha nada
aver comigo, mas depois co-
mecei a descobrir que gosta-
va desta drea”, contou. Primei-
ro interessou-se pelo vitrinismo,
aofazeradecoracdo damontra
da loja. “Eram umas brinca-
deiras, mas recebia elogios
dos clientes”, disse.

Acabou por seguir a drea de
Artes na Escola Secunddria Raul
Proengca e depois de concluido o
120 ano, em 1996, cumpriu o ser-
vico militar obrigatério e acabou
por ficar no Exército durante um
ano. “Fui para la contrariado,
mas depois cheguei a conclu-
sdo de que até gostava da-
quilo”, referiu. Como era o con-
dutor de um oficial e estava em
Lishoa, confessa que gostou da-
quela vida durante algum tem-
po. “Foi uma altura da minha
vida em que precisava mes-
mo de sair das Caldas e de
conhecer outras realidades”,
disse.

“J4 desde a minha adoles-
céncia gostava de ir com os
meus amigos a Lisboa. Apa-
nhdvamos o comboio até ao

Rossio e iamos até as Amo-
reiras”, recordou.

0 facto de ser motorista de
um coronel do Exército também
foi vantajoso. “Era uma vida
santa. la buscé-lo a casa e
levé-los as reunides. Tinha
um hordrio e ordenado fixo”,
comentou.

No entanto, rapidamente che-
gou a concluséo de que ndo era
estaavida que queria e decidiu
sair da vida militar para apostar
nasua prépria formagéo.

Em 2001 concluiu o curso de
especializagdo profissional de vi-
trinismo e visual merchandising
naEscola de Comércio de Lishoa
e foi estagiar para o grupo E/
Corte Inglés em Madrid.

No final desse ano regressou
a Portugal para colaborar na
abertura do E/ Corte Inglés de
Lishoa. “O estagio que fiz em
Espanha era para fazer par-
te da primeira equipa da loja
que viria a abrir em Portu-
gal”, explicou. Quando regres-
soua Portugal ficoua morar nas
Caldas e faziaaviagemdeidae
volta para Lishoa todos os dias.

S6 trabalhou naquela empre-
sa espanhola durante trés me-
ses, porque em 2002 teve uma
proposta para abrir umaloja de
decoracdo de interiores em Lis-
boa, perto da avenida de Roma.
“Queria poder ter a possibili-
dade de fazer um trabalho
mais criativo e por isso acei-
tei o desafio”, disse.

Na loja de decoracdes Inter-
fusdes (entretanto encerrada)
acabou por ter a certeza de que
o0gosto peladecoragdo “estd no
sangue”.

DAS DECORAGOES LINA PARA
DL AMBIENTES

Em 2006 Ricardo Marques cor-
responde a um pedido da mée,
que ndo queria continuar o ne-
gdcio, e aposta na reformulagao
da empresa, que passou a tera

designagéo de DL Ambientes (o
DL é de Decoragdes Lina). “Qui-
semos manter a identidade e
caracteristicas que tinhamos
até aqui”, explicou 0 empresa-
rio.

Em substituicdo da Decora-
¢oes Lina (que funcionava em
nome individual) Ricardo Mar-
ques crioua Mind.Room - Ambi-
entes Personalizados, Unipesso-
al Lda, com um capital social de
5000 euros, do qual é o tinico S6-
cio. A mae continua a apoié-lo,
mas é agora o filho mais novo
quem assume a gestdo da em-
presa.

“A minha méae estava can-
sada de toda aquela activi-
dade da loja, mas ainda con-
tinua a ajudar-me muito”, ex-
plicou. Idalina Marques disse-lhe
que gostaria que um dos filhos
ficasse a frente do negdécio, por-
que sendo iria encerrar a loja e
Ricardo achou por bem voltar
paraas Caldas.

Em 2006 Ricardo Marques ain-
da era sdcio da loja de decora-
¢éo Interfusdes, tendo acumula-
do a gestdo dos dois estabeleci-
mentos durante seis meses.

Actualmente esta apenas a
frente da loja das Caldas, mas é
também, desde ha sete anos,
formador de vitrinismo e visual
merchadising na Escola de Co-
mércio de Lishoa.

“Eu sentia que a loja da mi-
nha mée estava a precisar de
uma grande mudanga por-
que estava a ficar desajusta-
da em relagdo ao que sdo as
necessidades do consumidor
actual na decoragéo de inte-
riores”, referiu Ricardo Marques.

Sempre que vinha de Lishoa e
visitava a loja da mée, achava
que era preciso fazer algo de di-
ferente, porque senéo o futuro
ndo seria risonho.

Depois de obras de remodela-
¢do e ja com novaimagem, dei-
xaram de apenas ter vocagao
para a area téxtil e passaram a

mm Recentemente foi criada uma nova marca, a Aroma Living, dedicada aos aromas e

fragrancias para a casa

ter projectos de decoracdo inte-
grais, englobando o mobilidrio,
papéis de parede, iluminacdo e
outros elementos.

“N6s fazemos um servigo
de consultoria em que o cli-
ente diz-nos o que quer e nés
desenvolvemos um projecto
integral. No caso de o cliente
preferir, esse projecto pode
ser feito por fases e ndo todo
de uma sé vez”, explicou. Tudo
pode ser escolhido através de ca-
talogos, desde a mobilia aos
acessorios. Essa € a parte que
mais gosta na suaactividade pro-
fissional. “Eu gosto mesmo é
de criar”, revelou.

0S AROMAS DA CASA

Recentemente criaram uma
nova marca, a Aroma Living, de-
dicada aos aromas e fragrancias
paraacasa, desde as velas aos
ambientadores, mas também pa-
pel de forro de gavetas com aro-
ma e sabonetes da Saboaria Por-
tuguesa. “Nés queremos que
tudo o que esteja dentro da
casa tenha sempre um bom
aroma”, adiantou Ricardo Mar-
ques, que considera muito im-
portante esta componente ndo
sd emresidéncias, mas também
em estabelecimentos comerci-
ais. “E importante que ao en-
trar num espago, além do
cheiro alimpo, exista um aro-
ma agraddvel”, disse.

0 empresario tem procurado
sempre inovar, tendo também
sensibilidade ambiental. Por
exemplo, os produtos mais pe-
quenos que sejam adquiridos nas
lojas podem ser embrulhados
com pequenos sacos confeccio-
nados no atelier com sobras de
tecido. “Reutilizamos as so-
bras que ndo serviriam para
nada, aproveitando o nosso
atelier de costura especializa-
do”, explicou.

Ricardo Marques defende a
reciclagem de materiais, sempre

que com isso se consigam tam-
bém bons resultados em termos
estéticos. Também por isso re-
centemente contribuiram comal-
gumas pecas de decoragéo para
o projecto Olha-te, que tem como
objectivo promover actividades
para doentes oncoldgicos. “Deu-
me muito prazer saber que
aqueles produtos que esta-
vam arrumados a um canto
no armazém vao ganhar
vida”.

Desde areformulagdo realiza-
daem 2006 0 mercado da decora-
¢do de interiores tem tido tam-
bém vérias evolugdes e Ricardo
Marques procura acompanharas
principais tendéncias. Comegam
aexistir cada vez mais produtos
especificos e até os designers de
moda comecam a ter a sua pré-
prialinha de decoragéo.

A carteira de clientes (cerca
de 2000) tem crescido também por
causa dos estrangeiros que com-
pram casa naregido. A firma da
trabalho a cinco pessoas, entre
eles Ricardo Marques (que é ge-
rente), duas costureiras, uma co-
mercial e uma técnica de monta-
gens. O responsavel nao divul-
gou o volume de vendas da em-
presa.

ADL Ambientes tem parcerias
com empresas de materiais da
construcdo para projectos “cha-

ve naméo” e imobilidrias. “Cri-
4amos muitas sinergias e isso
traz bons resultados”, defen-
deu.

Acrise econémica trouxe tam-
bém algumas condicionantes ao
negdcio, apesar do empresario
ndo se queixar de falta de tra-
balhos. “As pessoas sentem-
se um pouco retraidas por-
que ndo sdo artigos de pri-
meira necessidade, mas
como cada vez vivemos mais
tempo nas nossas casas,
procuramos mais conforto”,
referiu.

Por outro lado, teme o0 que
poderéacontecer comoaumen-
todo IVA em 2011. “Até é visi-
vel o facto de haver clientes
que estdo a comprar agora
por causa do aumento do
IVA”, comentou.

Comecaram também a ter
uma maior concorréncia por
parte das grandes superficies,
que vendem alguns dos produ-
tos comercializados pela DL
Ambientes. “Isso também nos
obriga a apostar ainda mais
na qualidade”, concluiu, sali-
entando que encara sempre a
suavida de forma positiva.

Pedro Antunes
pantunes@gazetacaldas.com

Cronologia

1947 -Nasce IdalinaMarques

Bombarda

empresa

Personalizados, Unipessoal Lda

ramo

1964 -Vaitrabalhar na fabrica Mattel em S. Crist6véo
1969-Casa com Armindo Marques

1978-Abertura daloja Decoragdes Lina na rua Henriques Sales
1984 - Mudanca de instalaces para a actual loja na rua Miguel
1986- 0 filho mais velho, Nelson Marques, torna-se funciondrio da
1993 -Ricardo Marques, o filho mais novo, torna-se também funcio-

nério
Década de 90-Loja de cortinados na rua Raul Proenca
2006-Criagao da DL Ambientes coma firmaMind.Room - Ambientes

2008-Nelson Marques parte para Angola para trabalhar nomesmo

2010 - criadaamarca Aroma Living
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Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

0 café mais antigo da frequesia de Santo Onofre te

m Aduino Coito com o pai Diamantino Couto (1914-1978) em frente ao café nos anos

cinquenta

Aterceira foi de vez. Nomun-
do dos negécios nem sempre se
acerta a primeira. Diamantino
Couto (1914-1978) instala-se em
1935 no Bairro Além da Ponte
com a mulher, Ema Pilar Leal
(1923-2006) e arrenda uma casa
no Largo Frederico Ferreira Pin-
to Bastos (a época Largo da
Mina) para montar a sua barbe-
aria. A coisa ndo resultou e cin-
co anos depois abre uma taber-
ninhano mesmo espaco. Mas ta-
bernas ja havia muitas nas Cal-
das e em 1945 Diamantino arris-
ca transformar o seu estabele-
cimento num café.

Paraa época pareceu uma de-
cisdo um pouco arrojada, mas a
verdade é que ndo havia nada
do género naquilo que é hoje a
freguesia de Sto. Onofre e o Café
Bordalo acabou por se revelar
um sucesso. O proprio nome foi
escolhido num tempo em que
Rafael Bordalo Pinheiro ndo era
a figura tdo conhecida e estu-
dada como hoje. Resultou de
uma coincidéncia: Zé do Coito,

0 pai do jovem barbeiro e agora
dono de um café, tinha traba-
Ihado na fébrica de faiancas de
Bordalo e de l& trouxera um bus-
to do artista que ainda hoje fi-
gura numa parede do café e que
esteve na origem do seu nome.

0O casal Diamantino e Ema

duas vezes remodelado - Café
Bordalo.

Apesar do sucesso do café,
Ema Pilar Leal, descendente de
espanhdis e nascida justamen-
te em S. Bartolomeu dos Gale-
gos (Lourinhd), trabalha nos bal-
nedrios do Hospital Termal e

BordalD Caf

gtaria & Pastales*®]

mm Da esquerda para a direita: Jodo, Aduino Coito, Pilar Leal, Joana, Sandra Coito e Jorge Reis.
Um avd, filhas, netos e genro representam trés geragdes que dao continuidade ao café Bordalo.

Em 1940 nasce o tnico filho
do casal. Aduino Manuel Leal do
Coito, hoje com 70 anos, cresce
no café que era também a sua
casa. Frequenta a escola prima-
ria na antiga Delegacdo Escolar
(perto do actual Vivaci) e ainda
“inaugura”, como aluno, a es-

Centro Hospitalar, mas acaba
por ndo concluir o curso Comer-
cial.

“Por causa disso s6 fui
cabo na tropa, quando po-
dia ter sido furriel”, diz Adui-
no Coito. Mas na altura j tra-
balhava, sentia-se na obrigacéo

E um dos cafés mais antigos das Caldas e foi o primeiro a abrir portas no Bairro Além da Ponte, em
1945. 0 mesmo espaco jd tinha sido barbearia e taberna, mas foi como café que chegou até ao século
XXI ao longo de trés geragdes, ou até mesmo quatro, se considerarmos que os bisnetos do seu
fundador, Diamantino Couto, jd ajudam as mées e o avo nas lides do balcéo e das mesas.

Aduino Coito, filho de Diamantino tem hoje 70 anos e € o patriarca da familia que nasceu e cresceu
neste estabelecimento do Largo Frederico Ferreira Pinto Bastos. “Dantes s6 se vendiam copos de
leite, garotos, pirolitos, gasosas e rebugados. E meia diizia de bolos. Hoje vendemos entre
80 a 100 bolos por dia”, conta acerca dos hdbitos de consumo de vdrias geragdes de caldenses.

acabaram assim por se iniciar
numa actividade que hoje ja vai
naterceira geracdo. Ou na quar-
ta, se considerarmos que os bis-
netos Jodo, de 13 anos, e a Joa-
na, de sete, tambhém jd ajudam
a tirar uns cafés e a limpar as
mesas no velho - mas ja por

ajuda o marido no negdcio, subs-
tituindo-o quando este vai para
os treinos. Diamantino joga fu-
tebol. E jogador do Sporting
Club das Caldas e mais tarde do
Caldas Sport Club, onde fezuma
carreira que ainda hoje é recor-
dada.

cola primaria do Bairro da Pon-
te. Emergindo de uma familia
remediada, ndo se fica pela 42
classe e prossegue os estudos,
a noite, na Escola Industrial e
Comercial das Caldas da Rai-
nha, no edificio que é hoje o do
Conselho de Administracéo do

de ajudar os pais no café e tam-
bém comecara a namorar cedo,
ao0s 17 anos, com umajovem cal-
dense, Manuela Silvestre (1942-
2002), com quem viriaa casar. O
comércio foi quase sempre a sua
actividade: primeiro na loja de

roupa de José Luis Campos (na
= —

Praca 5 de Outubro), depois na
Nobela (Rua das Montras), a se-
guir na Casa Ramiro e mais tar-
de, como administrativo, no
Hospital Termal, onde também
trabalhava a sua mée.

Até que em Janeiro de 1961 é
chamado paraatropa. Assenta
praca em Castelo Branco e seis
meses depois esté a bordo do
Vera Cruza caminho de Angola.
“Andei debaixo de fogo, sim”,
conta. Dezanove meses no mato
em aquartelamentos frageis,
sujeitos a ataques e correndo
riscos quando as colunas sofri-
am emboscadas. De Portugal,
perddo, da Metrépole, chegam-
Ihe cartas da familia e da na-
morada, muitas vezes acompa-
nhadas de fotografias tiradas
no Café Bordalo. Um conjunto
de imagens que hoje constitui
um precioso espolio da familia.

Sobrevive e regressa em No-
vembro de 1963, fazendo o per-
curso habitual ao de milhares
de jovens que, regressados da
tropa e da guerra, casam. Tro-

B Meio século separam estas fotos, tiradas do mesmo &ngulo do café. Em 1959 o Bordalo possui uma das primeiras televisdes das Caldas e o café enchia-se, sobretudo quando
havia futebol, filmes portugueses, teatro, Natal dos Hospitais, Festival da Cancdo e as Misses. Hoje o futebol ainda leva muitos convivas ao café.
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65 anos e reiine trés geracoes ao halcdo

coualiancas em 1965, mas ja uns
meses antes comegcara a traba-
lhar com o futuro sogro, Ant6-
nio Verdiano Silvestre, que ti-
nha uma loja de produtos ali-
mentares (Vardasca & Veridia-
no, Lda) na Rua da Electricida-
de.

A primeira filha, Maria Pilar
do Coito, nasce em 1966 e a se-
gunda, Sandra Cristina, em 1970.
Manuela Silvestre reparte ago-
raas atencées do café e dos cli-
entes com as filhas, que, tal
€omo o pai, crescem no Café
Bordalo,emtorno do qual giraa
histdria da familia.

Em 1970 Aduino muda de em-
prego. 0 sogro embarca numa

Sandra Coito (40 anos) e Pi-
lar Leal (44 anos) séo a ter-
ceira geracdo atras do balcao
do Café Bordalo. As duas fi-
Ihas de Aduino e Manuela Sil-
vestre cresceram e brincaram
no estabelecimento dos avés
e que posteriormente ficou
para os pais. Em frente, o Lar-
go Frederico Ferreira Pinto
Bastos ainda nao tinha mui-
tos carros. A vizinhanca era
conhecida e 0 Bairro da Ponte
eranaquele tempo ainda qua-
se como uma aldeia dentro da
cidade. Mas a medida que
cresciam as duas irmds enca-
raram com normalidade a
ajuda que era preciso dar aos
pais e cedo comecaram a tra-
balhar no café quando vinham
das aulas e durante as férias.
“E como 0 Jodo e a Joana”,
dizem, referindo-se aos fi-
lhos, que sao os hisnetos de
Diamantino Coito e que tam-

= A imagem mais antiga do Café Bordalo nos
anos 40

aventura que consistiu em unir
grande parte dos armazéns de
produtos alimentares das Cal-
das numa sé empresa, a Unical,
que para isso constréi um pavi-
Ihdo na Estrada da Tornada (hoje
parcialmente aproveitado pelo
Pingo Doce). O genro acompa-
nha-o como empregado de es-
critério durante os 16 anos que
o projecto dura.

“Fui dos ultimos a sair, to-
dos deram a sola quando
aquilo comegou a correr
mal”, conta. A faléncia da em-
presa, em 1986, acaba por se
transformar numa oportunida-
de. “Comecei a pensar em re-
modelar isto e ganhar aqui

a minha vida e em boa hora
o fiz. S6 tenho pena de ndo o
ter feito antes. Na verdade
eu nunca tinha gostado de
ser empregado de escritério.
Preferi sempre o contacto
com as pessoas”.

NO CAFE A TEMPO INTEIRO

Aprimeira coisa que faz é uma
remodelacdo total. O café dos
anos quarenta da origemaum
estabelecimento moderno, com
vitrines, mas mantendo, mesmo
assim parte das mesas que o pai
de Aduino tinha comprado ao
Café Nicola, em Lisboa. Sao me-
sas pesadas, de ferro e marmo-

re, seguramente com mais de
90 anos de existéncia e que es-
tdo para durar outros tantos.

Diamantino s6 viu o principio
daremodelagéo. Morre em 1987.
Mas dir-se-ia que tinha espera-
do pela concretizagéo de um ve-
Iho sonho - ver o filho a tempo
inteiro a frente do Café Borda-
lo.

A remodelagdo revelou-se
uma aposta certa e Aduino deu-
se conta que afinal aquele ne-
g6cio dava para viver sem pre-
cisar de mais nenhuma empre-
go. “Ultrapassou todas as
expectativas”, conta.

Nos finais da década de oi-
tenta a cidade conhece umsur-

to de forte construcdo e cresce
(também) para o Bairro da Pon-
te. Durante algum tempo o Bor-
dalo foi o tnico café do bairro.
Hoje contam-se varias dezenas
emtoda aquela zona da cidade
(bairros da Ponte e dos Arnei-
ros), mas nada que afecte o café
mais antigo.

Também os habitos de consu-
mo mudaram. Aduino dizque an-
tigamente havia poucas coisas
para vender num café. “Vendi-
am-se copos de leite, garo-
tos, pirolitos, gasosas, rebu-
¢ados. E meia duazia de bo-
los. Hoje vendemos entre 80
a 100 bolos por dia”, conta.
Durante décadas perdurou a ve-

“Mais do que uma profissao, trabalhar aqui é um modo de vida”

bém ja véem o café como uma
extensdo das suas casas.
Emrigor s6 Sandra Coito e 0
marido, Jorge Reis, sdo actu-
almente funcionarios do Café
Bordalo - Sociedade Unipesso-
al. E 14 que passam a maior
parte do seu tempo - de ma-
nha, a tarde e a noite - num
negdcio familiar, cuja factura-
¢ao preferiram ndo revelar, e
que prescinde de empregados.
Airma Pilar pertenceu a gera-
¢do que aproveitou a vinda do
ensino superior para as Cal-
das e foi no antigo pélo da UAL
que tirou Direito, exercendo
hoje advogacia. Mas nem por
isso perdeu o vinculo ao café
da familia e tem até uma es-
cala de duas manhas e duas
noites por semana, nas quais
deixa no escritdrio as questdes
judiciais e vem para o café
mais antigo do Bairro da Pon-
te servir bicas e galdes, tos-

tas, sumos e bolos.

A irma mais nova, Sandra
Coito, ndo chegou a concluira
licenciatura em Gestéo, foi
trabalhar para a Futur Kids
(uma escola de informatica
caldense ja desaparecida),
mas entendeu que se o Café
Bordalo foi 0 ganha pdo do seu
avo e do seus pais, entdo tam-
bém poderia ser o dela e da
familia.

“Mais do que uma profis-
sdo, trabalhar aqui é um
modo de vida. Ndo hé ho-
rarios, nem fins-de-semana
completos nem tempo para
ir jantar fora. E vivermos
aqui dentro”, diz Sandra. O
café s6 fecha ao domingo.

As filhas do senhor Aduino
assistiram também a algumas
transformacdes nos hébitos
dos clientes do café. Dantes a
sala enchia-se ao serdo até a
hora do fecho, mas agora as

pessoas ja nao passam tanto
tempo nestes espacos sociais.
Tomam a bica, bebem uma
dgua ou uma cerveja e vao para
casa. Ha alguns resistentes,
que sdo quase da familia. E ha
também as excepcdes - a te-
levisdo ja ndo é uma novida-
de, mas nas noites de futebol
este café de bairro enche-se.
E que ver um jogo da seleccéo
ou um Sporting-Benfica em
grupo cria um ambiente mais
festivo e tem muito mais pia-
dado que assistir a partidaem
casa. “E as mulheres prefe-
rem ver a telenovela”, acres-
centa Aduino Coito, que co-
nhece os habitos e motivacdes
dos clientes.

Curiosamente, o edificio ndo
é pertenca da familia, tendo o
entdo jovem Diamantino acor-
dado com o proprietério, seu
amigo, o pagamento de uma
renda mensal. Naquele tempo

bastava a palavra dada para ser
cumprida e s6 em 1970 é que
ha um documento escrito no
qual Diamantino se comprome-
te a pagar 500$00 de renda por
més. Sim, na moeda de hoje s6
2,5 euros. Mas actualmente a
renda é de 57 euros. Aduino re-
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Iha maquina de café de saco,
que viria a ser substituida por
outra que necessitava de uma
alavanca para tirar as bicas.
Hoje o café expresso sai, quen-
te, de uma moderna maquina
Mercury.

Fiel atradicdo do que enten-
de ser um café, o seu proprie-
tério vai resistindo a nele ven-
der pao e mini-refeicdes, como
o fazem tantos outros. “O café
deve funcionar como um
café”, resume.

Carlos Cipriano
cc@gazetacaldas.com

conhece que é barato e insis-
te que nédo perdeu a esperan-
ca de comprar o rés-de-chao
onde nasceu e onde viveu toda
a familia.

c.C.

CRONOLOGIA

renda por més ao proprietario

familia

1935 - Diamantino Couto abre uma barbearia no edificio que é
hojeon212 do Lg. Frederico Ferreira Bastos

1940 - Muda de ramo. Converte a barbearia em taberna.
1945 - Muda novamente de ramo e inaugura o Café Bordalo, 0
primeiro da actual freguesia de Sto. Onofre

1970- Assinatura do primeiro documento de arrendamento no
qual o dono do Café Bordalo paga 500 escudos (2,5 euros) de

1986 - 0 filho Aduino Coito pega formalmente no negécio da

1987 - Morre Diamantino Couto

1987 - 0 café Bordalo sofre uma remodelagdo

2002 - sandra Coito, neta de Diamantino, entra formalmente
para o Café Bordalo - Sociedade Unipessoal

2008 - 0 marido Jorge Reis também entra para a empresa

(=
mm A esquerda Manuela Silvestre, entdo namorada de Aduino, com os futuros sogros, Diamantino e Ema Pilar Leal. Na imagem da
direita Manuela estd sentada e os proprietarios do café estao atras do balcéao.
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Trés geracoes de luso-galegos fizeram da Pastelari

£

Il

lIII!IH'Il'.

mm O Casal Perez em 1991 ladeado pelos empregados de ent&o, Ant6nio Maria, Patricia Anjos e Fernando Vieira. A direita, Peregrina Molares a entrada da Pastelaria Machado na

passada segunda-feira.

Afundagéo dacasaremontaao
século XVIIl e as suas memoérias
séoagora contadas com sotaque
espanhol, da D. Peregrina Mola-
res, aactual proprietdria da casa,
que gere com os seus filhos Mari-
na(50anos), Santiago (51 anos) e
Miguel (49anos).

Asirmés Fausta eram doceiras
eterdo comegadoa suaactivida-
deaoladodo Hospital Termal,em
meados de 1800 mas depois mu-
daram-se paraaRua de Camdes,
onde ocuparam uma cocheira ai
existente que viriaa sera actual
pastelariaMachado, apelidodeum
empregado da casa (Joaquim Ma-
chado) que viriaaser o proprieta-
rio depois das irmas terem decidi-
doabandonar o negécio.

JoaquimMachado continuarda
artedoceira tradicional caldense,
sobretudo na primeira década do
séc. XX, trabalhando na pastelaria
comasuafamilia.

No inicio do anos 20 este co-
merciante da sociedade a José
Perez,um galego natural de Vigo,
que viera para Lishoa com ointui-
to de emigrar para os Estados Uni-

trabalhar com Joaquim Machado,
de quem se tornou amigo, para
alémde sdcio.

Em 1944 0 neto de José Perez é
mais umdos muito imigrantes ga-

NessaalturaJosé Fernandez Pe-
res (1928-2000) tem 16anos e mal
imaginava o papelimportante que
viriaater nestacasa, umavez que
vai sucederaoavd e ao sécio, que

poradas na sua terra natal, onde
viriaa dara luz os seus filhos mais
velhos, Santiago e Marina.

A primeira impresséo que Pe-
regrina Molares teve das Caldas

A histdria da pastelaria Machado funde-se com a histdria da prépria cidade. Ponto de referéncia na
docaria regional, os seus bolos reis sdo presenca habitual nas mesas de consoada.

Aquela que é uma das casas mais antigas das Caldas ainda em actividade, remonta ao século XVIIl
com a Casa Fausta, cujas responsdveis, duas irmds, contribuiram para a manutencéo dois verdadei-
ros ex-libris gastronémicos da cidade: as cavacas e as trouxas-de-ovos.
José Fernandes Perez (1928 - 2000), um apaixonado pela dogaria, deu um impulso grande a casa,
criando muitos dos mais de 60 bolos que diariamente sdo colocados nas prateleiras.

A Pastelaria Machado é actualmente gerida por Peregrina Molares, vitiva de José Fernando Perez, e 0s
seus trés filhos Santiago, Marina e Miguel.

dos, mas que se quedou por Lis-
boa onde trabalhou na Pastelaria
Benard (Rua Garrett).

Aaprendizagem da dogaria ser-
Ihe-ia depois muito dtil quando,
nas Caldas da Rainha, comeca a
F

- T

legos que fogem daquela provin-
ciapobre de Espanha, tentandoa
sorte em Portugal, neste caso, nas
Caldas daRainha, juntodoavé que
Ihe da proteccéo e emprego na
Pastelaria.

£d

Il A Cavacaria Machado em 1907, quando ainda era gerida por Joaquim Machado e
uma imagem actual do estabelecimento na Rua Luis de Camdes (o centro histérico
aguarda ainda por um plano que restrinja a circulagdo automével).

morrem, respectivamente,em 1954
€1950.

0Os galegos sao como os portu-
gueses. Sentimentais e nostalgi-
cos. E por isso 0 jovem José Fer-
nandes Perez nunca deixou de vi-
sitarasuaterranatal. Enumades-
sas visitas que conhece Peregrina
Molares (nascida em 1935), filha
de um padeiro de Vigo.

0 namoro tinha tudo para dar
certo porque até as profissdes
eramsimilares. Mas nao foi facil o
pasteleiro convencer a filha do
padeiroapartir paraosul,paraa
distante cidade das Caldas da Ra-
inha.

“Criei-me num clima de
medo por causa da guerra Ci-
vil”, recorda hoje Peregrina Mola-
res, acrescentando que quando
José Fernandes Perez lhe propds
namoro néo sabia o que respon-
der porque ndo queriair deixara
suaterranatal.

Acabaram por casar na Galiza
em 1958, mas logo de sequida vie-
ram para Portugal. Noinicio Pere-
grinaainda passavaalgumas tem-

daRainha,emMarco de 1958, foia
uma cidade bucdlica em que as
“rvores estavam nuas e achei
acidade um bocado tristonha”.

Meses depois, com o Verdo, 0
burgo ganhou nova vida e Peregri-
napassou asentir-se melhor, até
porque, como referiu, 0 mar, 0
mesmo Atlantico que banhaasua
Galiza natal, também estava muto
préximo das Caldas.

MAIS DE 60 VARIEDADES DE
BOLOSPORDIA

José Fernandes Perezaprende-
racomoavdaarte da pastelaria.
Tinhauma verdadeira paixdo pe-
los doces, 0 que o levou, por varias
vezes, aFranca, Suica e Alemanha
a fim de acompanhar as novida-
des. Também compravalivros para
estaractualizado no seu métier.

“Antes a casa ndo fabrica-
va muitas coisas, todos estes
doces que agora conhecemos
foram pesquisas que 0 meu
marido fez e pds em pratica”,
conta hoje Peregrina Molares.

Na década de 60 trabalhavam
cerca de 15 pessoas com o casal
Perez - duas na copa e o resto na
fabrica. E vendiam praticamente
tudo o que produziam naloja, que
atraia pessoas dos concelho vizi-
nhos,onde poucas pastelarias exis-
tiam.

“Quando vim para ¢4 moia-
mos a améndoa a mao”, lem-
braaD. Peregrina. Amassa para
ascavacas demoravamduasatrés
horasaamassar pois ndo existiam
amassadoras e o trabalho tinha
que ser feito manualmente.

Ao longo dos anos foram sem-
pre desenvolvendo a sua propria
pastelaria. Fernando Perez come-
couacriar, fez coisas novas e deu
umimpulso muito grande porque
acasa erapequena e estavaa fi-
car velha. Entre as novidades es-
téo as “Florestas”, um doce com
améndoa, cuja receita descobriu
naAlemanha e que originalmente
tinha o nome de “Floresta Negra”.

Actualmente os clientes conti-
nuama procurar muito este doce,
assim como o bolo russo, as lin-
guas de gato e 0s 0ss0s de roer.

Aremodelacdo, que deu 0 as-
pecto que a casa ainda mantém
data de 1962. Ha cercade uma dé-
cada foram feitos alguns melho-
ramentos, mas os clientes pedi-
ram para ndo mexer na decora-
¢éo, que inclui um painel de cobre
easmadeiras exéticas.

A casa ao longo dos anos foi
alcancando muito prestigio. Inici-
almente fornecia a Casa Real de
Lishoa, noreinado de D. Carlos (0s
doces iam para a capital pelo ca-
minho de ferro). Por ali passaram
também figuras publicas como os
anteriores Presidentes da Repu-
blica Américo Thomaz, Mario Soa-
res, e personalidades ligadas a
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\ Machado uma referéncia nas Caldas e no pais

culturacomo Vasco GracaMoura
ou Eduardo Prado Coelho. Paulo
Rodrigues, um caldense (falecido
em2010) que foi secretdario de Sa-
lazar, levava doces da Pastelaria
Machado para o velho ditador.

0 atendimento e a qualidade
dos produtos continuamafazer o
nome da casa, que actualmente
temoito funciondrios, além da fa-
milia (mae e trés filhos), que ali
trabalham diariamente.

0Os fins-de-semana sdo os dias
de maior movimentoeaPéscoae
0 Natal s&o épocas altas para a
pastelaria. O seu bolo rei é pre-
senca em muitas consoadas, e
Peregrina Molares garante que
este continua a ser feito da mes-
mamaneiratradicional que o seu
sogro ja fazia, emborareconheca
que desta forma o lucro € menor.

0segredodobolorei da paste-
laria Machado é ser feito com
“produtos tradicionais”, como
amanteiga, ovos (em vez de es-
séncia) e fermento de padeiro. “A
massa demora oito horas a
levedar”, explicaaresponsavel.E
por isso que as vezes 0 bolo rei
ndo chega paraa procuraporque
“ndo se pode fazer a la minu-
te".

No dia de Natal chegam a ven-
der 600 quilos de bolo. “E a altura
mais trabalhosa porque toda
a gente gosta de levar para
casa um bolinho rei”, diz, acres-
centando que na Pdscoa, por
exemplo, ja ndo hd tanta procura.

“Esta histéria de vender
améndoas baratas e de ma
qualidade ja tirou a vontade as
pessoas de comprar améndo-
as. As nossas sdo de chocola-
te e torradas e sdo sempre
boas”, garante.

Todos os dias a prateleira com
mais de 60 variedades de bolos é
reposta, e ao fim-de-semana em
maior niimero. A azafama come-
cacedoeacabatarde,comospas-
teleiros aentraras 5h30 damanha
para comecar a fazer os bolos. A
pastelaria recebe encomendas de
bolos de aniversdrio, a maioria
para particulares, mas por vezes,
também para restaurantes.

Actualmente trabalham naque-
le estabelecimento - cuja firma é
umasociedade por quotas desig-
nada Pastelaria Machado, Lda. -
oito funciondrios, juntamente com
osquatroresponsaveis (méeetrés
filhos), que ndo quiseram divulgar
nenhumaordemdegrandezaacer-
cadovolume de vendas.

Apergunta“oqueéprecisopara
manter o negécio tantos anos?”
peregrinaMolaresstemumares-
posta: perseveranca e um bocadi-
nhode dinamismo. Eaférmulatem
dadoresultado.

Féatima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com

“A pastelaria é uma soma de
pormenores que vao ditar se é uma
coisa excelente ou mediocre”

mm Santiago Molares, 51 anos, com a empregada Fernanda Ribeiro. Santiago nasceu
na Galiza, mas é caldense de toda a vida e é hoje o pasteleiro da casa. Os irmdos
Miguel e Marina ndo estiveram disponiveis para colaborar neste trabalho.

Santiago Molares, o filho
mais velho do casal José e
Peregrina, seguiu naturalmen-
te as pisadas paternas na pas-
telaria e é ele, com o seu ir-
mao mais novo, Miguel, que
confeccionam diariamente
uma docaria de exceléncia.

Com 51 anos, Santiago re-
corda-se que fez o seu primei-
ro bolo com cinco para come-
morar o aniversario do pai.
“Fui ao livro de receitas dele
e escolhi um pao-de-16 que
quis amassar como se
amassa massa folhada”,
conta, adiantando que era as-
sim que via o seu pai traba-
Ihar. Apesar da boa intencao,
o resultado do seu primeiro
bolo néo foi brilhante, recor-
da, rindo-se.

Depois de ter feito o ensino
secundario, Santiago comegou
atrabalhar na pastelaria. Ti-
nha 18anos quando teve o seu
primeiro contrato de trabalho
nesta casa. Depois foi tirando
cursos em Portugal, Espanha
eltalia e aprendendo também
COm 0 Seu pai e as pessoas
que alitrabalhavam.

Considera que actualmen-
te os pasteleiros séo uns “lor-
ds” porque muitos dos mate-
riais que utilizam ja estdo
transformados, deixando-lhes
mais tempo paraacriacdoea
feitura de bolos mais refina-
dos.

Esta facilidade tambémtem
um reverso, contribuindo em
parte para a descaracteriza-

¢do das pastelarias. “A fruta do
bolo-rei é igual em todo o
lado”, exemplifica o pastelei-
ro, que acha que as coisas terdo
que mudar.

O futuro da pastelaria terd
que passar por uma estratifica-
¢éo maior entre o que é o fabri-
co tradicional, com as casas a
trabalhar com produtos cléssi-
cos, e o industrial, com gluta-
matos de sédio e gorduras hi-
drogenadas.

0 pasteleiro, que diariamen-
te comeca a trabalhar pelas
5h30, tem feito vérias invencdes,
entre elas os bombons praline,
que “as pessoas ndo vao en-
contrar em mais lado ne-
nhum”, garante. E que este pro-
fissional teve em conta, e ten-
tou colmatar, todas as falhas
que encontrava nos bombons
existentes, criando um de exce-
léncia.

“A pastelaria é uma soma
de pormenores que, no fim,
vdo ditar se é uma coisa ex-
celente ou mediocre”, disse.
Os seus segredos irdo passar
para o filho, actualmente com
10anos, se este quiser seguir as
pisadas do pai, ou entdo irdo,
um dia, ser publicados em livro.

Para Santiago, o paradigma
do bolo continua a ser o pastel
de nata de Belém. “Quando
conseguir fazer uma coisa
como aquela atingi a perfei-
¢do”, conta, garantindo que
anda |a muito perto.

Dos tempos actuais, Santia-
go diz que a casa atravessa 0s

problemas comuns a todos os
estabelecimentos comerciais.
Lembra que antes, quando a
Estrada Nacional que ligava
Lisboa ao Porto passava pelas
Caldas, muitas pessoas para-
vam na cidade para descansar
das longas horas de viagem.
“A histéria das Caldas e
desta pastelaria modificou-
se muito desde que foi cons-
truida a Al que fez com as
Caldas deixasse de seruma
passagem obrigatdria”, re-
corda.

0 pasteleiro dizmesmo que
quando tinha 10 anos estava
convencido que as “Caldas
iria ultrapassar Leiria em
notoriedade, dado o seu de-
senvolvimento”. Eraumailu-
séo, porque entretanto deixou
de ser um ponto de passagem
e “ndo foram feitas iniciati-
vas que compensassem,
tornando as Caldas como
um objectivo final, como
poderiam ser as termas”.
Santiago Perez defende que a
dinamizagdo do termalismo,
assim como as faiancas, po-
deriam ajudar em muito o sec-
tor comercial.

Os irmaos de Santiago - Ma-
rina e José Miguel Molares -
também trabalham na Paste-
laria Machado, mas néo qui-
seram dar o seu testemunho
paraesta reportagem.

Fatima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com

Cavacaria Machado

Era a antiga Casa Fausta (Rua de Camdes - 41-47), cujas origens se
perdemno século XVIll.

Gertrudes Fausta de Sousa citada em 1883 comomoradoranaruaNova-
foi, muito provavelmente, uma das célebres irmds Fausta. Parece ter sido
umadas conserveiras de maior famaemaque mais contribuiu paraa manu-
tengdo de umaactividade emblematica das Caldas: as cavacas.

Apardastrouxas deovos, as cavacas sdo (também) segredos doces que
passaram através de muitas geraces. A familia real e as elites do final do
séculoXIXedoinicio do século XX vinhamno verdoas Caldas mergulharnum
mundo de canastras de cavacas, pastelinhos de Marvéo, quejjinhos do céu,
castanhas de ovos, lampreias, pdo-de-Id de nata, lagartos, raivas, suspiros,
esquecidos, quejjadas e trouxas.

Nessetempo, eramaindaconfeccionados alguns doces tradicionais, hoje
ignorados, tais como o “Manjar de Tornada” e os célebres “Cacos”.

Asirmds Fausta foram contempordneas, nofinal doséculo XIX, dacavaca-
ria das Mendricas (na actual Praga da Reptiblica) onde se reuniam Rafael
Bordalo Pinheiro, Manuel Gustavo Bordalo Pinheiro, Columbano, Lopes de
Mendonga, Antdnio de Andrade (entdo tenoreminicio de carreira), o Padre
Antdnio (de Almeida) de Obiclos (conhecidlo pela sua bela voz de baritono,
bem como pelas pescarias e cagadas que organizava), Gomes de Avelar
(editor dos Cavacos das Caldas e ceramista local), 0s maestros do Club de
Recreio (Gaspar e depois Taborda), e Mariano Pina. Por vezes também
cavaqueavamnocafé daAdelaidinha da rua Direita - onde mais tarde ficaria
apastelaria Gato Preto.

Nesta época, havia ainda as seguintes casas e ou conserveiras: aMaria
Carolina de Albuquerque (Jd existia em 1887), a Cavacaria Pires (abriu em
1892) e a Cavacaria Central (abriu em 1897) - ambas no largo das Gralhas
(actuallargo Dr. José Barbosa); a Gertrudes e aMariana Rodrrigues Valada
(também citada em 1883 por Silvano Lopes) ambas na rua Nova; a Cecilia
Santos naruaDireita; a Vitiva Nunes, a Cesaria Coelho e aMariana Césarja
tinha casaabertaem 1884)-todas naentéo pracaMariaPia; aJesuina Garcia
narua General Queirds; 0 Pedro Prudéncio (emblema do Gato Preto) narua
do jardim n2 52 - premiaclo na Exposicao de Paris de 1900; e a Cavacaria
Conde, situada primeiro na Praca Maria Pia e depois na rua Direita (actual-
menteruadaLiberdade), que desde 1895 anunciavaumdoce quejandose
provanos dias de hoje - 0s Pastéis de D. Leonor.

As Irmds Fausta influenciaram as geracdes seguintes de doceiras que
fizeramépoca sobretudo no 19quartel doséculo XX, tais como: as Cameiri-
nhas:aJade: a Adelaide Augusta do Café Sport napraga da Republica; a Flor
de Liz na Rua Herdis da Grande Guerra - depois na Av. da Independéncia
Nacional e, nos anos 30, na praga da Repuiblica; O Africano de Francisco
Antdnio dos Santos - na Rua Almirante Candido dos Reis; a Maria Regina
Garcia Pereira-e maistarde asuafilha Regina - nolargo do Conselheiro José
Filipe; e 0 Joaquim Machado, na rua Camdes, que herdaria a tradlicéo da
antigacasaFausta.

Joaquim Machado desenvolveu asuaarte da dogaria, sobretudo, na pri-
meiradécada doséculo XX (vendliaas suas famosas trouxas ameio tostao
cada), sendo dessaalturaoBPI.

A CavacariaMachado, como ficouadenominar-se o estabelecimento, foi
tomada de trespasse, emMaio de 1927, pela sociedade de Tiago Leopoldo
Perez, que em Maio de 1928 adquiriu a denominagéo Tiago e Perez Lda..
Ainda hoje existe e é gerida por um neto deste tiltimo.

InBilhete Postal llustrado das Caldas da Rainha, de Vasco Trancoso

Cronologia

1840 - As irmas Fausta come-
camatrabalhar em docariajun-

res em Vigo que viriaa casar com
José Fernando Perez

to ao Hospital Termal, transfe-
rindo-se depois paraaR. Luis de
Camdes

Inicios do século XX - Joaquim
Machado fica coma pastelaria,
onde antes era empregado das
irmés Fausta

Década de 20- José Perez entra
nasociedade da Pastelaria Ma-
chado comuma quota de 30%
1927 -Nasce José Fernando Pe-
rezem Gondomar (Galiza), neto
de José Perez, que viriaa ser pro-
prietério da Pastelaria Machado
1935 - Nasce Peregrina Mola-

1944 - José Fernando Perez vem
de Espanha paraas Caldas e jun-
ta-se ao av na pastelaria
1950-Morre Joaquim Machado
1954 -Morre José Perez, avd de
José Fernando Perez

Década de 50-José Fernando Pe-
rez compra parte na sociedade
1958 - José Fernando Perez e
Peregrina Molares casam
1964 - José Fernando Perez tor-
na-se o tinico dono da pastelaria
2000-Morre José Fernando Pe-
rez. Vidva e filhos dividem entre
sias quotas da sociedade.
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Em Obidos a familia Martinho nunca deixou de ampllar a

A 14 de Dezembro de 1984 era
inaugurada a Albergaria Josefa
d'Obidos. A primeiraalbergaria da
vilanasceu davisdo e persisténcia
deAnténio SilvérioMartinho (1930
2000) que, por passar bastantetem-
poem Obidos, foi-se apercebendo
que chegavam muitos autocarros
comturistas quealindo permane-
ciam por ndo haver alojamento.

Antdnio Silvério Martinho nas-
ceuna Usseiraem 1930 eficou 6r-
féo de pai aos nove anos, altura
em que teve que deixar a escola
priméria paracomecaratrabalhar
paraajudaraméae. Casouem1954
com Maria Emilia Rebelo, natural
da Capeleira, e trabalhava como
padeiro, contando comaajuda da
esposa no seu oficio.

Entretanto abriutambémuma
loja de pesticidas junto a farma-
cia, a entrada de Obidos, acumu-
lando as duas fun¢des. Mas como
eraumhomemmuitoaventureiro,
lutador e muito pouco satisfeito
comavida, Anténio Silvério Marti-
nho comegoua pensarnoutras for-
mas de fazer negécio e também
darum futuromelhoraos seusdois
filhos, Carlos e Zélia Martinho,
actualmente com55e44anos, res-
pectivamente.

Depressa se apercebeu da po-
tencialidade turistica da vila. Ese
recusouumaprimeirapropostade
sociedade parafazer umhotelna
“casaassombrada”,aentradade
Obidos, ficou-lhe o interesse pela
possibilidade de criacéo de uma
unidade hoteleira.

Umterrenocomumaquintal,uma
casademadeiraeumaadegaan-
tigaaentradadavila, pareceu-lhe
oideal para concretizar o sonho.
Faloucomaesposa e filhos sobre
o projecto e foi contactar com o
proprietdrio, o tenente-coronel
Justino Moreira a propor-lhe a
compra.

Justino Moreira viriaa procuré-
lo na sua loja de pesticidas onde
lhe disse que “a sua atitude ti-
nha sido louvavel porque era
uma obra que ia dignificar a
vilae,comotal, iria vender pela
primeira vez na vida um terre-
no”, recorda hoje Carlos Marti-
nho.

Asnegociacdes comecaramem
1980 e seis meses depois é feitaa
compra. Anténio Silvério Martinho
adquiriu o terreno por 400 contos
(perto de dois mil euros) e em
Dezembro de 1984,abriramao pi-
blicoas portas daalbergaria.

Osdois filhos estédona casades-
deasuaabertura. Zélia, naaltura
com18anos, deixara de estudare
tinhaidotrabalhar narecepgdode
umcomplexodeapartamentosem
S.Martinho do Porto, paraganhar
experiéncianoramo, eviriaasera
primeira recepcionista dacasa.

Carlos Martinho tinha ido tra-
balhar paraa Suica para um casi-
no(ondeesteve durantedoisanos)
mas o pai, em 1980, foi chama-lo
paraintegrar o projecto.

“Ndo faziaideia nenhumada

dimensdo que iria ter, mas de-
diquei-me a isto porque é nos-
so e foi 0 meu pai que fundou”,
contaagora ZéliaMartinho, adian-
tando que éimportante dar conti-
nuidade a este trabalho. Recorda
que a hotelaria erauma area que
desconhecia, mas que mesmoas-
simforamlogo as agéncias de via-
gem dara conhecer aalbergaria.
Zéliareconhece também que na-
quela época tudo era mais fécil.
“Agora ndo era possivel”,
conta, destacando as exigéncias
que sdo necessarias paraaaber-
tura de uma unidade, como a
existéncia de um director hote-
leiro.

Foram-se especializando com
o trabalho e agora conhecem
muita gente no meio. “H4, in-
clusive, colegas que nos vém
pedira opinido”, contam osiir-
méos.

Amae, Maria Emilia, (actual-
mente com 74 anos) fazia o tra-
balho de limpeza da casa e tam-
bém ajudava na cozinha. “Tra-
tei sempre desta albergaria
como cuidava da minha
casa”, diza matriarca da fami-
lia Martinho, adiantando que
esta sempre foi a sua segunda
casa e que issomesmo é sentido
pelos clientes, que ali se sentem
bem.

I Ant6nio Silvério Martinho (1930-2000) foi
o fundador da Albergaria Josefa d’Obidos

saos proprietarios perceberamque
acapacidade de ofertaerapeque-
na para a procura por parte das
agéncias de viagem. “E ndo con-
seguiamos, com este nimero
de quartos rentabilizar o inves-
timento”, conta Carlos Martinho,
adiantando que foi entdo que de-
cidiramampliar asinstalacdes, de
maneiraa poderemter no minimo
capacidade para alojar os passa-
geiros de umautocarro.
Compraram entdo umaparcela
deterrenoaolado daalbergaria,a

comasala de pequenos almogos
ampliada.

Da parte de baixo do edificio
existia uma garagem e, Anténio
Silvério Martinho, como era um
bom cozinheiro, transformou-aem
restaurante.

ZéliaMartinho recorda que este
comegcou a funcionar de forma
muito rudimentar. O pisoaindaera
de cimento e os pilares foram pin-
tados comriscas amarelas e colo-
cados vasos de flores, o tecto for-
rado com corticite das camaras fri-

rado”, recorda Zélia Martinho,
acrescentando que as remodela-
¢Oes foramsendo feitas progressi-
vamente, consoante as possibili-
dades. O pai, que viriaa falecerem
2000, foi 0 primeiro cozinheiro da
Adega daJosefad'Obidos ealiper-
maneceu durante cerca de trés
anos. Mas depois,comootrabalho
eramuito, optaram por contratar
um cozinheiro e Anténio Silvério
Martinho passou a ocupar-se, en-
treoutras coisas, das compraspara
acasa.

A Albergaria Josefa d’Obidos (situada na Rua D. Jodo de Ornelas) soprou 26 velas a semana passada. A
empresa familiar, que nasceu em 1984 fruto da vontade de Antdnio Silvério Martinho, é actualmente
gerida pelos filhos Carlos e Zélia Martinho, mas sempre com o apoio da mae, Maria Emilia Rebelo.
Presentemente, 0s 1100 metros quadrados cobertos que compreendem o hotel, restaurante, bar e sala
de reunides, fazem dela a maior unidade hoteleira da vila de Obidos.
Na década de 90 a discoteca D’Ayala, que funcionava no piso inferior, junto ao restaurante, fez furor na
regido. Exemplo disso foram as passagens de ano que atrairam muita gente de fora, para se divertir ao
som de disc-jockeys vindos de Lisboa.
Os seus responsaveis continuam a adaptar o hotel as necessidades dos clientes, sendo disso exemplo
as recentes remodelacdes, e também estdo a iniciar-se no sector imobilidrio, tendo jd iniciado junto a
vila a construcéo de quatro apartamentos turisticos para alugar.

ADISCOTECA
DE“SAPATINHO DE VERNIZ”

AAlbergariaabriucom 14 quar-
toseumbar de apoio. Mas depres-

Jodo Rodrigues (proprietario da
agéncia funerdria Tarzan), onde
investiram emmais 22 quartos. A
albergaria Josefa d’Obidos ficava
assimcomumtotal de 34 quartose

gorificas e as mesas feitas comas
tabuas das cofragens da constru-
¢éo do edificio.

“Durante alguns anos funci-
onou assim até que foi melho-

mm Obidos no inicio do séc. XX. A Albergaria Josefa d’Obidos seria erguida 80 anos depois no local assinalado.

Mal a albergaria abriu as suas
portas, Carlos Martinho comegou
a incutir no pai o “bichinho” que
uma discoteca poderia ser uma
boa aposta, porque a entrada de

B Maria Emilia (vitiva de Anténio Martinho), e os filhos Carlos e Zélia,
dao continuidade ao negécio iniciado ha 26 anos

dinheiro eraimediata. A ideia co-
megou a ganhar forma e viria a
concretizar-seem1985,comaaber-
turada D’Ayala. Esta viriaa funci-
onar, sempre aos fins-de-sema-
na, durante 14 anos, até Maio de
19%.

“Ajudou-nos substancial-
mente do ponto de vista eco-
némico”, conta o responsével
acerca do espago nocturno que
fez furor durante a década de 90
eque chegou aempregar 11 pes-
soas.

A D’Ayala atraiu muita gente
durante o seu funcionamento.
“Tivemos noites de rodar
mais de mil pessoas”, recorda
Carlos Martinho, destacando que
este espaco funcionava mais
como uma discoteca de hotel.

Era a Unica na regido que ti-
nha raios laser e disc-jockeys,
normalmente vindos de Lishoa,
e com conhecimentos musicais
diferenciados.

Eranadiscoteca que faziama
passagem de ano. Esta estava
ligada ao restaurante e as pes-
soas podiam escolher aformade
brindarao novoano - quemqueria
as musicas mais calmas paradan-
caradois, ficava norestaurante, e
quem queria “abanar o capacete”
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albergarla criada por Antonio Silvério

= Ant6nio Silvério Martinho foi durante muitos anos o dono da albergaria e o cozinheiro

do restaurante

iaparaadiscoteca.

A primeira noite de passagem
de ano foi feita em 1986 e conse-
guiram encher 0 espago com 340
pessoasadivertirem-seaosomde
um disc-jockey. “Foi um éxito”,
recordam osirméos Martinho, adi-
antando que nos anos seguintes,
entre outros convivas, atrairam
pessoas como José Mourinho, que
durante trés anos seguidos ali pas-
sou o reveillon com a familia e
amigos.

CarlosMartinho contaainda que
na dltima passagem de ano que 0
actual treinador do Real Madrid ali
passou, veio propositadamente de
um jogo que tivera em Coimbra
para se juntar aos familiares que
jaldestavam.

Adiscotecaficou conhecidaem
todaaregido pelos eventos origi-
nais que promovia, tais como as
passagens de modelos e noites
de gala. Carlos Martinho lembra
que ali decorreu, pela primeira
vez naregiao, um desfile de mo-
delos em lingerie, “mas com
um respeito e dignidade in-
crivel”, fez notar.

0 mentor da discoteca tem
amigos que ainda hoje lhe dizem
que traziam os sapatos engraxa-
dos dentro do carro e s6 os cal-

cavam para entrar na discoteca.
E que ali era condicéo entrar de
sapato e como ndo se podia en-
trar de ténis, até Ihe chamavam
adiscoteca do “sapatinho de ver-
niz".

S6 nasuarectafinal,e coma
agressividade da concorréncia
da GreenHill, € que comecaram
afacilitar a entrada, de modo a
nao perder clientes.

APOSTA RECENTENA
CONSTRUCAO DE
APARTAMENTOS

Em 1992, quando foi termina-
daasegunda fase daalbergaria,
o edificio foi avaliado em 600 mil
contos (cerca de trés milhdes de
euros). “Foi um grande inves-
timento e muito doloroso
para nés”, disse Carlos Marti-
nho, lembrando que na altura o
juro estava a 35%. A sua irma
lembra que oinvestimento foi fei-
tonoanoemque o FMI esteveem
Portugal para dizer que foiumano
de crise mas também de oportuni-
dades.

Anténio Silvério Martinho mal
sabia escrever 0 nome, mas era
muito bom nas contas, lembram
os filhos, destacando a capacida-

de empreendedora do pai. Por
exemplo, naalturaem que foine-
cessario ir ao Fundo de Turismo
para pedir apoios para a alberga-
ria, “ele acabou por arranjar
amigos pois achavam curiosa
asuatenacidade e a persistén-
ciade querer vingar”, destacam.

0 patriarca da familia, porque
ndo tivera oportunidade de estu-
dar em pequeno, viria a fazer o
exame daquartaclasseanoiteem
1956 numa época em que ndo ha-
via Novas Oportunidades. Tinha
entdo26anos.

Hédois anos o restaurante da
Josefa D’Obidos, com capacida-
de para 250 pessoas, sofreua ul-
tima remodelagdo e em Feverei-
ro deste ano,foi a vez de dar um
novo ar a recep¢do e a 10 quar-
tos. “Temos que inovar para
ndo saturarmos”, dizem.

0Os clientes tambhém gostaram
da mudanca e tém-no feito sen-
tir aos proprietarios. Recente-
mente também alteraram a for-
ma de confecgéo culindria, adop-
tando a “nouvelle cuisine”, mas
com mais quantidade.

Noinicio,em 1984, trabalhavam
naalbergariaafamiliae mais trés
empregados. Actualmente sdo 18
ostrabalhadores, masjachegaram

- . -, = T
mm A discoteca D’Ayala foi uma referéncia nos anos 90 e era famosa também pelas suas
passagens de ano.

a ser 22. “A crise for¢a-nos a
iss0”, dizem os irmdos, que pas-
saram a ter um hordrio maior na
casa que COmMegou por ser uma
empresaem nome individual, de-
nominada Albergaria Josefa
d'Obidos de Anténio Silvério Mar-
tinho. Em 1996 formaram umaso-
ciedade por quotas, entre os qua-
tro familiares, que apelidaram Jo-
sefa d'Obidos Empreendimentos
Turisticos Lda. Améae éactualmente
asociamaioritériae“nada se faz
sem o consentimento dela”, di-
zemos filhos, que preferiramndo
revelar qual o montante de factu-
racdo.

Asociedade apostaagoranuma
outra vertente - a construcdo. Es-
téoaconstruir quatroapartamen-
tos para alugar junto a Obidos.
“Estamos a fazer devagar, sem
recurso a empréstimos”, expli-
caCarlosMartinho,adiantando que
continuamaaplicar os velhos prin-
cipios do pai, isto é, investir sem-
pre com capital proprio para ndo
ficar a dever nada a ninguém.

Na albergaria sédo recebidos
clientes de todo o mundo e du-
rante todo o ano. No entanto
destacam que nos ultimos tem-
pos tém atraido muitos grupos
de japoneses, russos e brasilei-
ros, além dos portugueses. Nes-
ta casa hd vérias épocas altas ao
longo do ano, e o Natal é uma
delas. Os eventos que se reali-
zamem Obidos também tém aju-
dado na procura de alojamento.

OFestival do Chocolate ea Vila
Natal “vieram trazer uma mais
valia  ocupagdo em Obidos”,
dizem, mas a crise tambhémja se
comeca areflectir e agora nota-
se mais a afluéncia ao fim-de-
semana.

Cada um dos irméos Martinho
tem duasfilhas. Ainda sdo peque-
nas, mas Carlos diz que gostaria
que estas dessem continuidade a
casa e que afamiliaMartinho con-
tinuasse na hotelaria.

Fétima Ferreira
fferreira@gazetacaldas.com

31| Dezembro| 2010

Josefa é nome de bolo e bebida
da casa

As Josefas, pequenos bolos semelhantes a pasteis de fei-
jao, foram uma criacéo da casa, logo nos seus inicios. Maria
Emilia lembra que os clientes perguntavam porque no cria-
vam um bolo e, com a ajuda de um antigo funciondrio, Alvaro
Silva (actualmente um dos proprietdrios do Restaurante Alcai-
de) inventaram o doce. Durante alguns anos foi a marca da
casa que levavam para as feiras em caixas com o logétipo da
Albergaria. “Vendemos milhares de Josefas, mas depois
acabdmos por desistir porque havia muito trabalho e
ndo tinhamos disponibilidade para ir para as feiras”,
lembra Carlos Martinho.

0 empresério recorda ainda um certame de docaria que
decorreu naFIL, em Lisboa, em que logo no primeiro dia ven-
deram todo o stock que tinham previsto para os trés dias e
tiveram que fazer mais.

Josefa, nome da pintora obidense dé o nome a albergaria,
foi também utilizado para baptizar a bebida da casa, um co-
cktail que ainda hoje “sai muito bem”, diz Zélia Martinho,
escusando-se a revelar os segredos que 0 compdem.

A bebida foi também criada por Alvaro Silva, com a ajuda de
Carlos Martinho. A dupla foi ainda responsével por uma outra
bebida - a D’Ayala - feita de propésito para a discoteca.

Sobre o funcionério Alvaro Silva que esteve na base destas
criacbes, Zélia Martinho lembra que este comecou a trabalhar
na albergaria logo na sua construcéo, como servente de pe-
dreiro porque depois queria ficar a trabalhar no espaco como
barman até inicios da década de 90. “Ele era um bom profis-
sional”, acrescenta a mae, Maria Emilia.

F.F.

Cronologia

1930- Nasce Anténio Silvério Martinho, que ird construir a
Albergaria Josefa d’Obidos

1980 - Comegam as negociagdes e é feita a aquisicdo do
terreno a entrada de Obidos, pertenca do tenente-coronel
Justino Moreira

1984 - A 14 de Dezembro é inaugurada a albergaria Josefa
d'Obidos

1985 - Abertura da discoteca D’Ayala, que funcionou aos
fins-de-semana até Maio de 1999

1992 - Termina a construgdo da segunda fase da alberga-
ria, dotando-a de um total de 34 quartos

1996 - Os filhos Carlos e Zélia Martinho integram formal-
mente a empresa, que passa a chamar-se Josefa d’Obidos
Empreendimentos Turisticos Lda

2008 - Ultima remodelac&o do restaurante, na ordem dos
75mil euros

2010- Conclusdo da mais recente remodelacao da unidade
hoteleira, com a redecoracéo da recepcéo e dez quartos num
investimento de cerca de 20 mil euros

2010- Construcao dos primeiros quatro apartamentos para
alugar juntoavila

mm Aspecto do restaurante. Hoje a albergaria ocupa mais de mil metros quadrados
cobertos e é composta por hotel, restaurante, bar e sala de reunides




20 Centrais

7|Janeiro| 2011

Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

A. Marques, Lda-a carroga do Antonio transformou-se r

N

= Maria da Nazaré e o marido, Anténio Marques foram os fundadores da firma

Apesar da A. Marques, Lda
apenas ter sido oficialmente es-
tabelecida como empresa em
1990, a sua histdria confunde-se
comado seu préprio fundador,
Anténio Marques. Com apenas
11 anos de idade, deixou o pe-
queno lugar de Segade, no con-
celho de Miranda do Corvo, onde
nasceraem 1937, para aprender
no Oeste a profissdo de vende-
dor ambulante de azeite e pe-
tréleo.

José Dias, natural da mesma
freguesia, era distribuidor de
azeite e estava ha alguns anos
estabelecido nas Caldas da Rai-
nha e foi quem trouxe Anténio
Marques, ndo para as Caldas,
mas para o Bombarral.

Naquele tempo quase néo ha-
viaautomdveis e a venda era fei-
tanuma carroca puxada poruma
mula. Nos primeiros meses An-
ténio Marques andou acompa-
nhado, ou por um colega, ou pelo
préprio patrdo, mas ao fim de
menos de um ano ganhou a con-
fianca de José Dias, passando a
andar sozinho nas voltas.

Aaprendizagem estava com-
pleta, mas ja ndo voltou para a
terra. Os 13 anos de idade foram
feitos nas Caldas da Rainha onde,
entretanto, passou a morar na
Rua 31 de Janeiro, tendo ali co-
megado 0 negécio da sua vida.

0 diacomegava as 5 horas da
manhé para dar de comeramula
e preparara carroca. As 7 horas
estava a caminho, quer o sol bri-
Ihasse, quer estivesse a chover.
“Nao me lembro de ter deixa-
do uma volta por fazer por
causa do mau tempo”, recor-
da Anténio Marques. A carroca
ndo Ihe dava proteccéo para a
chuva “e os Invernos eram
muito maiores do que estes”,
acrescenta.

Paraocaminholevavaumabu-
cha e racdo para o animal, até
porque o dia era longo e havia
muitos quilémetros para percor-
rer e clientes para visitar. O re-
gresso era ja noite dentro, por-
que ndo deixava ninguém para

tras. “Se algum estivesse na
fazenda eu continuava a vol-
ta e regressava depois”, con-
ta.

Cadadia tinha um percurso di-
ferente. Para além dos clientes
na cidade, havia voltas pelas di-
versas aldeias do concelho das
Caldas da Rainha, mas também

Depois de casar, Anténio Mar-
ques mudou-se para 0 Bairro dos
Arneiros, mais tarde paraa Rua
Formosa e em 1962 fixou-se na
Rua Henrique Sales.

Foi ali que comegou o proces-
so de separacdo do patrdo para
comegar a trabalhar por conta
prépria. Arrendou uma casa - que

Gazels das Caldas

mm Teresa Marques (nora dos fundadores) e Vitor Marques (filho) presidem agora aos

destinos da empresa

e foi esse o valor que José Dias
pediu para se fazer o negdcio.
“Mais que isso tinha eu a re-
ceber das comissdes, mas
ndo tinha coragem de lho di-
zer e foi a minha mulher que
Ihe fez ver as coisas”, conta
Anténio Marques.

Resolvido este assunto entre

seguia comprar a primeira mo-
torizada, com um atrelado, que
permitia ndo s6 aumentar as dis-
tancias percorridas, como o vo-
lume de produtos transportado
emrelacdoa bicicleta.

Dos tempos em que utilizoua
motorizada, conta que sé teve
umacidente mais grave, em Obi-

A A. Marques, Lda é uma das empresas de distribuicdo de bebidas de referéncia na regido Oeste e é a
maior distribuidora do pais das bebidas do grupo Sumol + Compal, estando presente em 15 conce-
Ihos dos distritos de Leiria, Lisboa e Santarém. Esta empresa conta com mais de 2.600 clientes e tem
um volume de negdcios que ascende aos 6 milhdes de euros. Mas tudo comegou com uma carroga e
uma mula, hd 52 anos atrds. Anténio Marques, de 71 anos, foi o fundador e dd nome a empresa que
hoje é gerida pelo filho, Vitor Marques, de 46 anos, e a esposa, Teresa Marques, de 47 anos.

nos concelhos vizinhos. Chegava
a ir a Delgada, Baracais, Olho
Marinho, Atouguia da Baleia,
Painho.

Desses tempos guardaa con-

fianca que havia entre as pesso-

s: “as cozinhas estavam
sempre abertas, eu entrava,
recolhia o garrafao de petré-
leo e a garrafa de azeite, dei-
xava ld e sabia que depois
eles pagavam, criei uma con-
fianga muito grande com as
pessoas e hoje tenho gran-
des amizades por isso”.

Dias de descanso também ndo
havia. Os sabados, feriados e
dias santos eram iguais aos ou-
tros. Ao domingo a Unica coisa
que mudava eraavolta: pegava
numa carroca diferente e ia ven-
der azeitona.

POR CONTA PROPRIA EM
1962, NA RUA HENRIQUE
SALES

Quando casou com Maria da
Nazaré, em 1961, Anténio Mar-
ques continuava atrabalhar para
José Dias, mas a comissao. Ja ti-
nhaumarmazém, ainda na Rua
31de Janeiro, em frente ao Tho-
maz dos Santos. O espaco era
dividido com um colega, Alfredo,
que também trabalhava para o
mesmo patrdo.

servia de habitacéo e armazém-
em seu proprio nome, o que de-
sagradou a José Dias. “Ele que-
ria que eu tivesse arrendado
acasaem nome dele. Levava
por semana 200 a 300 contos
[1.000 a 1.500 euros] do traba-
lho que eu fazia, mas nunca
chegava a altura de fazer as
contas da minha comissao”,
conta Anténio Marques.
Eminicio de vida de casado o
atraso nos pagamentos era, no
minimo, desagradavel para An-
ténio Marques, até porque das
varias voltas que fazia, apenas
duas lhe foram dadas pelo pa-
trdo. “As voltas dos outros
dias fui eu que as arranjei, a
clientela era minha”, sublinha.
Foi em conversa civilizada em
volta de uma mesa - depois de
umaidaao Campo da Mata para
assistir a um jogo de futebol -
que as coisas se resolveram. A
relacéo de amizade e a gratidéo
de Antdnio Marques por José Dias
- “devo-lhe muito, porque se
foram os meus pais que me
criaram, foi ele que me ensi-
nou a ser comerciante” - im-
pediam-no de confrontar o pa-
tréo e por isso foi Maria da Na-
zaré quem tomou ainiciativa.
As voltas que Anténio Mar-
ques tinha angariado foram ava-
liadas em 75 contos [375 euros],

empregado e patrdo, é em 1962
que Ant6nio Marques comeca o
seu proprio negécio, em nome
individual, contando coma aju-
da da esposa, Maria da Nazaré.
Anténio continuava nas voltas a
vender portaa porta pelas aldei-
ase pelacidade, agregando mais
alguns produtos de merceariaao
rol transportado na carroca. A
esposa ficava no armazém, a
preparar as coisas da volta e a
vender ao publico no lugar de fru-
tas e hortaligas criado também
no nimero 48 da Rua Henrique
Sales. “A minha mulher farta-
va-se de trabalhar, tinha uma
clientela boa, se arranjamos
alguma coisa na altura foi
gragas a ela”, realca Anténio
Marques.

Apresenca nacidade também
permitiu alargar horizontes.
Aproveitando a proliferacdo de
tabernas na altura, Anténio Mar-
ques comecou a explorar esse
potencial, para onde vendia ndo
s6 bebidas espirituosas, como
produtos de limpeza.

Avoltana cidade comegoucom
uma bicicleta pasteleira equipa-
da com duas albardas onde con-
seguia colocar 10 garrafdes. “A
roda da frente até levantava”,
recorda.

Com a evolugdo do negdcio,
em 1967 Anténio Marques con-

dos, na curva dos Arrifes. “Vi-
nha da volta, por isso trazia
os garrafées vazios, o atre-
lado soltou-se e foi bater num
carro. Partiu-se tudo, mas fe-
lizmente ninguém se magoou
e os estragos foram pagos
pelo seguro”, conta.

PRIMEIRO AUTOMOVEL
PERMITIU EXPANDIR O
NEGOCIO

A moto seguiu-se a necessi-
dade de comprar um carro... e
tirar a respectiva carta de con-
ducdo.

Como era sozinho nas voltas,
nao podia parar de trabalhar
parater as aulas. “Quando an-
dava nas aldeias pedia pati-

os emprestados para deixar
a carrog¢a e uma bicicleta
para ir ter a aula”, conta.

Conseguiu a carta a terceira
tentativa e em 1970 comprou o
primeiro furgdo, uma Volkswa-
gen “pao de forma”, na qual pas-
sou a fazer as voltas da venda
portaa porta, abandonando as-
simacarroca eamula.

0automével permitiu aumen-
taras vendas, 0 que por sua vez
aumentou o poder negocial com
os fornecedores. Com precos
mais competitivos e um leque de
produtos cada vez mais abran-
gente, passou ndo sé avendera
retalho, no portaa porta,comoa
fazer venda por grosso para ca-
fés e mercearias.

Ant6nio Marques recorda ain-
da o primeiro negdcio maior que
fez: “foi uma camioneta de sal
em caixas de 30 quilos, foi um
instante enquanto as vendi”.

Para estes negdcios de com-
pras em grande quantidade, a
esposa tinha um papel funda-
mental, sublinha. “Ela sempre
foi muito poupada, punha de
parte algum dinheiro como se
fosse o ordenado dela e
quando precisava de com-
prar quantidades grandes
para ter bom prego, pergun-
tava-lhe se elatinha e ela ar-
ranjava o dinheiro”.

Em 1973 Anténio Marques e
Maria da Nazaré entéo ja com os
dois filhos, Ana Marques e Vitor
Marques (na altura respectiva-

mm O stand da firma nas feiras da Expoeste no inicio dos
anos noventa
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0 maior distribuidor da Sumol + Compal em Portugal

mente com 11 e 8 anos) e mu-
dam-se para o Avenal. Tal como
na Rua Henrique Sales, a nova
casa serve de habitagdo, arma-
zém e lugar de frutas e hortali-
¢as. Dois anos mais tarde, de-
pois de adquirirem o lote em fren-
te, abrem um café e melhorama
mercearia, aproveitando o cres-
cimento do bairro. Ambos os es-
tabelecimentos ainda hoje exis-
tem e estédo na familia.

A medida que os tempos fo-
ram evoluindo, também o negé-
cio foi mudando. O mercado
grossista comegou a ganhar mai-
orrelevo face as vendas a reta-
lho no sistema porta a porta, que
foram decaindo com o surgimen-
to de mercearias um pouco por
todo o lado e também pela cres-
cente facilidade de deslocagdo
das pessoas. Esta vertente aca-
bou mesmo por ser abandonada
em1989.

Também a familia se foi inte-

grando cada vez mais no negé-
cio, com o crescimento dos filhos.
Anae Vitor Marques sempre apro-
veitaram todos os tempos livres
para ajudar os pais no negécio e
integraram-no em definitivo
quando concluiram 0 12.2ano de
escolaridade. Quando Ana Mar-
ques casou, Carlos Rebelo, 0 ma-
rido, também integrou o negdcio.

No que a produtos diz respei-
to, a oferta continuou a alargar.
“Comecei a negociar em tudo:
papel higiénico, caixas de
azeite, bebidas espirituosas,
bacalhau, detergentes”, enu-
mera Antonio Marques.

CONCORRENCIA DAS
COOPERATIVAS LEVOU A
ESPECIALIZACAO

Foi na segunda metade da dé-
cada de80,comosurgimentodas
cooperativas, comoa Coopercal-
das, nas Caldas da Rainha, e a

Coopermonte, no Cadaval, que
a familia Marques teve que to-
mar uma deciséo: ou continuava
€Om 0 cOMErcio por grosso, mas
num local fixo montando um
cash and carry; ou especializa-
va-se numa drea de negécio.

Foi esta segunda via a esco-
Ihida, até porque Antdnio Mar-
ques ja estava de olho na distri-
buigéo dos produtos da Sumolis
(as bebidas Sumol e 7 Up).

“Sabia que o distribuidor
para Caldas da Rainha e Obi-
dos estava a passar por difi-
culdades e ia ter que fechar,
contactei a Sumolis e eles en-
tregaram-me a representa-
¢do em 1987”, conta Antdnio
Marques.

Este foi um grande ponto de
viragem do negécio da A. Mar-
ques. Apesar de continuaratra-
balhar em nome individual, An-
ténio Marques chamou o filho
Vitor Marques (entdo ja com 22

anos) para gerir a representa-
¢do da Sumolis, passando a de-
dicar-se a outros produtos, como
o0s vinhos e bebidas espirituosas.
“E foi assim que a empresa
cresceu, com 0 nosso esfor-
¢0”, sustenta Ant6nio Marques.
Para receber a Sumolis, foi
preciso criar novas condicdes. O
armazém que tinha em casaera
demasiado pequeno e por isso
foram compradas duas lojas no
Casal da Cruz, no Avenal, que
depressa se revelavam igual-
mente pequenas. Em 1988 alu-
garam umarmazémao cimo da
ladeira dos Calcos, na Lagoa Par-
ceira, e dois anos depois, em
1990, eram construidos armazéns
préprios naLagoa Parceira, onde
ainda hoje a empresa se encon-
tra, com uma érea coberta de
1.000 metros quadrados e 1.500
metros quadrados de parque.
0ano de 1990 foi também o da
criacdo daempresa A. Marques,

Lda. como sociedade por quotas,
com os sécios Anténio Marques,
aesposa Maria daNazaré, o filho
Vitor Marques e o genro Carlos
Rebelo. Aempresa aglutinava to-
dos os negécios da familia: a re-
presentagdo da Sumol, o mini
mercado e o café.

Até aos dias de hoje a socie-
dade sofreu algumas alteracdes.
Em 1997 fez-se a separacéo das
actividades. A A. Marques, Lda
passou a fazer apenas distribui-
¢éo de bebidas, tendo por sécios
Anténio Marques, Maria da Na-
zaré e Vitor Marques, sendo cria-
da a empresa Calisto Marques,
Lda, de Anténio Marques, Maria
da Nazaré e Ana Marques, para
gerir o café, o minimercado e a
distribuicdo do café Nicola.

Em 2009, Anténio Marques e
Maria da Concei¢éo cederam as
quotas das respectivas empresas
aos filhos e hoje a A. Marques,
Lda tem como sécios Vitor Mar-

Quando em 1987 Ant6nio Mar-
ques conseguiu convencer a Su-
molis aentregar-lhe arepresen-
tacdo, estava longe de imagi-
nar a dimens&o que 0 seu nego-
cio viria a atingir no futuro.

E o préprio que o afirma:
“nunca pensei que chegas-
semos a ter o patriménio e
as representag¢des que te-
mos, é um orgulho muito
grande, tanto pela parte co-
mercial, como por ter a fa-
milia que tenho”.

Nestes 23 anos, tem havidouma
grande evolucdo daempresa, em
diversos campos, tanto nos produ-
tos, como na drea de actuacdo e
ainda naformadeactuar.

A empresa comecou a traba-
Ihar em regime de auto-venda,
com trés trabalhadores: Vitor
Marques, o cunhado Carlos Re-
belo e um colaborador. “Leva-
vamos as coisas no carro e
vendia-se 0 que estava na
carrinha, fomos os primei-
ros na regido nesta drea de
negécio a trabalhar em pré-
venda, com pessoas especi-
alizadas na venda e servigo
de entrega”, conta Vitor Mar-
ques. Foi em 1990 que este sis-
tema foi introduzido, seguindo-
se, dois anos depois, a introdu-
¢do de aparelhos PDA, no qual
foram também pioneiros.

Também a gama de produtos
associados a Sumolis foi cres-
cendo. Em 1987 agama era ain-
dareduzida. Além das garrafas
de 25 centilitros e de 1 litro de
tararetornavel de Sumol e 7 Up,
comecavam também a surgir
estas bebidas em lata e tam-
bém os primeiros néctares, da
Compal e da Frami, em latas de
60z (125 mililitros). “O consu-

Representacdo da Sumol foi enorme passo para a empresa

A sede da empresa tem dimensdes modestas, mas a frota dd umaideia da
importancia da actividade distribuidora.

mo destas bebidas estava
ainda pouco desenvolvida
porque a oferta era muito
pouca, mas foi-se desenvol-
vendo com o tempo”, conta
Vitor Marques.

De forma gradual, a empresa
foi também expandindo o seu
territdrio. Comegou em 1987 nos
concelhos de Caldas e Obidos e
mais tarde a Sumolis foi entre-
gando a A. Marques, Lda a dis-
tribuicao noutros concelhos. Pri-
meiro Peniche, depois Rio Mai-
or,Bombarral, Lourinhd e Cada-
val, mais tarde Cartaxo e Azam-
buja. “Houve uma evolugdo
normal, foram-nos entregan-
do mais territério fruto do
trabalho que fomos desen-
volvendo e também de coisas
que correram menos bem
com outros distribuidores
que actuavam em territérios
contiguos ao nosso”, explica
Vitor Marques.

E no final de 2008 que a em-
presa sofre amaior transforma-
¢do, por forca da fusdo entre a
Sumol e a Compal. Curiosamen-
te, naaltura da fusdo um estudo
apontou como melhor estraté-
gia uma abordagem directa ao
mercado, 0 que, a confirmar-se,

significaria paraa A. Marques,
Lda a perda de 50% do seu volu-
me de facturagdo, mas o novo
grupo decidiu manter, e mes-
mo reforcar, a confiancanaem-
presa caldense.

“0 estudo indicava que
todo o litoral e grandes cen-
tros deveria ser feito direc-
tamente por eles, mas o que
é certo é que nos convida-
ram para fazer parte deste
projecto novo e foi uma
grande prova de confianga
e também um grande desa-
fio que temos vindo a agar-
rar”, considera o empresario.

Ndos6aA.Marques,Ldaéa
linica empresa do litoral e gran-
des centros a terarepresenta-
¢ao da Sumol + Compal, como
recebeu mais territorio que an-
tes era feito por estas empre-
sas, nomeadamente Alcobaca,
Nazaré, Santarém, Carregado,
Alenquer e Torres Vedras.

0 peso desta fusdo na vida
da A. Marques reflecte-se na di-
ferenga dos nimeros de 2008 e
2009. Os funciondrios aumenta-
ram de 27 para 38, passando a
35em2010. A facturagdo aumen-
tou de 3,55 milhdes de euros
para5,7 milhdes, subindo para

0s 6 milhdes em 2010.

Apesar das vendas relaciona-
das comaquele grupo represen-
tarem 80 por cento da factura-
¢do da A. Marques, a empresa
preocupou-se em completar a
oferta com outras bebidas. “Te-
mos parceiros como a Car-
valhelhos, com quem traba-
lhamos ha 20 anos, ou a Par-
malat, e tivemos a preocupa-
¢do de criar um portfolio
com vinhos da cada regido
demarcada para ter uma
oferta mais completa para
0S nossos clientes”.

Apesar do cenario de reces-
sdo, as perspectivas de Vitor
Marques séo que os resultados
de 2010 se possam manter,
“através da consolidagdo de
clientes e referenciando mais
artigos aos nossos clientes”.

Aproveitando as sinergias
criadas pela A. Marques, Lda,
em 1998 Vitor Marques e Tere-
saMarques lancaram a empre-
sa Xavier Marques, de explora-
céo de maquinas de venda di-
recta.

“Foi uma oportunidade de
negécio que se ligava com a
nossa area e decidimos
avancar”, conta Vitor Mar-

ques.

A Xavier Marques foi-se de-
senvolvendo a mesma medida
da A. Marques, no que a terri-
tério diz respeito, contando ja
com 230 maquinas espalhadas
pelos mesmos concelhos, dan-
do emprego a cinco pessoas.

Nesta drea a empresa conta
com a Nestlé como principal
parceiro de negdcio, tendo-se
especializado ndo s6 em maqui-
nas de moedas, como em ma-
quinas de chocolate quente e
capuccino para pastelarias,
area na qual tem representa-
¢do exclusiva da Nestlé na sua
area de actuacdo.

FILHOS PODEM DAR
CONTINUIDADE A UM
NEGOCIO DE FAMILIA

Com trés filhos, Jodo, Diogo
e Mariana, todos ainda estu-
dantes, Vitor Marques acredita
que o futuro desta empresa tera
continuidade na familia.

“Havera sempre uma pers-
pectiva de algum deles vira
fazer parte da empresa e
agarrar os seus destinos,
porque empresas familiares
sd0 isso mesmo, mas com a
consciéncia que o caminho
terd que ser escolhido por
eles e ndo imposto por nés
pais”.

Dos trés, Diogo Marques, de
20 anos, que estuda Gestdo, é 0
que esta numa drea que melhor
se enquadra ao trabalho da em-
presa. Jodo, de 23 anos, estuda
Bioquimica e Mariana, com 12
anos, esta no 72 ano.

J.R.

ques, a esposa Teresa Marques
e os filhos Jodo, Diogo e Maria-
naMarques.

Nos 23 anos de representacéo
da Sumol, a empresa aumentou
detrés trabalhadores para40e
temuma frota de 30 carros. Fe-
chou 2010 comercializando 350
referéncias de bebidas, que sdo
entregues em 24 horas a uma
lista de 2.600 clientes activos, e
registou uma facturagdo recor-
de de 6 milhdes de euros, que
faz da A. Marques, Lda o maior
distribuidor da Sumol + Compal
no pais.

Um estatuto que Vitor Mar-
ques atribui “ao esforgo e de-
dicagdo de todas as pesso-
as que colaboram connosco
e que contribufram para que
a empresa chegasse onde
hoje esta”.

Joel Ribeiro
jribeiro@gazetacaldas.com

Cronologia

1937 -Nasce Anténio Mar-
ques em Segade (Miranda do
Corvo)

1948- Ant6nio Marques
vem para o Bombarral apren-
der o oficio de vendedor am-
bulante

1962- Estabelece-se em
nome individual como vende-
dor porta a porta, com arma-
zém e lugar de frutas na Rua
Henrique Sales

1973- Passa para o Avenal,
também com armazém e lugar
de frutas e horticolas

1975- O lugar de frutas
passa a mini-mercado e abre
um café (actualmente desig-
nado Café 2001)

1987- Antonio Marques ga-
rante a representacéo da Su-
molis. Aluga duas lojas no Ca-
sal da Cruz, Avenal, como ar-
mazém.

1988- Aluga um armazém
maior na Ladeira dos Calgos
(Lagoa Parceira)

1989- A venda porta a por-
taemretalho é abandonada

1990- E criada a sociedade
por quotas A. Marques, Lda,
tendo como sécios Anténio
Marques, Maria da Nazaré, Vi-
tor Marques e Carlos Rebelo.
E construido um novoarmazém
nalagoaParceira

1997- 0 café e o mini-mer-
cado saem da gestdo da A.
Marques , Lda. e pasa a de-
pender de nova sociedade for-
mada por Anténio Marques,
Maria da Nazaré e Vitor Mar-
ques

1998- vitor Marques e Te-
resa Marques criam a Xavier
Marques, Lda

2009- Anténio Marques e
Maria daNazaré cedemas quo-
tas ao filho Vitor Marques. A
A. Marques, Lda passa a ter
como sdcios Vitor Marques,
Teresa Marques, Jodo Mar-
ques, Diogo Marques e Maria-
naMarques
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Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

0 advogado Jodo Frade e a cabeleireira Maria do Na
que o pai e marido construiu

H Jodo Jesus Frade (1952-2008) foi o relojoeiro que fundou a ourivesaria e joalharia Frade

Em 2011 a ourivesaria e relo-
joaria Frade celebra o seu 292
aniversario, mas ja nao é o seu
fundador, Jodo Jesus Frade, que
estd a frente do negdcio. De-
pois da morte do relojoeiro e
ourives, em 2008, a familia as-
sumiu os destinos da loja, com
adesignacdo social Jodo Jesus
Frade Herdeiros, mantendo as-
sim viva a sua memoria.

Desde 1991 que a relojoaria
e ourivesaria esta no nimero 1
do Largo Herdis de Laulila, mas
aprimeira loja abriuem 1981, a
poucos metros, na rua da Na-
zaré. Durante algum tempo as
duas lojas funcionaram lado a
lado, mas o primeiro estabele-
cimento acabaria por fechar
quando o relojoeiro morreu.

Jodo Jesus Frade nasceu em
Mira (distrito de Coimbra) em
1952. Depois de terminar o cur-

so de relojoaria, veio trabalhar
para as Caldas da Rainha no fi-
nal da década de 70, como re-
lojoeiro. “Nessa altura hou-

mento conheceram-se pouco
depois do jovem técnico ter vin-
do para as Caldas, através de
amigos comuns. Casaram-se

= Maria do Nascimento e o seu filho Jodo Pedro Frade asseguram a continuidade do
negécio, embora ndo exergam a actividade

sua prépria casa, e por isso
ficou muito contente”, recor-
dou a mulher, embora salien-
tando que 0 seu marido erauma

belecimento onde estava
antes era pequeno e ele ja
se sentia um pouco aperta-
do, até porque comegou a

Em 1981 Jodo Jesus Frade, natural de Mira, abriu nas Caldas da Rainha, a sua primeira relojoaria na
rua da Nazaré. Dez anos depois abria a poucos metros, no largo Herdis de Naulila, a ourivesaria e
joalharia Frade, onde continuou a exercer a sua arte e passou também a vender pegas em ouro e

prata.

Depois do seu falecimento, em 2008, seria o filho mais velho, Jodo Pedro, e a sua mae, Maria do
Nascimento, a assumirem o negdcio, embora tenham contratado um funciondrio para estar na loja.
Apesar de ser advogado, Jodo Pedro Frade foi quem sempre se interessou pela relojoaria e em
crianca chegava a desmontar e montar reldgios as escondidas. Mas a sua irmd, Ana Sofia, também
sabe fazer algumas das tarefas mais simples.

ve uma grande migragdo de
relojoeiros e ourives da zona
Centro para a nossa re-
gido”, recorda o filho, Jodo
Pedro Frade.

Jodo Jesus e Maria do Nasci-

em 1975 e em 1982 Jodo Jesus
Frade decidiu abrir a sua pré-
priarelojoaria na rua da Naza-
ré, num local onde antes exis-
tia uma barbearia de Manuel
Faca.“Era 0 sonho dele tera

pessoa muito reservada.

S6 quando decidiu mudar o
estabelecimento para o largo
Herd6is de Laulila, em 1991, é
que a loja passou a ser tam-
bém uma ourivesaria. “O esta-

vender também algumas
pecas em prata e ouro”, con-
tou Maria do Nascimento Fra-
de.

A primeira loja esteve algum
tempo fechada, até que Jodo

Jesus acabou por contratar uma
funciondria para a reabrir, pre-
servando a memdria da antiga
relojoaria e a arte que era a
sua grande paixdo. “Vinham
pessoas de toda a regido
aqui porque a qualidade do
trabalho dele era reconhe-
cido”, recorda Maria do Nasci-
mento Frade.

Aloja original fecharia defi-
nitivamente com a morte de
Jodo Jesus Frade, mas o0 mais
recente estabelecimento co-
mercial mantém essa maior vo-
cacdo para a relojoaria do que
para a ourivesaria, apesar de
terem também algumas pecas
preciosas a venda e de faze-
rem também compra de objec-
tos em ouro. “A nossa espe-
cialidade é sem ddvida are-
lojoaria”, garante o herdeiro.

No entanto, com a abertura

mm A familia depois da ceriménia da bengéao das fitas da filha mais nova em Faro e na foto ao lado num fim-de-semana em Peniche durante a década de 80
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scimento garantem a continuidade da relojoaria

de varios estabelecimentos de-
dicados a compra de ouro, esta
tltima vertente perdeu algum
interesse. “O pre¢o do ouro
estd tabelado, mas como fa-
zem uma publicidade agres-
siva as pessoas optam por
esse tipo de casas”, comen-
tou Jodo Pedro Frade, que ndo
acredita na viabilidade de to-
dos estas casas dedicadas a
compra daquele metal.

Depois de terem feito publi-
cidade na Gazeta das Caldas
aanunciar que compravamar-
tigos em ouro e reldégios anti-
gos, foi em relacao aos reldgi-
0s que houve mais pessoas in-
teressadas em vender. “Nas
Caldas ha dois ou trés co-
leccionadores que dao va-
lor a estas pegas, mas esse
é um mercado que tem esta-
do parado devido a crise”,
comentou o filho do fundador
darelojoaria. Também a venda
de pecas em ouro e prata tive-
ram uma grande quebra nas
vendas.

Quando Jodo Jesus Frade fa-
leceu, em 2008, a sua mulher e
filhos decidiram continuar com
aourivesaria e relojoariaa fun-
cionar. O filho mais velho, Jodo
Pedro Frade, chegou a estar al-
gum tempo com a ourivesaria,
mas como é advogado passou
apenas a gerir 0 negdcio em
conjunto com a sua mae. Con-
trataram um funcionario, Jodo
Santos, que tem vindo a apren-
der os procedimentos necessa-
rios, para além de recorrerem
aoutras pessoas especializa-
das. “Mas neste momento

grande parte dos trabalhos
voltaram a ser feitos aqui na
ourivesaria”, garantiu Jodo
Pedro Frade.

“Pegamos num reldgio
que ndo funciona, desmon-
tamos e conseguimos que
ele comece a trabalhar ou-
tra vez”

Amulher de Jodo Jesus Fra-
de, Maria do Nascimento, nas-
ceu em Alvorninha em 1952 e
tem um saldo de cabeleireiro.
Depois de ter trabalhado nou-
tros saldes nas Caldas, abriu,
com uma sécia, 0 seu préprio
estabelecimento em 1983. 0
Saldo Azul funciona desde a sua
abertura narua Heréis da Gran-
de Guerra.

A mulher sempre ajudou o
seu marido na ourivesaria, tra-
tando do aspecto da montrae
da limpeza da loja. Na altura
do Natal tambhém ajudava no
atendimento ao publico, como
toda a familia.

Nascido em 1977, Jodo Pedro
Frade desde pequeno que se
lembra do estabelecimento co-
mercial do seu pai para onde ia
quando regressava da escola
primdria da Encosta do Sol.

“Lembro-me de vir com os
meus amigos até ca abaixo
e depois a seguir ia almogar
a casa com 0S meus pais”,
recordou.

Logo desde crianga comegou
aachar curioso observar o pai
enquanto ele desmontava e ar-
ranjava relégios. “Fiquei sem-
pre com esse interesse pela

relojoaria. Acho piada a for-
ma como pegamos num re-
l6gio que ndo funciona, des-
montamos e conseguimos
que ele comece a trabalhar
outra vez”, referiu.

A sua mde também se lem-
bra da forma como Jodo Pedro
levava para casa, as escondi-
das, alguns reldgios para des-
montar e “fazer os seus ar-
ranjos”.

Jodo Pedro Frade comegou a
ajudar o pai na ourivesaria du-
rante umas férias de Verdo,
quando ainda estava na escola
primdria porque queria juntar
dinheiro para comprar um com-
putador (numa altura em que
esta ferramenta ainda ndo es-
tava ao alcance de toda a gen-
te). “Fiz um acordo com o
meu pai, que me dava algum
dinheiro por cada dia que
estivesse na loja”, mas como
era crianca, apenas fazia com-
panhia e tratava de alguns re-
cados.

Apartir da adolescéncia pas-
sou a trabalhar mais a sério na
ourivesaria ao fim-de-semana
e nas férias da escola. Princi-
palmente na altura no Natal,
quando havia mais movimento
na loja. Mesmo quando foi es-
tudar Direito para Lishoa con-
tinuou a ajudar o pai ao saba-
do. “Ele sempre quis fazer-
me ver como era ter de tra-
balhar, mas também passei
aqui bons momentos”, disse.

Para além de ajudar no aten-
dimento, Jodo Pedro Frade
aprendeu a fazer pequenas ta-
refas como trocar braceletes e

pilhas dos reldgios. Ao fim de
algum tempo comegou também
afazer trabalhos mais comple-
X0S nos reldgios.

Arelojoaria é uma paixdo de
familia e Jodo Pedro Frade tem
uma coleccdo de reldgios de
bolso antigos em casa, alguns
dos quais recuperados pelo pai.

Afilha de Jodo Jesus e Maria
do Nascimento Frade, Ana So-
fia, nasceu no mesmo ano em
que a o paiabriuarelojoaria e
é educadora de infancia no Al-
garve. “O meu pai sempre me
puxou mais a mim para es-
tar na ourivesaria, mas ela
também ajudava”, contou
Jodo Pedro Frade. “A minha fi-
lha sempre teve mais jeito
para atender as pessoas.
Vinha para aqui muitas ve-
zes aos sabados e nas féri-
as”, acrescentou a mae, adi-
antando que Ana Sofia também
sabe executar algumas tarefas
simples da actividade de relo-
joeiro.

OURIVESARIA PRESIDE A
ASSOCIAGAO COMERCIAL

0O filho do fundador da ouri-
vesaria licenciou-se em Direito
na Universidade Lusiada em
Lishoa e é actualmente advo-
gado. Terminada a licenciatura
em 2003, estagiou em Coimbra
e Lisboa, tendo trabalhado em
duas sociedades de advogados.

Jodo Pedro Frade nunca se
interessou pela possibilidade
de se formar na area da relojo-
aria e o préprio pai nunca o in-
centivou a isso. No entanto,

com o falecimento do pai, aca-
bou por se dedicar em parte a
esta actividade e procurado
também aprender mais sobre o
oficio, tendo até adquirido al-
guns livros da especialidade
para serem consultados pelo
funciondrio da loja.

“Como ndo temos o co-
nhecimento que o meu pai
tinha, tivemos de inovar e
procurar as técnicas mais
recentes”, disse. Tém aposta-
do na modernizagéo dos equi-
pamentos. “Ainda esta sema-
na compramos uma nova
mdquina de limpeza por ul-
tra-sons”.

E em representacdo da ouri-
vesaria que Jodo Pedro Frade
ocupa actualmente o cargo de
presidente da Associacao Co-
mercial dos Concelhos das Cal-
das da Rainha e Obidos (ACC-
CRO), ja no segundo mandato.
“As ourivesarias e relojoa-
rias sdo sectores que nao fo-
ram afectados pelas gran-
des superficies, embora ja
existam alguns centros co-
merciais com lojas destas”,
comentou.

A principal preocupacdo do
sector acaba por ser a seguran-
ca. Por causa do valor das pe-
cas que comercializam, estas
lojas tém sido um dos alvos pre-
ferenciais dos ladrées e da cri-
minalidade violenta. “E por
isso que sdo dos estabeleci-
mentos comerciais com
mais seguranga, como a vi-
deovigilancia e as grades de
proteccdo”, referiu. Para Jodo
Pedro Frade, caso os assaltos

violentos continuem, as ourive-
sarias terdo que se adaptar e
funcionar com ainda mais se-
guranga, nomeadamente atra-
vés de cofres de abertura re-
tardada para objectos mais va-
liosos e restricdes no acesso ao
seuinterior. “Esperemos que
ndo seja preciso chegar tdo
longe, mas caso seja neces-
sario os préprios comerci-
antes serdo capazes de se
adaptar”, defende.

No caso da ourivesaria Frade
essa preocupacdo ndo é téo
grande porque ndo tém objec-
tos de muito valor, tendo em
conta que estédo especializados
narelojoaria.

Pedro Antunes
pantunes@gazetacaldas.com

Cronologia

1952 - Nascem Jodo Jesus e
Maria do Nascimento Frade
Inicio da década de 70 - Jodo
Jesus Frade vem para as Cal-
das para trabalhar como relo-
joeiro

1975 - Jodo Jesus e Maria do
Nascimento Frade casam-se
1977 - Nasce o filho do ca-
sal, Jodo Pedro

1982 - Abre arelojoaria Fra-
de, naruadaNazaré

1982 - Nasce a filha do ca-
sal, Ana Sofia

1991 - A ourivesaria e relo-
joaria Frade abre no largo He-
réis de Naulila

2008 - Falecimento de Jodo
Jesus Frade

Hé dois anos e meio Jodo San-
tos, que era proprietario de uma
sapataria que entretanto encer-
rou, foi convidado por Joéo Fra-
de para trabalhar na ourivesa-
ria e joalharia.

0 mundo dos relogios

B Jodo Santos trabalha na joalharia ha dois anos e meio

“Conhecia-o da direcc¢do
da Associa¢do Comercial e
tinha confianga no senhor
Jodo”, explicou o filho mais ve-
Iho do fundador da loja.

Aprincipio Jodo Santos, de 53
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mm Os relégios sao a especialidade da empresa familiar

anos, s6 aprendeu a fazer tra-
balhos mais simples, como co-
locar uma pilha nova numrel6-
gio, mas a pouco e pouco foi
aprendendo o oficio.

“Fago todo o tipo de arran-

jos nos relégios com meca-
nismo quartz e também em
alguns mecanicos”, explicou.
S6 nos casos dos reldgios mais
antigos é que recorrem a um
servico externo. “Ha muita

gente que nos procura para
esse tipo de trabalho e que
nos trazem rel6gios até com
100 anos”, referiu o funciona-
rio.

Para Jodo Santos a relojoaria

é uma drea muito interessante
e curiosamente hé 25 anos ti-
nhaaprendido a mexer nos me-
canismos.

P.A.




18 Centrais

Gazola das Caldas

21|Janeiro| 2011

Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

Amaro da Silva, Lda. - O resultado de “uma vida inte

1

mm Amaro da Silva, Fernanda, Maria dos Anjos, uma amiga da familia e esposa Maria Luisa numa foto durante a década de cinquenta. Ao lado uma imagem do pai e das filhas
(tirada na segunda-feira) que presidem hoje aos destinos da firma.

Nascido em 1925 na Amado-
ra, foi por terras da capital que
Amaro da Silva se afirmou como
jogador de futebol. Mas nos
tempos da sua juventude as ha-
bilidades com a bola néo eram
pagas a peso de ouro, como
hoje. “Se calhar nasci cedo
demais”, diz. Por isso, Amaro
da Silva comecou a trabalhar
cedo numa empresa de frio, a
Artico, Lda., que hoje ja ndo exis-
te.

Foi nesta altura que traba-
lhou com um engenheiro aleméo
que diz ter sido “um mestre no
trabalho do frio”, ndo s6 para
si, mas para muitos outros que
fizeram desta drea a sua profis-
sd0. E no frio e no futebol que
se torna homem, aliando sem-
pre o trabalho ao desporto. E
foi pelo desporto que ha quase
58 anos deixa Lishoa paratrase
ruma a cidade termal, para jo-
gar no Caldas.

mm Amaro da Silva quando era jogador do
Caldas.

Consigo trouxe a familia,
mulher e duas filhas que ainda
hoje acompanham o pai nas li-
des do frio, a frente da Amaro
daSilva, Lda.

Maria dos Anjos, a filha mais

zem que se sentem “comple-
tamente caldenses”.

Assim que chegou, Amaro da
Silva comegou a trabalhar sozi-
nho, criando ‘A Reparadora de
Frigorificos das Caldas da Rai-

servico o chamava. Cerca de trés
anos depois, 0 entdo presiden-
te do Caldas deu-lhe um carro.
“Um Ford Anglia preto”, lem-
bra. O trabalho ficou mais facil,
depois de alguns anos a deslo-

ja ndo dava conta do recado
sozinho, meti um emprega-
do, depois dois”, conta 0 em-
presario, enquanto recorda
“uma vida inteira dedicada
a fazer frio”.

Foi pelo futebol que Amaro da Silva veio parar as Caldas, em 1953. Aos 28 anos, aceitou o convite de
Artur Capristano, na altura director do Caldas e seu “segundo pai”, para vir para a cidade termal a fim
de jogar a bola acompanhado pela familia, a esposa Maria Luisa e as filhas Maria dos Anjos e Fernanda
(a mais nova tinha apenas um més de vida).
Além das habilidades dentro das quatro linhas, Amaro da Silva trazia consigo a experiéncia de mais de
uma década a trabalhar no frio. E assim que aqui chegou comegou a trabalhar sozinho, dando inicio
aquela que hoje é uma empresa com mais de meio século de existéncia, que é uma referéncia a nivel
nacional no que ao frio industrial diz respeito, com obra espalhada por todo o pais, - a Amaro da Silva,

Lda.

velha (nascida em 1950), tinha
trés anos quando chegou as
Caldas. Fernanda nasceu em
1953 e tinha apenas um més. Foi
nas Caldas que cresceram, es-
tudaram, constituiram familiae
se tornaram empresarias de su-
cesso. Por isso mesmo hoje di-

criangas

nha’. E lembra-se bem desses
tempos em que, sem um carro
parase deslocar, sempre que era
preciso “agarrava na mala da
ferramenta e ia a bilheteira
dos Capristanos buscar um
bilhete branco para viajar
nas camionetas” para onde o

H As filhas Fernanda e Maria dos Anjos em

car-se em camionetas.
Sozinho, Amaro da Silva per-
corria a zona Oeste, a reparar
frigorificos domésticos, balcdes
evitrinas. “Depois comecei a
ser conhecido e conforme os
anos foram passando fui
aumentando o servi¢o. Como

-

E na Rua do Cais, numa pe-
quena oficina, queaempresada
um passo importante. As repara-
¢Oes que ocuparam os primeiros
anosdeactividade, vementéojun-
tar-se a construcdo de armérios,
frigorificos, balcdes.Em 1967 Ama-
ro da Silva muda o nome a sua

empresa, para Frimével.
Aliadaasua vida profissional, 0
empresdrio nunca deixou o mundo
desportivo. Quando deixou de jo-
gar, tornou-se treinador e ndo s6
treinou o clube que oacolheunas
Caldas (onde também chegou a
membro da direc¢do) como tam-
bémalguns clubes daregido,como
oMirense ou 0 Marrazes. Mais do
que da actividade profissional do
pai,a que hoje ddo continuidade, é
destavida ligada ao desporto que
as filhas mais se recordam.
“Recordo-me perfeitamente
de ver 0 meu pai jogar no Cal-
das. Naquela altura as coisas
eram vividas de maneira dife-
rente, todas as pessoas se jun-
tavam para puxar pela equipa
e ao domingo a minha mée le-
vava-me ao futebol”, lembra
Maria dos Anjos. Embora mais
nova, Fernanda também guarda
muitas memorias dessa altura.
“Lembro-me de irmos para o

e e i

mm Pavilhdo da firma montado no Parque D. Carlos | quando a Feira da Fruta ali se
realizava nos anos oitenta
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ira dedicada a fazer frio”

café dos Capristanos ao do-
mingo, depois da bola. E para
a ‘Caseta’, na Estrada de Tor-
nada, famos jantar, conviver
com as familias dos outros jo-
gadores e dirigentes, e eu ador-
mecia |4 muitas vezes”.

Dotrabalho do paitém recorda-
¢0es vagas, mas lembram-se “do
pai a trabalhar numa divisdo
da casa na Rua Fonte Pinheiro,
numa oficina muito modesta,
com o primeiro empregado, o
Zé, nos prédios do Viola™.

0 ‘Z¢ foi o primeiro de muitos
empregados que passaram pela
empresa. “Todos 0s que mexem
no frio passaram por aqui. Isto
foi a casa-mée, uma escola. E
passou por aqui muita gente”,
afianca 0 empresario, que diz ser
“uma das pessoas mais velhas
em Portugal a trabalhar no
frio”. Afinal ja Ia vao mais de 60
anos desde que comecoua traba-
Ihar em Lishoa. “Nunca conheci
outro oficio, dediquei-me sem-
pre ao frio”, vinca.

FILHAS DEIXARAM SONHOS DE
LADO PARA AJUDAREM O PAI

E nos finais dos anos 60 que a
filha mais velha, Maria dos Anjos,
comecaatrabalhar comopai.“No
inicio 14 ia eu na camioneta
dos Capristanos e ndo era
preciso ter um gestor de con-
ta nem ninguém. Metia tudo
na cabecinha e pronto, nem
havia facturas naquele tem-
po nem nada, nem tive gran-
des problemas para rece-
ber”, conta Amaro da Silva.

Quando Maria dos Anjos aca-
ba o Curso Geral de Comércio na
Escola Rafael Bordalo Pinheiro,
0 negdcio do pai trabalhava ja
com ntimeros maiores e afilha foi
ajudar com os papéis e as contas.
“Vim, sempre na expectativade
que ndo era bem isto que que-
ria”, lembraMaria dos Anjos, que
na altura ainda alimentava o so-
nho de ser assistente de bordo.
“Acabei por pensar mais com
0 coragdo do que com a cabe-
caefiquei”, conta.

Uns anos depois de Maria dos
Anjos, Fernanda torna-se o novo
reforco daempresa de Amaro da
Silva. “Quase vim por arrasto,

CRONOLOGIA

sempre ouvi dizer que quando
acabasse 0 curso comercial
viria para a empresa”, conta a
filhamais nova. Admite que apro-
fisséo que gostaria de tertido pas-
savapelocontactocomoptblicoe
néo pelotrabalhoasecretéria, mas
“ao vir para a empresa sabia
que os estava a ajudar e nunca
pensei ir embora e deixa-los”.
Asociedade daAmarodaSilva, Lda.
fica completa com a mée, Maria
Luisa, embora esta nunca tenha
efectivamente trabalhadonaem-
presa.

Hoje, asfilhas garantem que ndo
se arrependem da op¢éo que to-
maram ja Ia vao umas décadas.
Maria dos Anjos diz que se entrega
aempresa “de corpo e alma”.E
logo acrescenta: “alids, temos
todos dado o nosso melhor,
uma empresa familiar ndo se
aguenta se ndo puxarmos to-
dos para 0 mesmo lado”.

A unido junta-se um outro as-
pectoimportante: muito trabalho
emuita dedicacdo. “Toda a vida
trabalhei muito”, afirma Amaro
da Silva, e o trabalho obrigou-o
muitas vezes a levantar-se duran-
te a noite para dar resposta aos
pedidos. Numa vidainteira de de-
dicacdo s6 se recusou afazer dois
servicos. Umera trabalho que im-
plicasse andar de barco. “Fui cha-
mado duas vezes para ir as
Berlengas, mas jurei para nun-
camais”,eenquanto se lembra
da peripécia garante até se
agoniar com a memdria. “Es-
tive mesmo perto, mas o
mar estava tdo mau que
ndo consegui e voltei para
tras. Dizia muitas vezes
que podia ser o melhor ne-
gécio, € mesmo assim eu
ndo queria”.

A segunda nega teve a ver
com a manutencao das cama-
ras de conservacdo das mor-
gues. “Ainda estava em Lis-
boa e fui chamado a mor-
gue de um hospital, também
jurei para nunca mais. Mes-
mo agora, e com todo o de-
vido respeito, ninguém aqui
se mostra disponivel para
fazer esse trabalho”.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com

1953 - Amaro da Silva vem para as Caldas para jogar a bola e
cria ‘A Reparadora de Frigorificos das Caldas da Rainha’

1967 - A empresa inicial da lugar a ‘Frimével’. Pouco tempo
depois afilha mais velha, Maria dos Anjos, comega a trabalhar com

opai

1970 - Empresamuda-se da Rua do Cais paraa Rua da Caridade,
onde se mantém durante 39 anos. Cerca de um ano mais tarde,
Fernandajunta-se ao paieairma

1976 - Amaro da Silva da sociedade a esposa e filhas e é criada
aAmaro daSilva, Lda., capital social de 50 mil euros

2009 - A Amaro da Silva, Lda. muda as suas instalacées paraa
Zona Industrial das Caldas da Rainha
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Crescimento sustentado, colaboradores e clientes na base do sucesso

Na década de 80 a empresa
chegou a ter 30 empregados.
Eramtempos diferentes. Porum
lado, os armarios frigorificos
eram feitos em madeira, o0 que
obrigava atertrabalhadores de
carpintaria. Por outro, estes fo-
ram tempos dureos no sector da
agricultura e fruticultura, sec-
tor que foi sempre um impor-
tante cliente de Amaro da Silva.
“S6 em 1982 a Amaro da Sil-
va, Lda. montou 92 camaras
frigorificas para fruta”, ga-
rante 0 empresario.

Com o passar dos anos, as
exigéncias do mercado muda-
ram, o que levou a alteracdes
na empresa. O fim dos traba-
Ihos em madeira tornou dispen-
sével a colaboragdo de profissi-
onais de carpintaria. Além dis-
50, 0S pequenos produtores co-
megaram aagrupar-se em coo-
perativas e associaces e a
Amaro da Silva, Lda. passou a
apostar em grandes camaras,
em vez das tradicionais peque-
nas camaras frigorificas.

A viragem para o frio indus-
trial ¢ um momento marcante
na histéria da empresa. Hoje, a
Amaro da Silva, Lda. trabalha
sobretudo para grandes projec-
tos, com “todo o género de
frio e de grandes dimen-
sdes”, em todo o territério na-
cional, continente e regides au-
ténomas, e em Africa. Mas por-
que os sectores daagriculturae
fruticultura séo os seus maio-
res clientes, o grosso do traba-
Iho da empresa realiza-se na
regido Oeste e nas Beiras. Tra-
balhos de maiores dimensdes
obrigaram, também, a instala-
cOes maiores. Por isso aempre-
sa estd hoje num armazém da
Zona Industrial, para onde mu-
dou em 2009, depois de 39 anos
na Rua da Caridade, no centro
dacidade.

Hoje,a Amaro da Silva conta
com 14 colaboradores, uma
“peca fundamental para o
sucesso da empresa”, garan-
tem os gerentes. “Esta é uma

Hm Uma das modernas instalagdes de frio que a Amaro da Silva, Lda. instalou.

actividade de pessoal espe-
cializado”, defende o fundador,
acrescentando que a empresa
tem colaboradores que se man-
tém na casa hd muitos anos. “A
empresa estd na vanguarda
do sector frio, mas este su-
cesso ndo se deve apenas a
geréncia, mas também aos
nossos colaboradores”,
acrescenta Maria dos Anjos.
“Sabemos que podemos con-
tar com os nossos colabora-
dores, e isso também nos aju-
da a crescer”.

Acompeténcia e qualidade do
servico prestado junta-se, como
ingrediente para o sucesso, “a
transparéncia com que sem-
pre liddmos com os nossos
clientes ao longo de todos
estes anos”. E depois, aaposta
nainovacao. “Apostamos for-
te na atmosfera controlada,
em que o frio é rigorosamen-
te igual mas na qual se retira
todo o oxigénio das cdmaras
frigorificas”. Uma vertente do
frio virada para a fruticultura,
que permite que a fruta ndo res-
pire e, por isso mesmo, se con-
serve inalterada durante muito
tempo.

Para esta aposta a Amaro da
Silva conta com 0 apoio de uma
empresa holandesa. “Quando

mm A atmosfera controlada, em que é retirado da cimara
todo o oxigénio é a aposta recente da firma, que ajuda a
manter a fruta inalterada

as coisas nos ultrapassam
temos que pedir ajuda e ro-
dearmo-nos de pessoas com-
petentes para poder vencer
neste mercado que é bastan-
te competitivo”, explica Maria
dos Anjos acrescentando que,
além da empresa holandesa, a
Amaro da Silva se apoia tambhém
num gabinete de engenharia e
num director financeiro.

Mas ainovacao de pouco ser-
Ve se a empresa ndo contasse
com um historial de sucesso e
com clientes que se mantém ha
muitos anos. “Um dos lemas da
empresa é trabalhar com ho-
nestidade e servir bem, aci-
ma de tudo”, diz a filha mais
velha. “E nesta casa o cliente
érei”.

Manter os clientes € muito
importante para os gerentes, que
ndo descuram, no entanto, a
procura de novos clientes. “A
nossa maior publicidade tem
sido o ‘boca a boca’ e para
nés essa é a melhor e mais
barata publicidade que pode-
mos ter”.

Pai e filhas s&o unanimes ao
defenderem que estes aspectos
tém sido fundamentais para ven-
cer a crise. Mas também reco-
nhecem que “a grande sorte
desta empresa é estar no sec-
tor alimentar, que é de primei-
ra necessidade, além de es-
tar muito bem situada geo-
graficamente”. Além disso,
“também conta a nossa ho-
nestidade e o historial de
uma empresa que dd sempre
a cara, que sempre deu mui-
ta atengdo a proximidade ao
cliente e 2 maneira como este
é tratado”.

Numa altura em que tanto se
fala da importancia de revitali-
zar a agricultura nacional, a
Amaro daSilva espera que 0 ano
de 2011 seja um bomano para o
sector. “S6 esperamos que 0s

nossos governantes e a Ban-
ca apoiem os projectos que
estdo em cima a mesa para
que possa haver desenvolvi-
mento do sector”, dizMaria dos
Anjos.

Em 2010 a facturacéo da em-
presa rondou os 2 milhdes de
euros, um valor ligeiramente
mais baixo que o registado em
2009. “Actualmente esta é uma
empresa salutar, com alguns
altos e baixos, mas isto é qua-
se como caminhar em cima
de dgua, com cuidado, sem
correr grandes riscos”.

Prontos para encarar o futu-
ro, 0s trés gerentes da Amaro da
Silva, Lda. dizem que o cresci-
mento da empresa terd que con-
tinuaraser sustentado, como até
aqui, “tendo sempre em conta
anossa dimenséo”. Um cuida-
do que muitas vezes se traduz
nasubcontratagdo de servigos de
outras empresas quando o tra-
balho aperta, o que depois per-
mite a empresa manter todos os
postos de trabalho quando ha
menos procura.

Afrente da empresajahdal-
guns anos, e sem ninguém da
familiaainclinar-se paradar con-
tinuidade ao seu trabalho, as
duas irmds comegam agora a
pensar em quem agarrara na
empresa quando de quiserem
reformar. O pai ri-se e diz: “eu
também dizia que aos 65
anos ja ndo fazia mais nada,
mas cé vou andando”.

Mas Maria dos Anjos logo ata-
Iha: “eu gostaria de me refor-
mar aos 65 anos, ndo me
imagino a trabalhar aos 85
anos, como 0 meu pai”. E de-
pois? “Logo se ha-de ver. Por
agora estamos todos dispos-
tos a dar continuidade a em-
presa”, garante.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com
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Ja em 1898 Manuel Felizardo vendia maquinas de co

cheg

mm Da esquerda para a direit:

ou com o seu bisneto ao século XX

Gazola das Caldas

a: Mario Felizardo (1912-1964), filho de Manuel Felizardo (de quem nao existem fotos) herdou o negécio do pai e era um entusiasta da Foz do Arelho, no

qual se pode ver, na foto seguinte, acompanhado da mulher Sara (1913-2010) e do filho Francisco. Este tiltimo, que viveu entre 1942 e 2004) foi um continuador do ramo da familia,
tendo-se especializado na mecanica das maquinas de costura. A quarta foto mostra o mais novo membro do cld empresarial, Mario Felizardo (nascido em 1965), bisneto do
primeiro vendedor de maquinas de costura das Caldas.

0 caldense Mério Felizardo
(nascido em 1965) é o herdeiro
da Casa Felizardo, fundada em
1898 pelo seu bisavd Manuel Fe-
lizardo, que é actualmente a
representante exclusiva da mar-
cade méaquinas Bernina comer-
cializadas em todo o territério
nacional.

“Vendemos o top das ma-
quinas de costura e damos
cursos sobre o seu funcio-
namento em todo o pais,
apoiando assim 0s nossos
clientes”, disse Mario Felizar-
do, que vai guiar-nos pela his-
téria da sua empresa, apesar de
pouco ou nada saber sobre o seu
bisavo fundador, pois ndo ficou
paraaHistéria qualquer registo
de como seria Manuel Felizardo
e como afinal comegcou a hist6-
ria da ligagdo desta familia as
maquinas de costura. De qual-
quer forma, Mario Felizardo cré
que o seu familiar terd abertoa
loja nas proximidades da actu-
al, naRua General Queirés. De-
dicava-se a venda de maqui-
nas de costura e, por facturas
que ainda existem, pode ape-
nas confirmar que a fundacéo
da empresa decorreu em 1898.
Quem herdou o negécio foi o seu
avo, Mdrio Felizardo (1912-1964),
de quem também herdou o
nome. Apesar de nao o ter co-
nhecido, diz que “foi verdadei-
ramente empreendedor e
creio que teve que dar um
novo arranque ao negécio
que o seu pai (e meu bisavd)
criou”.

0avd do actual responsavel
mudou a instalacao da lojaem
1937, para um pouco mais abai-
xo da localizagdo inicial da sede
actual da firma. Hoje estdo no
na35eantes estiveramnon226
da Rua General Queiros.

“0 negécio que o pai lhe
deixou, correu-lhe bem, ape-
sar da concorréncia apertar
um pouco ja na altura”, con-
ta 0 neto Mario Felizardo, acres-
centando que naquela época,
nas Caldas, existia outro ven-
dedor de maquinas alemas, o
Jodo Valeriano, “que eram de
longe tecnicamente superio-
res as da Oliva” mas ainda

assim, “o0 meu avd Mério ven-
deu milhares de maquinas”.

A avé, Sara Felizardo (1913-
2010), era o braco direito do
marido que, enquanto viajava de
terra em terra para vender as
maquinas da marca Oliva, se
ocupava de dar os cursos de
bordados e também de corte e
costura, explicando assim como

Mdério Felizardo explicando que
o seu familiar chegou aintegrar
aJunta de Freguesia das Caldas
e colaborou no Montepio. “Foi
o primeiro radiologista quan-
do a maquina veio para a
instituicdo”, contou o neto,
acrescentando que o0 avo era
também amigo do prestigiado
médico Vieira Pereira.

0 meu pai”.

E enquanto o avd Mario era
sobretudo um comercial eaavé
dava formacdo profissional
(para usar um termo de hoje),
“0 meu pai continuou o ne-
gécio, vendeu muita maqui-
na, mas apostou sobretudo
na reparagdes”, contou. Ma-
rio Felizardo acompanhava o seu

ar. Dois anos depois nascia Ma-
rio Felizardo, 0 actual continua-
dor do negdcio familiar. A sua
mae viria a falecer, vitima de
acidente de viagdo, quando este
tinha apenas 28 dias.

Néo terdo sido tempos faceis
para Francisco Felizardo os anos
de 1964 e 1965 pois primeiro
morre 0 seu pai e, no ano se-

Jd sdo quatro as geragdes da familia Felizardo que se dedicam a venda de maquinas de costura. E se
antes o bisavo Manuel e o avo Mdrio corriam as terras da regido para vender as entao inovadoras
mdquinas de costurar, hoje Mdrio Felizardo patrocina eventos onde dd a conhecer a sua mdquina
Bernina que, com as coordenadas certas, até borda sozinha. E 0 admirdvel mundo da electrénica
aplicado a estes equipamentos que esta empresa caldense vende e dos quais é a tnica representante

no pars.

se poderia usar as maquinas
acabadas de vender. As forma-
¢Bes também decorriam nas al-
deias um pouco por todo o con-
celho e também nos concelhos
vizinhos.

Otrabalho do casal de comer-
ciantes foi tal que a marca aca-
bou por os reconhecer e, mais
tarde, “o avé acabou por fi-
car com a concessao a nivel
regional”. Trabalhava em ex-
clusivo com a marca portugue-
sa Oliva, que possuia fabricaem
S.Jodo da Madeira, ap6s ter tido
uma primeira experiéncia com
aSinger, menos bem sucedida.

“0 meu avé foi um grande
homem e também teve sem-
pre uma grande mulher ao
seu lado”, diz hoje o neto e
continuador do negécio famili-
ar.
ParaMario Felizardo, a Foz do
Arelho “era tudo”, conta hoje
o0 neto explicando que 0 seu avo
passava varios meses na locali-
dade balnear. “Ficava em casa
dos compadres e comadres
e arranjava maneira de la
passar metade do ano”, dis-
se 0 neto, que agora mora na
localidade predilecta do avd.
Este ainda fez alguns negécios
imobiliarios tendo construido
dois prédios nas Caldas, o ulti-
mo dos quais pouco antes de
falecer, em 1964.

“0 meu avd era um defen-
sor de causas sociais”, disse

0 casal teve um filho, Fran-
cisco Felizardo (1942-2004) que
acabou por ser o continuador do
negdcio da familia. “O meu avd
mandou o meu pai durante
trés anos trabalhar para a
fabrica da Oliva em S. Jodo
da Madeira, o que Ihe permi-
tiu ficar com um know how
muito bom ao nivel da meca-
nica”, contou Mario Felizardo,
acrescentando que “nunca co-
nheci tdo bom mecénico de
mdquinas de costura como

=m0 jovem Francisco com os pais (ambos a direita) mmUma imagem dos anos cinquenta onde se véem duas

acompanhado de trés funciondrias da loja Oliva empregadas da firma e uma tipica mdquina de costura da época

pai Francisco a eventos interna-
cionais do sector, sobretudo na
Alemanhae era ele que aferiaa
qualidade dos materiais. “Ele
era um mecénico formidd-
vel”, recorda.

Francisco Felizardo casou em
1962 com Manuela Felizardo
(1942-1965) e tém no ano seguin-
te a primeira filha, Cristina Feli-
zardo. Estatem hoje 47 anos e é
professora na Escola Secunda-
ria Raul Proenca ndo tendo en-
veredado pelo “métier” famili-

|

guinte, a esposa. Sozinho, toma
as rédeas do negdcio e conta
com ajuda de Henrique Garcia,
irmdo da sua avo Sara, para ge-
riraempresa.

Entre 1965 e 1970 a casa che-
ga a ter quatro funcionarios,
todos da regido.

Ese 0 avd Mdrio se dedicava
em exclusivo a Oliva o seu pai,
mais tarde, acaba por expandir
0negocio as marcas Bernina e
Pfaff. “Mais tarde acabdmos
por deixar a Oliva pois a

marca deixou de fabricar as
méquinas em Portugal, pre-
ferindo comegar a importd-
las de outros paises com im-
plicagdes graves na qualida-
de”, explicou Mério Felizardo.
Comecaram entdo a vender Pfaff
e Bernina, mas neste momento
apenas trabalham com esta (l-
tima, sendo os seus represen-
tantes nacionais.

CASA FELIZARDO
PARTICIPAVA NA FEIRA
DO 15 DE AGOSTO

Mario Felizardo vinhaparaa
loja ajudar o pai e lembra-se de
pintar os pedais das maquinas
de costura. Antes vendiam-se as
maquinas com as respectivas
secretdrias enquanto que hoje
éumequipamento portétil. “Na
altura fazia parte das repa-
ragdes tirar a ferrugem e
voltar a pintar”, disse Mario
Felizardo, contando que havia
nas instalagdes um tanque com
soda cdustica onde “eram mer-
gulhadas as maquinas para
se tirar as velhas tintas e a
ferrugem”. Um dia, claro estd,
e apesar dos multiplos avisos
para que tivesse muito cuidado
“escorreguei e mergulhei o
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stura num negadcio que

pé no tanque, tendo ficado
aflito s6 que o 4cido ja esta-
va pouco reactivo e nada
aconteceu, apesar do susto”.

Ainda hoje Mério Felizardo
guarda muitos decalques que se
destinavam a colocar nas maqui-
nas entdo reparadas, servico
que ajudava o paia fazer. 0 ac-
tual empresario ainda se lem-
bra de irem buscar as maquinas
de costura que chegavam as
Caldas no comboio e de como
eram transportadas numa car-
roga até a loja, na Rua General
Queirés.

Recorda-se igualmente da par-
ticipagdo da empresa emfeiras
como ado 15 de Agosto, quando
esta se fazia na mata.

A partir dos anos 70 a venda
de maquinas de costura decres-
ceu bastante, mas as repara-
coes foram sempre algo constante e que se manteve até
hoje. De qualquer modo o decréscimo nas vendas fez com
que as marcas apostassem nainovacéo.

Em 1990, Mario Felizardo vem para a empresa e 0 seu pai,
Francisco, passa a dedicar-se mais as relagdes publicas, além
de se manter sempre ligado a assisténcia técnica.

0 jovem Mario gostava principalmente de jogar a bola,
ficando os estudos para segundo plano. Vai trabalhar a tem-
pointeiro com o pai, sem ter terminado o ensino secundario,
mas vai fazendo uma completa aprendizagem das maquinas
que sempre deram o sustento a familia. Mario Felizardo
tem-se deslocado a Suica, a sede da marca Bernina, sempre
que hd novas maquinas para fazer cursos de aprendizagem
a0 nivel de mecénica.

Agora as maquinas que a Bernina cria ja trazem softwa-
re que permite as utilizadoras dar as medidas correctas -
como se fosse um computador - e sairem os moldes perfei-
tos ou, simplesmente, dadas as coordenadas certas, con-
seguem bordar sozinhas. Se 0 meu avé hoje tivesse opor-
tunidade de ver como as coisas evoluiram teria imen-
sa curiosidade em perceber como é que hoje estas
mdquinas trabalham”, disse o actual proprietario. Em 2004
Francisco Felizardo faleceu, vitima de doenca e fica o filho
Mario Felizardo a tomar conta dos destinos da empresa.

“0 FUTURO E MESMO A ELECTRONICA”

A Casa Felizardo possui inlimeras maquinas de costura. A
loja tem dois espagos de armazém, um para as maquinas
novas (electrénicas), e um outro onde estdo as maqui-
nas antigas de onde se extraem pecas “que muitas
vezes ja ndo existem no mercado”, disse Mario Feli-
zardo, que também colecciona estes equipamentos. Al-
gumas estdo em exposicdo na prdpria loja e outras na
suacasa.

0 empresario tem notado que hd um novo interesse
por esta drea por parte de pessoas mais novas. “Como
hoje a roupa é mais barata e anda quase tudo ves-
tido de igual, ha sempre quem se queira diferenci-
ar e aposte por fazer alteragdes na prépria rou-
pa”.

E se Francisco Felizardo apostava nas feiras a nivel
local, o seu filho Mario actualmente participa nos even-
tos nacionais. “Este ano estivemos na FIL - FIA que
se realizou na FIL em Lisboa e também na Fatacil,
no Algarve”, contou explicando que sdo sempre 6pti-
mas oportunidade para contactos e sobretudo para di-
vulgacdo dos servicos desta empresa caldense.

“Estamos a patrocinar em exclusivo a Academia
da Costura, uma iniciativa da revista Burda onde
se promovem cursos de corte e costura”, disse Ma-
rio Felizardo que assim tem um canal onde da a conhe-
cer a potenciais clientes todas as vantagens das suas
maquinas electrénicas Bernina.

"0 futuro é mesmo a electrénica”, conta o empre-
sario, que destacou também a garantia alargada (cinco
anos a nivel mecanico e dois anos na electrénica) des-
tes equipamentos que fazem parte sobretudo do univer-
so feminino. “Sabendo trabalhar com o software,

mm Mario Felizardo é o actual responsavel por uma empresa, cujas
maquinas de costura ja sdo hoje auténticos computadores

da para fazer tudo, até bordados tradicionais”,
acrescentou o responsavel. Nos dltimos cinco anos, a
Casa Felizardo promove ainda workshops de pac-
tchwork (técnica de produzir trabalhos com retalhos
de tecido) e “s6 o fazemos com formadores des-
ta drea que possuem percurso internacional”,
contou Mario Felizardo. Este ano, em Maio, regres-
sard as Caldas a especialista australiana Jenny Bo-
wker. A digressdo desta formadora em patchwork
comecara por Espanha e depois de Portugal ainda
passard por cidades como Bruxelas, Amesterddo ou
Frankfurt.

Estas maquinas podem custar entre os mil e os
seis mil euros. E se tiverem a electrénica aplicada
aos sistemas de costura e de bordar, chegam a ser
designadas por computadores de costura. Este é um
negécio destinado a nichos de mercado. Além de um
segmento de mulheres interessadas em realizar as
suas roupas ou os seus trabalhos manuais, neste mo-
mento “ja temos alguns designers de moda que
ja estdo a trabalhar com as nossas maquinas”,
disse Mério Felizardo.

0 empresdrio tem um colaborador a trabalhar con-
sigo nas Caldas (ver caixa) e “cinco pessoas em
vérias zonas do pais que colaboram connosco em
dreas como as vendas das mdquinas ou na forma-
¢a0”, contou 0 empresario.

Outra parte importante do negécio continua a ser a
reparacao das maquinas e “damos assisténcia as vari-
as marcas de maquinas de costura”, contou o empre-
sario acrescentando que vendemigualmente os acessori-
0s para estes equipamentos. Na verdade reparam maqui-
nas desde o Porto ao Algarve e ddo assisténcia técnica por
todo o pais, chegando inclusivamente a enviar pecas para
os seus clientes. E através da publicidade que fazem em
revistas da especialidade e principalmente através do site
da empresa que os clientes chegam a Casa Felizardo.
Cerca de 80% do negdcio destina-se a revenda para lojas
de todo o pais. Negociam com estabelecimentos de Lis-
boa, Cascais, Settibal, Algarve, Porto Braga, Viseu e tam-
bém nos Acores.

Segundo o empresario, a empresa sente necessidade
de alteracdes. Eisto porque a drea da reparacéo necessi-
ta de mais espaco e estd a usurpar o espaco que se desti-
naao atendimento dos clientes. “Na verdade este esta-
belecimento é mais uma oficina do que propriamen-
te uma loja”, diz o empresario, que pretende passar a
oficina para outras instalagées que possui.

“Temos que reformular a nossa organizagdo e
provavelmente colocar mais gente”, disse este res-
ponsavel, que prefere ndo revelar o volume de negécios
Casa Felizardo - Empresa em nome individual, cujo capi-
tal social é de cinco mil euros.

E quanto ao futuro da Casa Felizardo? “Esse s6 a
Deus pertence...”, rematou Mario Felizardo, pai de dois
filhos, a Mariana que tem 17 anos e o Gongalo, com 12.

Natacha Narciso
nnarciso@gazetacaldas.com
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“Enquanto houver roupa, havera sempre
maquinas de costura”

José Bernardino, de 26 anos, ndo seatra- avaria? “Geralmente parte a linha,
palha neste mundo de agulhas, lancadei- faz ponto corrido, ou pontos fal-
ras ou caixas de bobine. A mecénica de sos. E comum também fazer ro-
uma maquina de costura ndo temsegre- Ihdes de linha ou dar lassadas por
dos para este funcionario que desde os 17 baixo”, especificou o mecanico.
trabalha na Casa Felizardo. As maquinas que mais gosta de re-

E natural do Barreiro, mas desde os seis parar sdo as mais antigas, até porque
anos que veio viver para as Caldas. “As considera que as novas “se limitam a
notas na escola ndo eram grande coi- copiar as mais velhas e depois
sa, comegava a pesar na carteira dos acrescentam-lhes a electrénica”.
meus pais e por isso vim procurar tra- Os equipamentos de antigamente néo
balho”, disse o tnico funcionario, além tém comparacao sobretudo “pela qua-
do proprietério Mério Felizardo, que tra- lidade dos materiais antes usa-
balhaatempointeiro paraestafirma.  dos”,acrescentou. As marcas que José

“Disseram-me que o patrdo da casa, Bernardino mais gosta de trabalhar séo
que costumava estar a porta precisa- aOliva,uma marca portuguesa e tam-
va de um funcionario. Vim c4, gostei e hém destacou a Pfaff e a Singer, refe-
fiquei até hoje...”, conta enquanto acaba rindo-se sempre aos modelos mais an-
o conserto de uma maquina. Toca o tele- tigos.
fone, erauma cliente parasaberseasua  Sobre Francisco Felizardo, o pai de
maquina ja estava reparada. “Jd sim, se- Mdrio, ndo esconde palavras de admi-
nhora, estd pronta! Pode vir buscar quan- racdo: “O senhor Francisco era al-
do puder”, responde José Bernardino do guém muito amigo, gostava de aju-
lado de cé da linha telefénica. dar e era prestdvel. Dizia que o seu

No préximo més de Marco completa 10 bergo tinha sido um caixote cheio
anos de casa e ndo se vé para ja a fazer de maquinas de costura”.
outra tarefa. “Gosto do que fago ecomo  “Além de patrdo, Mario Felizar-
dizia 0 meu patrdo Francisco trata-se do é também meu amigo e uma
de um trabalho de mecanica fina que pessoa muito acessivel”, disse este
éinteressante e no final até é simples”, funciondrio que tem notado que ha al-
disse o funciondrio, que é o brago direito gumas clientes que vém a loja pedir
de Mario Felizardo no que diz respeito as para repararamaquinas que eram da
reparagdes. “As vezes basta uma moli- avé, para poder confeccionar as suas
nha estar fora do sitio para provocar proprias roupas.

a avaria”, conta o jovem enquanto ter-  Atentos a este mercado, proporcio-
minaareparagdo de uma maquina. nam na loja cursos de iniciagéo ao cor-

Dependendo da avaria, consegue repa- te e costura. Para José Bernardino “en-
rar entre trés a quatro equipamentos du- quanto houver roupa havera sem-
rante uma manha. “Esta, por exemplo, pre maquinas de costura. Mesmo
estd quase reparada. Estava presa, que de vez em quando o negécio
agora é s6 preciso experimentar para fraqueje, enquanto houver uma
verificar que estd tudo bem, uma pra- coisa havera sempre a outra”.
tica que se faz sempre no fim de repa-
ragdo”, disse José Bernardino.

E 0 que fazuma méquina que sofre uma

x o
Il José Bernardino, que aprendeu a profissdao com Francisco
Felizardo, rodeado de centenas de mdquinas de costura

Cronologia:

1898 -Manuel Felizardo, bisavo de Mério
Felizardo, instala na Rua General Queirds uma
loja de maquinas de costura

1937 - 0 seu filho Mério Felizardo (1912-
1964) continua no negdcio namesmaruacoma
suaesposa Sara Felizardo (1913-2010)

1960 -Mério Felizardo passa a coordenar
também uma lojadamarca Oliva que primeirose
instalana Praca da Fruta e mais tarde na Rua Capi-
taoFilipe de Sousa. Oseufilho, FranciscoFelizar- ~ 2000-Aempresa caldense torna-se re-
dopassaatrabalharcomopai. presentante exclusiva damarca para Portu-

1964 - Morre 0 avd Mario Felizardo, ficando ~ gal.
ofilho Franciscoa geriraempresa comaajudado 2005-Marioinicia os workshops espe-
seutio Henrique Garcia, irmao daavd Sara. cializados, investindo em nichos de mercado

1990 - Mério Felizardo (bisneto do fun-
dador) vem paraa empresatrabalhar como
pai, Francisco Felizardo. Este tiltimo, além
da assisténcia técnica passa a dedicar-se
também as relagdes publicas da empresa

1995-A Casa Felizardo torna-se impor-
tadora damarca Bernina ficando com o ex-
clusivo da sua comercializagdo a norte do
Tejo.
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Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

José Soares de Oliveira & Filhos, Lda.

mm José Soares de Oliveira (1901-1975), fundador da
empresa

Foi na Escola Comercial e In-
dustrial (hoje Secundaria Rafa-
el Bordalo Pinheiro), que José
Soares de Oliveira aprendeu,
aindajovem,adesenhare ata-
Ihar a madeira. Mestre Elias foi
um dos professores do jovem
caldense que, com cerca de 21
anos e regressado da tropa, de-
cidiu que ndo queria seguir as
pisadas do pai, que trabalhava
naceramica.

Nascido em 1901, o rapaz co-
megcou a trabalhar no mobilia-
rio com pouco mais de 20 anos.
Pouco tempo depois junta-se a
Luis Pardal e decide criar uma
sociedade e levar o0 neg6cio mais
a sério. A José Oliveira o que
interessava mesmo era 0 mobi-
lidrio de linhas antigas, classi-
co. O colega, por sua vez, queria
dedicar-se aos méveis contem-
poraneos. Os dois acabariam por
se separar pouco tempo depois.

E assim que José Soares de
Oliveira decide, em 1927, aven-
turar-se sozinho no mundo dos
negdcios, com uma empresa em
nome individual. Uma activida-

de desenvolvida na Rua Miguel
Bombarda, no edificio onde ain-
da hoje se mantém a loja da
empresa e onde, naquela altu-
ra, se encontravaa oficina, aloja
e a habitagdo da familia. Inacio

mm Da esquerda para a direita José Heitor, Indcio e Vasco, o neto e os dois filhos que ddo continuidade a empresa

criada em 1927

com 76 anos. E todos eles pas-
saram pela empresa do pai.
“Crescemos entre moveis”,
conta. Com a habitacéo da fa-
milia, onde chegou a nascer o
filho mais novo, mesmo em cima

triz talvez se tenha esquivado a
madeira, mas garante ndo ter
ficado “a dever nada” ao tra-
balho. “Uma rapariga no meio
de seis rapazes, o que € que
se espera?”, lembra.

se ai uma cadeira, deram-se
ao trabalho de a desman-
char toda para ver como era
feita e depois comegouelaa
empalhar”, conta a filha.

Os trabalhadores, muitos dos

Conhecida pelo mobilidrio de linhas cldssicas e pelo restauro de mdveis e talhas douradas de
diversas igrejas, a firma José Soares de Oliveira & Filhos, Lda. nasceu em 1927. Na loja da Rua Miguel
Bombarda, nas Caldas da Rainha, as cadeiras, mesas e desenhos, entre muitas outras pecas, sdo
elementos de um passado em que a histéria da familia se mistura com a histéria da empresa, hoje
orientada por dois filhos, Indcio e Vasco, e um neto do seu fundador, José Heitor.

A arte de trabalhar madeiras exdticas e de dar nova vida a artigos envelhecidos, juntam-se as memd-
rias daquela que foi “uma verdadeira escola de marceneiros”. Uma casa de onde sairam mobili-
as para vdrios pontos do mundo e que tem resistido a evolugdo dos tempos e dos gostos.

Oliveira, que ha anos desenha
os méveis fabricados pela em-
presa, diz que “a maior pro-
ducdo do Sr. José Soares de
Oliveira foi seis filhos™: Fre-
derico, Adelino, Beatriz, Inacio,
Vasco e José.

Todos, como ‘manda a lei’,
com uma média de dois anos
entre si. “Ndo havia televisdo,
ndo havia planeamento fa-
miliar®, diz, a rir, Indcio, hoje

da oficina, ndo havia como os
petizes escaparem ao labor.
Além disso, 0 pai tinha um trato
com eles: todos iriam estudar
para a Escola Comercial de dia.
Caso perdessem 0 ano, iriam
trabalhar na mobilia e estudar
anoite, o que acabou por acon-
tecer com muitos deles.

Numa familia de homens com
uma actividade maioritariamen-
te talhada para homens, Bea-

mm A familia (José Soares de Oliveira é o terceiro a contar da esquerda) e os

trabalhadores da empresa, em 1942, nas instalagdes da Rua Miguel Bombarda, onde se
encontrava a habitagdo, a oficina e a loja

0 mesmo aconteceu com a
mée. Dona Laurinda passou
muitas horas a fazer os abat-
jours dos candeeiros que ali se
fabricavam, exemplares que
durante anos puderam ser apre-
ciados, por exemplo, na Casa da
Cultura, ou nos antigos Pagos
do Concelho caldenses. Empa-
Ihar cadeiras era outra tarefa
da mae. “Ninguém sabia
como se fazia, mas apanhou-

mm José Soares de Oliveira (ao centro, de chapéu) no meio de toda a familia (fiIh(;s é

netos) em 1964

quais iam paraali trabalhar ain-
da criancas eram também con-
siderados verdadeiros membros
da familia de José Soares de Oli-
veira. Ainda hoje é conversare-
corrente o facto de um antigo
funcionario da empresa, contar
muitas vezes que saiu da escola
com sete anos, poucos dias de-
pois do pai o ter matriculado na
12 classe, e que foi naquela ofi-
cinaque aprendeu a ler e escre-

- a arte do res

ver, ensinado pela tinica filha do
patrao.

Nas fotografias que testemu-
nham o passado da empresa, 0S
lagos que uniam o patrdo aos
trabalhadores sdo facilmente
comprovados. Muitos dos retra-
tos sdo de convivios que junta-
vam todos a mesa. O neto, José
Heitor, que aparece ainda jovem
em muitos deles, lembra-se
bem que o 19 de Maio, Dia do
Trabalhador, era sempre assina-
lado (mesmo antes do 25 de Abril)
“a beira da Lagoa, com uma
caldeirada feita ali mesmo”.

E esta empresa de cariz ver-
dadeiramente familiar deu tam-
bém origem a novas familias.
Um exemplo é a filha do patréo,
Beatriz, que acabaria por se ca-
sar com um empregado do pai.

“UMA FUNDAGAO RICARDO
ESPIRITO SANTO EM
MINIATURA”

E com memérias e com as

auténticas reliquias que se
amontoam na loja da Rua Mi-
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tauro e do mobiliario antigo desde 1927

guel Bombarda que se recupera
ahistéria daquela que Indcio e
José Heitor garantem ser uma
das mais antigas empresas das
Caldas. Uma firma que “foi sem-
pre uma escola, que formou
centenas de marceneiros e
artistas, que vinham para
aqui aprender ainda mid-
dos”.

O restauro foi sempre uma
importante vertente da empre-
sa, responsavel pela recupera-
¢do datalha dourada que ainda
hoje se vé em muitos altares de
varias igrejas da regido. José
Soares de Oliveira dedicava-se
também a recuperacédo de mé-
veis antigos. “Sem falsas mo-
déstias, somos capazes de
ser uma Fundagdo Ricardo
Espirito Santo em miniatura.
Somos capazes de fazer o
que eles fazem, sem subsidi-
os nenhuns, antes pelo con-
trério”, diz, orgulhoso, José
Heitor.

0O trabalho de restauro trou-
xe a empresa caldense alguns
dos mais requintados exempla-
res de mobilidrio classico. “O
grande ensinamento desta
casa foram as pegas antigas
que passaram por aqui para
serem recuperadas e que
nos deram uma grande licéo
de arte e de estilos”, afianca
In&cio. Pecas de pessoas liga-
das a nobreza e as grandes fa-
milias que permitiram a empre-
sa ficar com os modelos para
reproduzir.

“Muitas das grandes ca-
sas no Alentejo tém méveis
nossos ou recuperados por
nés”, dizem Indcio e José Hei-
tor, acrescentando que a maior
parte dos clientes da empresa se
situavam, principalmente, em Lis-
boa. Os descendentes de José
Soares de Oliveira garantem que
“esta firma era motivo de tra-
zer muita gente as Caldas. Vi-
nha muita gente de fora c4,
que”,invariavelmente, “almoga-
va por ai, ia a0 mercado e de-
pois a Pastelaria Machado”.

A medida que o passa pala-
vratornaaempresanuma refe-
réncia e a procura aumenta, as
instalagdes da Miguel Bombar-
da tornam-se pequenas e a ofi-
cina é mudada para junto dos
prédios do Viola, naRuaFontedo
Pinheiro 0 que aconteceuemme-
ados da década de 60. Na Rua Mi-
guel Bombarda mantém-sealoja.
Em 1969 foi dada sociedade aos
filhos, criando-se a José Soares de
Oliveira & Filhos, Lda. Seis anos
depois o fundador da empresa vi-
riaa falecer e foram os seus des-
cendentes que garantiramacon-
tinuidade do seu legado.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com
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Resistir na época do “mobiliario de plast

mm O edificio da Rua Miguel Bombarda resume-se hoje a loja da empresa, onde se multiplicam pegas de mobiliario e
ferramentas a fazerem lembrar outros tempos

A José Soares de Oliveira &
Filhos, Lda. sempre apostou em
mobiliario “de qualidade”, fei-
to com madeiras exéticas. Mais
que simples pecas de mobilia-
rio, dali saem verdadeiras obras
de arte, onde todos os porme-
nores sao cuidados. “Hé ai uma
cama que fazemos que s6
para embutir o painel sdo
precisos quatro meses”,
aponta José Heitor, dando um
exemplo da mindcia a que po-
dem chegar os méveis da sua
empresa.

Ora, os clientes da empresa
sempre foram “pessoas com
algum poder de compra e
gosto”, entre os quais o desta-
que vai, nos tempos iniciais,
paraas familias aristocraticas,
depois para membros de dife-
rentes governos, fosse em Por-
tugal, fosse no Ultramar. Quan-
do o pais aderiu a CEE (agora
Unido Europeia), “muitos dos
clientes foram trabalhar
para Bruxelas e levaram da-
qui muito mobiliario”, conta
José Heitor, acrescentando que
as pecas da suaempresa podem
ainda ser encontradas em Fran-
¢a, Espanha, Inglaterra, Cana-
da, Estados Unidos, antigas co-
I6nias e até em Macau.

Por c4, eram muitas as vezes
que José Soares de Oliveira, e
depois os filhos, arrancavam de
madrugada para Lisboa, “com
uma garrafita de vinho e a
merenda feita pela mae
numa caixa de madeira” e ali
passavam o dia, a montar as
pecas de mobilidrio, regressan-
do sé a noite.

Nos tempos dureos da empre-

sa, contavam-se ali cerca de 60
trabalhadores, muitos dos quais
comecavam a trabalhar ainda
milidos e por ali ficavam até a
idade da reforma. As encomen-
das eram mais que muitas.
“Chegamos a ter uma lista
de esperade 12 e 13 meses”,
diz o neto do fundador, recor-
dando que os avés “correram
0 pais a trabalhar, e sempre
na furgoneta da empresa”.

Em meados da década de 90
a José Soares de Oliveira & Fi-
Ihos, Lda. viu-se mesmo obriga-
da a mudar de novo de instala-
coes, desta vez paraa Zona In-
dustrial.

“Hoje os jovens aderiram
a comida de plastico e tam-
bém aos méveis de plastico.
Hoje ndo se pensa na quali-
dade, é dois ou trés anos e

deitar fora e é 0 IKEA que eles
escolhem”, lamenta José Hei-
tor, que diz que a empresa tem-
se sentido em grande medida
com “a alteragdo de gostos e
comportamentos... sdo épo-
cas!”.

Por isso mesmo, nos tempos
que correm a empresa é sobre-
tudo procurada para o trabalho
de restauro e recuperacéo. “0s
chineses ainda néo restau-
ram moveis, o IKEA também
ndo, e ainda se vai recupe-
rando”.

A ARTE DO TRABALHO FEITO
AMAo

Mas se 0s tempos sao outros,
hé muita coisa que se mantém
inalterada na empresa, como o
facto de grande parte do traba-

Iho ser feito a méo. Hd uma ser-
ra eléctrica e mais algumas fer-
ramentas que facilitam o labor,
mas a atencdo ao detalhe, a
arte e 0 engenho necessarios
mantém-se inalterados.

A qualidade das madeiras
com que se trabalha, vindas so-
bretudo do Brasil e de Africa,
continua a ser uma garantia
dada pela empresa. “Sempre
tivemos um stock muito bom
de madeiras, nunca traba-
lhdmos a madeira no imedi-
ato para ndo haver proble-
mas. Nesta empresa a ma-
deira sempre esteve a chuva
e ao ar livre durante um ano
e s6 depois era trabalhada,
para podermos dar garanti-
as”, e foiisso que permitiu que
a José Soares de Oliveira & Fi-
Ihos, Lda. ndo sentisse grande

m Desenhos originais de cadeiras cldssicas, feitos por Inacio Oliveira a tinta da China,
que ainda hoje se preservam com todos os cuidados

ico”

dificuldade em encontrar maté-
rias primas quando alguns dos
seus principais fornecedores
comecaram a fechar. “Por en-
quanto ndo sentimos escas-
sez, também precisamos de
muito menos madeira que a
que precisavamos ha uns
anos”, aponta José Heitor.

A maioria dos clientes conti-
nua a ser de Lishoa. “Filhos e
netos de primeiros clientes
que mantém a ligacdo a casa
ou conhecidos destes que
véem as nossas pegas”, ex-
plica o neto do fundador.

A empresa, que nos Ultimos
dois anos registou uma factura-
¢éo média na ordem dos 120 mil
euros, esta hoje reduzida a sete
trabalhadores, entre os quais
Indcio, que se dedica especial-
mente ao desenho das pecas de
mobilidrio, Vasco, “um verda-
deiro artista” a trabalhar a
madeira, e José Heitor. “Isto é
tudo muito bonito, sentir a
camisola é muito agradavel”,
diz o mais novo. E chega? “Ndo
vai chegando. O mercado
estd diferente, as exigéncias
sdo muitas”, lamenta.

A semelhanca dos gerentes,
muitos dos empregados que se
mantém também ali estdo ha
varios anos. Além disso, José
Heitor foi o tinico neto a dar se-
guimento as pisadas do avd.
“Nas férias todos passavam
por aqui, mas ninguém fez
disto vida profissional”.

Uma pergunta se impde:
quem vai dar continuidade a
empresa? “Por enquanto ndo
se sabe”, diz, garantindo man-
ter-se optimista quanto ao fu-
turo.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com

Cronologia

1901: Nasce José Soares
de Oliveira, fundador da em-
presa

1927: José Soares de Oli-
veira comecaatrabalharem
nome individual

Década de 60: A pro-
ducéo da empresa muda-se
para um terreno da familia,
junto aos prédios do Viola

1969: 0 fundador dé so-
ciedade aos filhos e é criada
a José Soares de Oliveira &
Filhos, Lda. com um capital
social de 98.766 euros

1975: Morre José Soares
deOliveira

1995: A oficina é trans-
ferida para as actuais insta-
lagdes na Zona Industrial
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Clinica Veterinaria S. Francisco d’ Assis foi a primeil

Ja vai na segunda

Manuel Gama Lourengo nasceu
em Obidos em 1952, Estudou nas
Caldas, no Externato Ramalho Or-
tigdo até ao terceiro ano, de onde
seguiu para Lishoa, onde concluiu
o0 antigo sétimo ano, em 1972, no
Colégio Manuel Bernardes.

Filho de médico, sempre mos-
trou apeténcia para as questées
da satide, mas garante que ndo
sofreu influéncia de qualquer es-
pécie para seguir medicina veteri-
ndria.

“Quando somos estudantes
ndo sabemos ao certo o que
queremos, pelo menos foi as-
sim comigo e penso que € as-
sim com a maioria”, considera.
Por esse motivo, s6 na altura de
escolher um curso superior é que
optou pela medicina veterindria.
“Achava que era uma drea
bastante curiosa e ndo estou
arrependido”, conta.

Entrou em 1972 para a Escola
Superior de Medicina Veterindria,
aunicano pais que leccionavaeste
curso na altura. Em 1977 estava
formado.

0 primeiro emprego foi como
professor na Escola Secundéria
Rafael Bordalo Pinheiro, onde es-
teve seis meses, mas em Abril de
1978 foi convidado para exercera
sua profissédo na ProPinto, uma
empresadeexploragdoavicolaque
funcionavana Serra D’el Rei. Qua-
troanos depois mudou paraa Co-
operativa de Produtores de Leite
que existia entdo nas Caldas da
Rainha. Mas nas horas vagas ja
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mm O casal Gama Lourengo com os dois filhos, Margarida e Manuel Maria, ainda pequenos, em 1987, e pai e filha, hoje, ambos colegas

tratava animais de companhia.
Sao dois universos bem distin-
tos, considera. “Num existe um

0s animais sejam rentdveis @  Frois por20 contos (100euros),“0  parte do encorajamento, quer no

empresa; no outro existe um
aspecto afectivo muito marca-

que na altura era muito dinhei-
ro... para se ter uma ideia re-

préprio trabalho, como o préprio
veterindrio faz questéo de subli-

0 veterindrio Manuel Gama Lourencgo, hoje com 58 anos, abriu em 1984 a Clinica Veterindria S.
Francisco d’ Assis. Trabalhava, na altura, em animais de grande porte na cooperativa leiteira das
Caldas, mas era a drea dos animais de companhia que mais interesse lhe despertava. Por isso
arriscou e abriu aquela que foi a primeira clinica veterindria nas Caldas da Rainha. Funcionava duas
horas por dia, a seguir ao hordrio de trabalho na cooperativa, mas o projecto foi singrando e em

1989 o volume de clientes justificou que abracasse o projecto a tempo inteiro.

Hoje, 27 anos passados, a sua clinica veterindria é também o local de trabalho da filha mais velha,
Margarida Gama Lourenco, também veterindria de profissdo, que desde pequena se habituou a
ajudar o pai e vé aquele projecto como sendo da familia.

interesse puramente comerci-
al, o objectivo é fazer com que

= Manuel Lourengo ha cerca de 20 anos com uma jovem
cliente cujo cachorro acabara de ser tratado

do, como que isso tem de bom
e de mau”. Apesar de gostare de
ver interesse técnico em ambas,
acabou poroptar pelos animais de
companhia pela mais simples das
razdes: “era a que gostava
mais”.

Abriuaclinicapara poder exer-
cerasuaprofissao porque até ali,
na falta de instalacdes proprias,
0s animais eram tratados, uns
numa garagem na casa dos pais,
em Obidos, outros mesmo narua,
aporta das pessoas. “Por muita
competéncia que se tenha, sem
meios técnicos ndo é possivel
prestar um bom servigo”, sus-
tenta.

Acriacdo de umestabelecimen-
toeraum passofundamental para
melhoraraassisténciaaos animais
de companhia, dando-lhes mais
atencdo, mas principalmente pos-
sibilitava um conjunto de meios
técnicos que permitiam tratar si-
tuagdes mais complicadas, como
€asos em que era necessario re-
correracirurgia.

Assim, em 1984 resolveu arris-
caraaberturadaquelaqueseriaa
primeira clinica veterinaria nas
Caldas da Rainha. Arrendou uma
lojano nlimero 27 da Rua Vitorino

cebia 40 contos na cooperati-
va e metade era para a ren-
da...”, recordaManuel Gama Lou-
renco.

0 espaco era grande, mas s
tinha um consultério,umacasade
banho e uma sala de espera tdo
grande como vazia. “S6 tinha
umas cadeiras que trouxe de
casa, porque 0s meios ndo
eram muitos e ndo sabia se a
clinicaia resultar”, diz.

Chamou-lheS.Franciscod’ As-
sis por ser este 0 santo protector
dos animais, e a clinica ficava sob
alcada da empresacomomesmo
nome, Clinica Veterinaria S. Fran-
cisco D' Assis, Lda., uma socieda-
de porquotas cujos sécios séoain-
da hoje Manuel Gama Lourengo e
aesposa, Filomena Gama Louren-
0.

No arranque, o veterinario ti-
nha que acumular os dois traba-
Ihos, na cooperativa e na clinica.
Porisso, esta funcionava apenas
duas horas por dia, quando Manu-
el GamaLourencoterminavaotra-
balho na cooperativa.

Sem meios para ter funciondri-
0s, eraa propria Filomena, profes-
sorado ensino secundario,ogran-
de apoio para o marido, quer na

nhar: “ela foi uma grande dina-
mizadora da clinica, ajudava-
me em tudo, inclusivamente
nas cirurgias, das mais faceis
as mais complicadas”.

Oarranque daclinica teve mo-
mentos dificeis, em que o rendi-
mento que tirava pouco mais dava
do que para pagar a renda. “Foi
com muito empenho e vonta-
de que conseguimos crescer,
trabalhando aos sébados e
aos domingos quando era
preciso, e de noite chegdmos
a deixar os filhos em casa a
dormir para vir fazer cirurgias
complicadas, mas em tudo é
preciso fazer sacrificios por-
que a vida ndo é facil”, subli-
nha.

Porém, ao fim de cinco anos o
movimentojustificava que aban-
donasse em definitivo a coopera-
tiva dos produtores de leite para
se dedicaremexclusivoa clinica,
que passa a funcionar todos os
dias tteis em horario de expedi-
ente.

Dai em diante a clinica sofreu
vérias evolugdes, tanto emtermos
fisicos, como em termos tecnolé-
gicos. “Felizmente veio sempre
evoluindo e crescendo. Adqui-

ri mais espaco, mas também
equipamento tecnoldgico de
diagnéstico que hoje é deter-
minante para desempenhar o
trabalho com mais qualidade”.

Numa primeirafase juntoumais
um gabinete, mais tarde umasala
dedicada em exclusivoa cirurgia.
Em 1999 alargou o espago coma
aquisicao da loja do lado, onde fez
umescritério e umasala para exa-
mes comRaio X. Em 2005 adquiriu
aloja que até ali estava arrenda-
daeem2010aclinicavoltoua so-
frerremodelagdes, para ser cria-
da uma sala de recobro e um es-
paco préprio para banho e tosqui-
as.
Aevolucéo da clinicaacompa-
nhatambém o desenvolvimentoda
prépriaactividade, realca Manuel
Gama Lourenco. “Hoje é uma
profissdo mais exigente do
que era hd 30 anos, mas com
muito mais meios. Quando co-
mecei era uma profissao dificil
devido a falta de recursos e
também de colegas em quem
nos apoiarmos, mas hoje fe-
lizmente para nés e para os
utentes evoluiu muito”.

Aofimde 27 anos de Clinica Ve-
terinaria S. Francisco d’ Assis, 0
que damais gostoaManuel Gama
Lourengo é ter muitos clientes fi-
éis hdmuitos anos, que sao jamais
amigos do que clientes. “Fazem
parte do nosso curriculo essas
pessoas com quem criamos
uma ligagéo mais forte e éuma
satisfacdo saber que acredi-
tam em nés, pessoas que por
vezes nem vivem cd, mas que
nos procuram nem que seja
para perguntar se estd tudo
bem”.

Joel Ribeiro
jribeiro@gazetacaldas.com
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a a estabelecer-se nas Caldas e

“E uma profissio que exige uma grande dedicacéo”

L

mm Margarida Lourengo numa foto de quando andava a estudar veterindria e na passada terga-feira ap6s uma operagéo cirtirgica a um “paciente”.

Em 2007 Manuel Gama Lou-
renco passou a ter na filha Mar-
garida, hoje com 29 anos, uma
colega de trabalho. O filho mais
novo, Manuel Maria Gama Lou-
renco, de 26 anos, é gestor e por
isso ndo integrou a clinica em
termos profissionais. Mas os
dois irmdos foram presenca as-
sidua, ajudando no que podiam
nas horas vagas, nos fins-de-
semana, ou nas férias da esco-
la.

Para o pai, ter a filha como
colega é uma satisfacdo, tanto
como progenitor,como em ter-
mos profissionais. “Ela é uma
6ptima companhia e é muito
importante introduzir gente
nova com outras ideias, ou-
tra formagéo e outra atitude
perante a vida e o trabalho,
é uma lufada de ar fresco
que renova a nossa mentali-
dade”, considera.

ParaMargarida Gama Louren-
¢o, integrar a clinica do pai foi
algo que cresceu com ela proé-
pria. “Eu cresci aqui, ndo vim
para cd enganada. E uma
profissdo que exige uma
grande dedicagdo e espirito
de sacrificio pois em qual-
quer altura podemos ter que
largar o que estamos a fa-
zer para vir resolver um pro-
blema, mas sabia para o que
vinha e gosto muito do que
fago”, refere.

Ao contrario do pai, Margari-
da sempre teve uma forte incli-
nacéo para seguir medicina ve-
terindria, “ndo que fosse uma
grande paixao, como as pes-
soas costumam dizer, mas
porque sabia que iria gostar
disto”. Mas nao foi facil entrar
na universidade. Chegou mes-
mo atentar outro curso: terapia
da fala. “Gostava da profis-

sd0 mas ndo do curso, ndo
havia uma cadeira de que
gostasse e desisti”.

Acabou por conseguir entrar
em medicina veterindria em
Coimbra, formou-se em 2007 e
comecou a trabalhar na Clinica
S.Francisco d’ Assis.

Continuar o trabalho que o pai
comecgou é algo que encara
como uma grande responsabili-
dade, até porque “ndo imagi-
no esta clinica sem nés cé
estarmos”, afirma.

Margarida tem consciéncia
que existe hoje muita competi-
tividade no meio e, tal como os
seus pais fizeram, também ela
vai ter que fazer sacrificios para
manter a clinica, mas com uma
vantagem: “ndo tive que co-
megar sozinha, ultrapassar
aquelas dificuldades iniciais,
eles ja o fizeram por mim e
tenho que dar gragas a Deus

P S
mm A Clinica Veterindria S. Francisco D’ Assis, Lda. comegou por ser apenas a parte da
direita na Rua Vitorino Fréis e alargou-se em 1999 ao lado esquerdo.

por isso e esfor¢ar-me para
fazer andar este projecto
mais 25 anos”.

Dos trés anos de experiéncia
que Margarida Gama Lourenco
leva na actividade, o que acha
mais complicado é lidar coma
ligacdo, por vezes demasiado
forte, que as pessoas criam com
0 seu animal de estimacéo.

“0 animal deve ser mais
um membro da familia, mas
por vezes as pessoas esta-
belecem com ele umarelagdo
demasiado forte”, o que por
vezes condiciona quando é pre-
ciso lidar com uma situagéo de
doenca.

Dificil de lidar é também
quando os problemas de satide
dos animais ndo séo ultrapas-

saveis e obrigam a eutanasia.
“E diffcil porque ndo hé con-
solo possivel para o dono, e
é dificil porque temos que
reconhecer que ndo conse-
guimos resolver aquele pro-
blema, que até pode nem ter
solugdo, mas é uma vida que
estd em jogo e vai ser tirada
por nés”.

Tendo dirigido a sua forma-
¢do para os animais de compa-
nhia, Margarida sente alguma
curiosidade em trabalhar com
grandes animais, drea onde o
pai comecou e comaqual a ve-
terindria tomou algum contacto
durante o curso superior. “O
trabalho no campo, embora
muito duro, é muito bom
para quem gosta”, refere,

Animais exoticos ja vao aparecendo

0Os cdes e os gatos continu-
amaser os principais animais
de companhia, e também os
que de forma mais comum con-
tinuam a frequentar o veteri-
nario. No entanto, 0s animais
exoticos comegam também a
aparecer, o que constitui um
desafio para os profissionais da
saude veterindria.

Manuel Gama Lourenco adi-
anta que jd comecam a apare-
cer coelhos, aves, alguns rép-
teis, mas ainda em nlimero re-
duzido. Mesmo assim, isso obri-
gaauma constante aprendiza-
gem, “é um dos encantos da
profissdo”.

Para Margarida Gama Lou-
renco, estes animais séo mes-
mo um aliciante, “gosto imen-
$0”", afirma. Apesar de néo ter

tido ainda oportunidade de fa-
zer uma formacéo aprofundada
nestadrea, procura partilhar co-
nhecimentos com outros cole-
gas que trabalham mais em ani-
mais exéticos “para poder li-
dar com o que aparece, por-
que é dificil progredir em de-
terminada drea se o traba-
lho que temos é pouco”.

A veterindria sublinha, no
entanto, que os donos deste tipo
de animais tém cada mais inte-
resse pelo bem-estar dos seus
bichos. “Cada vez mais tra-
zem o seu coelho, 0 seu por-
quinho da (ndia para vaci-
nar, ou s6 para ver se estd
tudo bem, coisa que ha uns
anos era impensavel”.

J.R.
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acrescentando que se surgisse
uma proposta “sentir-me-ia
tentada a dividir o meu tem-
po entre uma coisa e outra,
mas ndo é facil porque na
nossa zona ndo ha muito tra-
balho nessa drea”.

JR.

Cronologia

1984- Manuel Gama Lou-
renco abre a Clinica Veterina-
ria S. Francisco D’ Assis na Rua
Vitorino Fréis sob o nome co-
mercial de S. Francisco D’ As-
sis, Lda. cujos sécios sdo o
casal Manuel e Filomena
Gama Lourenco

1989- Manuel Gama Lou-
renco assume a clinicaa tem-
pointeiro.

1999- A clinica expande-
separaalojadolado e passa
aterequipamento de Raio X

2005- E adquirida a loja
que estava arrendada, pas-
sando as instalacdes da clini-
ca a pertencer por inteiro a
empresa.

2007- Margarida Gama
Lourenco, filha do casal, jun-
ta-se ao pai como veterinaria
daclinica

2010- E criada uma sala
de recobro para os animais re-
cém-operados
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Henrique Querido, SA - o estucador que chegou a et
com o filho

Gazola das Caldas

mm A familia Querido numa foto de 1982

“Andei a dar serventia na-
quele prédio onde o Abilio Flo-
res tinha a loja de pegas [junto
aigreja] com uma lata de mas-
sa as costas. Naquele tempo
era muito duro”, conta Henri-
que Querido. Depois, ha cerca de
40 anos atras, 0 hoje empresario
foi destacado para as obras no
Hospital das Caldas. As funcdes
continuavam a ser as de serven-
te. Mas é ai que Henrique Queri-
do recebe uma proposta irrecu-
savel. “Quando acabaram as
obras, o patrdo convidou-me
para Lisboa a fim de tomar
conta da construgdo de um
prédio de seis andares. Eu
disse: Oh senhor engenheiro,
vou para l4 tomar conta de
homens que tém idade para
ser meus pais. E ele: Ndo te-
nha medo”. Henrique Querido
aceitou, claro.

Mudou-se, entao, de malas e
bagagens para Lishoa. Finda a
obra, como aexperiénciacorrera
bem, 0 jovem empreendedor vai
“comandar” mais uma pequena
construgdo para a Costa de Ca-
parica. Mas decide voltar as Cal-
das. “Estava fora da familia e
tinha saudades”, explica. Hen-
rique Querido tinha casado em
1965 com Maria Filomena e opta
por regressar, ainda que isso re-
presentasse deixar de ser encar-
regado de obra e voltar a traba-
lhar apenas como estucador.

“Antigamente ganhava o
dinheiro que queria”, dizcom
satisfacdo. “O ordenado nor-
mal era de 50 escudos [25 cén-
timos] e eu ja ganhava trés a
quatro vezes mais. E certo que
muitas vezes ndo me deitava
por estar a trabalhar, mas fa-
zia com gosto aquilo que pou-

cas pessoas sabiam fazer -
aquelas flores todas no tecto
em estuque, tudo ao porme-
nor. Hoje ja ndo sei fazer”, con-
taoempreiteiro.

Noinicio da década de setenta
forma uma empresa em nome
individual -a Henrique Bernardi-
no Querido-e torna-se empresa-
rio. Chegaa ter35homensatra-
balhar por sua conta, numa épo-
ca em os meios tecnolégicos nao
eram os mesmos de hoje eafor-
¢a humana era a “maquina” da
construgdo.

“As pessoas tinham que
dar ao cabedal. Ndo é como

I Ricardo Querido e o pai. O irmdo Vitor, que chegou a participar na gestdo da empresa, morreu em 1992

comprar terrenos e a cons-
truir apartamentos para ven-
der. Foi ai que convidei o Jilio
Fialho para fazermos uma
sociedade”.

A empresa constituida pelos
dois construtores chegou a dar
emprego a 50 pessoas. Ja havia
betoneiras eléctricas que mistu-
ravamareia, pedra e cimento para
fazer betéo. Uma novidade para
aépoca. “Amassavam um me-
tro de betdo de cada vez. Ago-
rajdndo trabalham com elas.
Hoje faz-se um prédio muito
mais rapido. Num dia enche-
se os pilares todos”, declara

0 objectivo era criarumagran-
deempresade construgéocivilnas
Caldas. “Foi uma brincadeira.
Almogavamos todas as quar-
tas-feiras juntos. Depois pen-
samos em comprar um terre-
no na Foz do Arelho. Construi-
se um prédio de 12 andares,
cada um ficou com um apar-
tamento e vendemos outros
quatro. De toda essa malta, o
tGinico que ainda tem la um
apartamento sou eu”, d4 con-
ta o empreiteiro.

Da Edificaldas sai um dos mai-
ores empreendimentos da altu-
ra: os prédios da Avenida 12 de

dos. Nunca o fiz. Embrenhei-
me de tal forma no trabalho
que quando cheguei aos 22
anos optei por agarrar com-
pletamente a empresa”, conta.
Trés anos depois, Ricardo Queri-
do fica a cem por centro na em-
presa, deixando para tras o so-
nho da Arquitectura e amasica,
(chegou a ser viola baixo na ban-
da Declinios).

“Ao principio trabalhava
junto dos clientes a escolher
materiais”. Dai a direccéo de
uma obra foi um passo. Comegou
por substituir o pai nos seus peri-
odos de férias. “Quando che-

Foi no final da década de 50 que Henrique Querido entrou como empresdrio no ramo da construcdo
civil. Quase sempre foi patrdo. Mas antes de o ser, este empreiteiro, natural do Carvalhal Benfeito,
passou pela drdua tarefa de ser servente, numa época em que o imobilidrio nas Caldas despontou de

forma galopante.

agora em que a grua pode ter
uma langa de 30 a 60 metros
de comprimento e que chega
atodo o lado. O pessoal tinha
de andar com o balde pela
escada acima. Demorava dias
aencher uma laje”, afirma.
Com 0 25 de Abril da-se tam-
bém uma revolugéo naempresa
de Henrique Querido. Durante o
chamado PREC (Periodo Revolu-
ciondrio em Curso) as coisas ndo
estdo de feicdo para quem é pa-
tréo e Henrique Queridoresolvea
coisa de forma pragmatica- des-
pede todos os trabalhadores. Em
1978, em vez de empresario em
nomeindividual, junta-se a Julio
Fialho e formaa Querido & Fialho,
Lda, a primeira das vérias socie-
dades por quotas que faria ao
longo da sua vida empresarial.
“Quando parei de fazer es-
tuque e pinturas, comecei a

Henrique Querido. Comotudotem
umfim, os dois sécios acabaram
por separar-se, em 1986 e Henri-
que Querido ficacoma quota de
Julio Fialho. Mas umano antes, o
empresario ja tinha constituidoa
sua prépriaempresa-aHenrique
Querido Lda. que comega agora
laborar. Aempresa tem por séci-
0s 0 casal Henrique e Maria Filo-
mena e ofilho Vitor Querido (en-
td0 com 20 anos e que faleceria
seis anos depois numacidente de
viagdo).

0 espirito empreededor de
Henrique Querido nédo se fica por
aqui. Nos anos 80, aventura-se
numa nova sociedade - a Edifical-
das, desta vez com mais sete
empresarios: Anténio Vibaldo,
Abilio Pedro, Anténio Leitdo, Ju-
lio Fialho, Silvino Costa e José e
Luis Norte (estes ultimos pai e fi-
Iho).

Maio que fazem confluéncia com
a Rua Raul Proenca. Contudo, e
com tantos construtores, come-
caram os conflitos, e Henrique
Querido sai damega-empresaem
finais dos anos 80 para se dedicar
aHenrique Querido Lda. Curiosa-
mente, a Edificaldas, que mudou
vdrias vezes de sdcios, s6 seria
extintaem2008.

PAINA OBRA, FILHO NA
IMAGEM DA EMPRESA

Ricardo Querido, filho mais
novo do empreiteiro (nasceu em
1975) entra na empresa com 20
anos. Tinha terminado 0 120ano
hé dois e 0 seu sonho era tornar-
searquitecto, mas,como oirmao
falecera trés anos antes, decide
ajudar o paina firma.

“Ao mesmo tempo, sempre
pensei que acabava os estu-

guei, as pessoas ja me conhe-
ciam desde mitido. Tal como
0 meu pai, também tive algum
receio: Entdo agora também
vou mandar nesta gente?’,
questionava-se, pensando nasua
idade perante pessoas mais ve-
lhas.

Ajuventude e o dinamismo de
Ricardo Querido ajudouamoder-
nizacdo da construtora. Questées
como o marketing, imagem em-
presarial e sistema informatico
ndo estavam assim tdo presen-
tes na Henrique Querido Lda.
“Em 1994 estavam a aparecer
os grandes softwares de ges-
tdo que foram necessarios
implementar. Gastou-se al-
gum dinheiro, mas criou-se
uma imagem”, conta.

0 pai admite que nunca esteve
téo vocacionado paraaimagem
da firma, mas permitiu que o fi-

Iho pudesse trabalhar a vontade,
poistambémaconstrucaociviltem
que saber atacar o mercado.

Ofilho explica as suas razdes:
“0 mercado da constru¢do
civil se calhar ainda é consi-
derado um mercado margi-
nal. O construtor civil estd es-
tereotipado como o fulano
que vai enganar. Se nés
transmitirmos uma imagem
séria, estdvel e organizada,
dard certamente confianga ao
consumidor”.

Hoje, aos 35anos, Ricardo Que-
rido ocupa o lugar de director-
geral de uma empresa que em
2009 passou a sociedade an6ni-
ma (ver cronologia). Garante que
nunca pensou em desistir, mes-
mo quando se assustava com os
valores das compras dos terrenos
do pai.

0gosto de verumprédioaer-
guer-se deu-lhe coragem para
continuar a sua missao. “Temos
uma relagéo de trabalho mui-
to boa. Contam-se pelos de-
dos de uma médo as desaven-
¢as que tivemos. Ha diferen-
tes opinides, mas a nossa es-
tratégia enquadra-se na jun-
¢do de geragbes. Mas se em
1995 me perguntasse: Ricar-
do esta é sua primeira op¢do?
Eu diria claramente que ndo”,
afirma. “Complementamo-
nos”, acrescenta Henrique Que-
rido, definindo assim obra cons-
truida entre pai e filho.

AEXPANSAO PARA O
ALGARVE

Japorsi, o Algarve é sinbnimo
deempreendimento. Efoiisso que
levou Henrique Querido a expan-
dir-se para sul, mais exactamen-
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npresario e detém hoje uma sociedade andénima

te paraazonadas Agoteias (con-
celho de Albufeira). Em 1992 de-
ram-se 0s primeiros passos.

“A escolha do Algarve em
termos econdémicos é quase
6bvia. O Algarve vendia muito
e bem. As margens de lucro
eram muito grandes”, afirma
Ricardo Querido.

Pai efilhoainda hoje falam com
orgulho no prédio que construi-
ram nos Olhos d’ Agua (concelho
de Albufeira). Esta erguido a 15
metros do mar, tem 50 aparta-
mentos, comuma piscinano quar-
toandar e comseis pisos debaixo
de terra. Contempla 555 lugares
de estacionamento. “Foi a obra
que me deu mais gozo fazer.
Custou dez milhdes de euros.
E a obra particular mais cara
de sempre desta empresa”, diz
Ricardo Querido.

Todavia a crise também che-
gou ao Algarve. O director-geral
da construtora declara que as
vendas sdo esporadicas, embora
garanta que o mercado la ndo
parou. “O grande cliente do Al-
garve era o inglés e o irlan-
dés. A Irlanda estd no estado
em que estd. Neste momento
é muito dificil a um britanico
conseguir um financiamento
em Portugal. Assim sendo, 0
mercado que volta a existir
com forga é o mercado de pri-
meira habitagao”, afirma.

A obra da Henrique Querido
S.A. mostra-se em empreendi-
mentos na cidade das Caldas, na
Foz do Arelho, em Salir de Ma-
tos, Rio Maior e na Marinha Gran-
de. Contudo, o empreiteiro diz
preferir a construcdo privada.
“Embora estejam [para priva-
dos] a vender mal, nas obras
publicas ganha-se muito pou-
co dinheiro e pagam tardia-
mente”, afirma Henrique Queri-
do. Uma queixa comumamuitos
empresdrios acerca dos atrasos
dos pagamentos do Estado.

“Mas somos muito fiéis as
Caldas”, acrescentaRicardo Que-
rido. “Somos das poucas em-
presas que podemos dizer que
temos algumas coisas por
vender, mas também nos sus-
tentdmos. Fomos fazendo a
medida que o cliente foi apa-
recendo, apostando na quali-
dade e em bons sitios”, rema-
ta.

Hoje, a Henrique Querido S.A.
j& contempla cem prédios na ci-
dade.E obra.

Tania Marques
taniamarques@gazetacaldas.com

Carlos Cipriano
cc@gazetacaldas.com

Combate a crise passa pelo mercado turistico, comercial
e de servicos

Sehd40anosotrabalhoduroda
construcdo civil era o esforco hu-
mano, hoje é durotratar detodaa
documentacaoparaseconseguirfa-
zerumprédio. Desde o diadacom-
pradeumterrenoatéaodiadacons-
trucdo dos apartamentos podem
passar largosmeses ouanos. Aes-
truturaburocrética é grande e mo-
rosae ndo ha empresario da cons-
trucdo civil que delanéo se queixe.

“As aprovagdes nas Cama-
ras sdo lentas. A nossa estrutu-
ra é cega ao investimento e a
boasatide financeira da empre-
sa. Porisso é que se vai criando
mais documentos para tratar.
Devia dar-se um passo atrds
paraqueas obras e edificios fos-
sem seguidos por projectos que
jaexistem”, dizRicardoQuerido.

Aliada a burocracia das legali-
zages dos empreendimentos, a
criseteimaemndo largar o sector
imobilidrio e paraisso hd que pro-
curarnovas estratégias paraasoli-
dez da Henrique Querido S.A.. So-
lugdo? Aempresa pretende expan-
dir-se nomercadoturistico, comér-
cio e servicos. E a firma até esta
constituida desde 2002: H&Q, Em-
preendimentos Turisticos, Lda. “E
um olhar para o futuro um bo-

cado cauteloso, mas conveni-
ente.”, explicaRicardo Querido. A
empresa possui terrenos em Mor-
tagua, perto dabarragemda Agui-
eiraenoAlandroal, perto da barra-
gem do Alqueva. Os motivos sao
6bvios: fazeralialguma coisarela-
cionadocomoturismorural ouagro-
turismo. Mas o momentoactual é
de puraexpectativa.

Asociedade tem 22 funciondrios
incluindo encarregados, engenhei-
ros, motoristas, pessoal de escrit6-
rio e operarios. Mas ainda ha um
més havia mais de 120 homens a
trabalhar paraaempresa, masem
regime de subempreitada. Pai e fi-
Iho dizem que hoje em dia, num
prédio médio, 20 a 30% da obra é
feitaemoutsoursing.

Grande parte dos trabalhadores
porempreitadasdo do Leste Euro-
peu e brasileiros. “Existem tam-
bém alguns portugueses, mas
o trabalho da obra ninguém o
quer”, afirma Ricardo Querido,
dando a conhecer que no empre-
endimentonos Olhos d’ Agua con-
tabilizaram homens de 24 naciona-
lidades (desde paquistaneses, se-
negaleses eaté indianos).( “Nin-
guém o quer, mas qualquer dia
também tém que o gramar”,

Hl Uma construcgdo da firma no centro das Caldas na década de noventa.

persiste Henrique Querido. “Estdo
milhares formados no desem-
prego. Se nés continuamos a
formar mais jovens... Para qué?
Para irem para o Modelo avi-
ar? Se ndo querem ir para a
agricultura, nem para a cons-
trugdo, o que véo fazer? Rou-

bar?”, questiona.

Ambos concordam que forma-
¢édo nadreada construgdo civil se-
riafundamental paraincentivar os
jovens a “construir” melhor o seu
futuro.

M.

Da construcdo civil para a presidéncia do

Caldas SC

Para além da construcéo ci-
vil, Henrique Querido dedicou-
se também a outra paixao: o
Caldas SC.Na época 1982-83 tor-
nou-se director do clube. Noano
seguinte foi para director das
instalacdes desportivas e no
terceiro ano chegou a presiden-
te, cargo que ocupou -alterna-
damente - durante oito anos,
até a época 1999-2000. Tal como
na construcéo civil, o filho tam-
bém quis acompanhar o pai nas
lides desportivas. Ricardo Que-
rido esteve ligado ao futssal e
ainda vice-presidente do Caldas,
mas saiu a meio da época pas-
sada por falta de disponibilida-
de para o clube. E sécio hd 25
anos. “Ndo fui um presidente
do Caldas, fui um emprega-
do do Caldas quase a tempo
inteiro”, resume Henrique Que-
rido. “Deixei I4 muita obra fei-
ta, por exemplo o arrelva-
mento do campo da mata.
Trabalhei muito nessa altu-
ra porque o dinheiro ndo

B Henrique Querido quando presidia ao Caldas Sport
Club entrega a chave de um carro sorteado

abundava. Tinhamos um or-
camento de 5800 contos [28
mil euros]. A Camara tinha-
nos prometido que dava
quatro mil contos [20 mil eu-
ros] e era preciso arranjar os
oito mil, a pedra e centenas
de camides de areia. Passei
noites inteiras sem me dei-
tar”, conta.

Questdes financeiras aparte,
o empreiteiro fala com orgulho
daboa equipa que o Caldas SC
tinha. “Anddvamos nos luga-
res cimeiros”. E também das
actividades para angariar fun-
dos para o clube. “Faziamos
noites de fados, jantares e
até sorteios de carros, todos
0s meses”. Porém, quando re-

lembra esses anos, Henrique
Querido ndo esquece a tristeza
de nunca ter sido agradecido
pela “obra” que deixou ao clu-
be. “Prejudiquei muito as mi-
nhas empresas, a minha fa-
milia, para dar o0 maximo de
apoio ao Caldas. Nunca fui
agradecido. Gastei muito di-
nheiro e quando vinha em-
bora, passavam aquilo a
meia duzia de patacos”, diz.
Quando saiua ltima vez da pre-
sidéncia, dois anos depois con-
vidavam-no para retomar o car-
g0, mas ja ndo aceitou.

Ainda assim, o empresario
ndo se arrepende do que fez
pelo clube. “As pessoas mu-
dam, mas a colectividade fica.
0 Caldas ndo tem nada para
dar a ninguém, as pessoas é
que tém de dar ao Caldas”,
conclui.

TM.

CRONOLOGIA

1941 - Nasce Henrique Queri-
do

1965 - Casa com Maria Filo-
mena

1966 - Nasce o primeiro filho,
Vitor Querido

1975 - Nasce Ricardo Querido
1978-Henrique Querido cria
a sua primeira sociedade - a
Querido & Fialho Lda.

Inicio dos anos 80 - Henri-
que Querido junta-se a mais
sete empresdrios caldenses e
criam a Edificaldas

1985 - Constituicdo da Henri-
que Querido, Lda. tendo como
sécios o casal Herique e Filo-
mena Querido

1986 - Julio Fialho sai da so-
ciedade Querido & Fialho e
Henrique Querido fica com a
suaquota

1992 - vitor Querido morre
num acidente de viacdo

1995 - 0 irmao, Ricardo, en-
traparaafirma

2002 - Nasce a H&Q, Empre-
endimentos Turisticos

2009 - A empresa Henrique
Querido passa a Sociedade
Andnima com um capital soci-
al de 1,3 milhdes de euros.

Ano Facturagdo
2005 4,7

2006 10,7

2007 8,5

2008 115

2009 12,9

2010 7,74

(em milhdes de euros)
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Uwma Empresa, VARIAs GERAGOES

Casa Galinha ha 55 anos na rua Ledo Azedo a vende

= Anténio Galinha (1913-1990) foi o fundador da loja que leva

o seu apelido

Sete anos depois, Maria José
Galinha decidiu passar o negdcio
para 0 seu irmdo e sobrinha. A 19
de Dezembro de 1997 foi constitui-
daasociedadeirregular “Casa Ga-
linha de José Maria Marques e Ma-
riaZita Marques Mateus Silva dos
Santos”. Tio e sobrinha, que dedi-
caramtodaa sua vida profissional
aloja, passarama ser os dois (ini-
cossdcios.

Oramodeactividade oficial éa
venda de solas, cabedais, peles e
artigos paramanutencaoerestau-
ro de calcado e de peles, como a
graxa e as tintas para mudar de
cor. Paraalémdisso, vendemcin-
tos, colas, coleiras de cdes, calca-
deiras e palminhas, entre outros ar-
tigos.

H4 produtos que ainda fazem
sucesso, como os de tratamento
parasofés de couro, ou os utiliza-
dos paraimpermeabilizar botas e
casacosensebados.

Ao longo da sua existéncia s6
trabalharam naquele estabeleci-

mento os dois cunhados Anténio
Galinha e José Marques, bemcomo
asrespectivas sobrinhas deambos,
Zita Santos e Fernanda Raimundo.
Estaltimafoitrabalhar paraa Casa

e,

mm Zita Santos ladeada pelos tios que a criaram no

dia do seu casamento, em 1977

era caixeiro-viajante de umaloja
que vendia solas e cabedais em
Coimbra - a Faria Oliveira&C.2,
Lda, que ainda hoje existe.
Naaltura, um outro comerci-

Ledo Azedo, mesmojuntoacen-
tral de camionagem dos Capris-
tanos, que tinha sido inaugura-
da seis anos antes.

0 prédio, propriedade de Car-

= José Marques e a sobrinha Zita Santos a porta da
Casa Galinha, que se mantém inalterada durante 55 anos.

UNICAL.

Embora o primeiro contrato
da Casa Galinha com os senho-
rios date de 1957, Zita Santos
garante que a loja abriu em 1955.

Fundada em 1955, a Casa Galinha é um dos estabelecimentos comerciais mais antigos das Caldas da
Rainha, com a particularidade de nunca ter sofrido qualquer remodelagéo. Instalada na rua Ledo
Azedo, comegou por ser um local de peregrinagdo das centenas de sapateiros que existiam na
regido, que ali se abasteciam de cabedais, solas e outros artigos necessdrios para o seu oficio.

0 fundador, Anténio Galinha, foi proprietdrio do estabelecimento até que morreu, a 10 de Fevereiro
de 1990, com 77 anos. Nessa altura a mulher, Maria José Marques Ferreira Galinha, herdou a loja que
passou a ser gerida pelo seu irmao, José Marques, e por uma sobrinha, Zita Santos. “Ela nem
sequer precisava de vir aqui, porque confiava totalmente em nds”, refere hoje a sobrinha,

que tem 55 anos.

Galinhaaos 18anos, mas emigraria
paraos Estados Unidosalgumtem-
po depois, onde aindareside.

DE CAIXEIRO-VIAJANTEA
COMERCIANTE

Aloja foi fundada em 1955 por
Anténio Ferreira Galinha, que

= Na loja também se fazem furos nos cintos das calgas

ante de Coimbra convenceu An-
ténio Galinha a investir na sua
propria loja de solas e cabedais
nas Caldas. A cidade tinha po-
tencial devido a estagdo de com-
boios, um transporte que pode-
ria ser utilizado para receber
mercadoria. Também néo foi por
acaso que se instalaram na rua

los Tomaz (j& falecido) e da sua
mulher, Adelina Tomaz (que ain-
da hoje mora por cima da loja),
tinha sido construido em 1950 e
o espaco ja foraarrendado pela
Unido Caldense, um armazém
de mercearias, cujos sdcios
eram Anténio Rego e Eduardo
Carvalho, e que deu origem a

“Estd tudo igual desde
essa altura, ndo se mexeu em
nada. Nunca fizemos uma
obra”, explicou Zita Santos. H&
cerca de sete ou oito anos o tio
quis fazer obras, mas a sobri-
nha insistiu em manter tudo
como estd. “Eu sou muito con-
servadora e também acha-

= José Marques na loja com dois clientes

va que ndo era por fazer
obras que iriamos vender
mais”, comentou.

A maior parte dos materiais
utilizados ainda sdo os mesmos
- abalanca que esté no balcéo
paraas gramas ou as balangas
decimais (uma para grandes
quantidades e outra para pesos
menores), mas também uma
ferramenta de corte de peles
que tera mais de 100 anos e que
foi comprada em segunda méo.

Em 2004 houve uma novidade
na decoracéo da loja. Incentiva-
dos pelo discurso do entao se-
leccionador nacional Scolari, co-
locaram a frente do balcédo uma
bandeira nacional, que ainda se
mantém no lugar.

DESAPATEIRO A
COMERCIANTE

José Marques, nascido em
1930, trabalha na Casa Galinha
desde que esta abriu. Cunhado
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r peles e artigos para manutencao de calcado

= José Marques com uma ferramenta de corte de peles que terd mais de 100 anos e que
foi comprada em segunda mao.

de Anténio Galinha, foi convi-
dadoavirtrabalhar para as Cal-
das porque tinha experiéncia
como sapateiro em Freires (Be-
nedita). Desde os 13 anos que
se dedicava ao oficio de sapa-
teiro e tinha por isso ja alguma
experiéncia no ramo.

0 pai de José Marques era po-
liciaem Angola, a entdo colénia
portuguesa paraonde a mae do
comerciante nunca quis ir. “Ela
tinha medo de ir para ld e por
isso acabamos por nunca
mais saber nada dele”, recor-
dou José Marques.

Desde novo dedicou-se aos
sapatos, numa oficina em Frei-
res, onde trabalhava com outro
cunhado, acabando por se mu-
dar para as Caldas para respon-
der ao convite de Anténio Gali-
nha de quem ficou empregado.

Nos primeiros anos, quando
havia muitos sapateiros, a loja
teve um grande sucesso pois,
para além dos das Caldas, vi-
nham abastecer-se a Casa Gali-
nha pessoas de toda a regido
Oeste.

José Marques nessa altura de-
dicava alguns dias para sair a
estrada como caixeiro-viajante,
visitando varias centenas de
oficinas, ndo s6 na regido, mas
até na zona da Grande Lisboa.
“Quando fazia essa zona
costumava pernoitar numa
pensdo em Vila Franca de
Xira”, recordou. As primeiras
viagens fazia-as num Austin A40
e depois foi preciso comprar
uma carrinha, da mesma mar-
ca, porque fazia entregas de
grandes quantidades de mate-
rial. “Eu chegava a ir duas
vezes no mesmo dia a Bene-
dita para entregar fardos de
cabedal”, salientou.

Esses foram os tempos aure-
os da Casa Galinha, “apesar de
haver muito caloteiro”, mas
ao longo dos anos os sapateiros
foram desaparecendo. “Apare-
ceram as fabricas e as pes-

soas deixaram de querer
meter as maos onde os ou-
tros metiam os pés”, ironiza
José Marques.

“Hoje sdo poucos os sapa-
teiros que existem nas Cal-
das”, comentou Zita Santos,
mas segundo o seu tio chega-
ram a ser uma centena. Alguns
desses sapateiros caldenses,
como José Domingos, séo clien-
tes desde sempre e mantém-se
em actividade. “O melhor sa-
pateiro das Caldas é o se-
nhor Abilio, um verdadeiro
artista. Sabe restaurar tudo
e faz artesanato em peles”,
adiantou a comerciante.

Ao longo do tempo tiveram
que se adaptar e comecaraven-
der outro tipo de artigos.
“Como quase ndo ha sapa-
teiros, os nossos principais
clientes sdo as senhoras que
procuram 0s nossos produ-
tos”, adiantou Zita Santos.

Hé até clientes dazona de Lis-
boa que ao sdbado de manha
aproveitam uma visita as Caldas
para comprar artigos que dizem
ndo encontrar em mais lado ne-
nhum, ou entdo que sdo muito
mais baratos na Casa Galinha.

PELO MEIO, UMA PECUARIA

Hé cerca de 30anos, José Mar-
ques estava descontente coma
sua vida financeira e decidiu ar-
riscar num outro negécio. “Ga-
nhava pouco e comecei a ter
muitos filhos”, explicou. Diri-
giu-se ao Banco de Portugal na
Praca da Republica e pediu um
empréstimo de 50 contos (250
euros). Comum ordenado naal-
tura de 800 escudos (quatro eu-
ros) e sem nada em seu nome,
teve de convencer o gerente e
arranjar dois fiadores para con-
seguir o empréstimo. Montou
entdo uma pecudria e conseguiu
pagar o empréstimo.

Os dias de trabalho eram in-
termindveis. Abria a porta da

Casa Galinha as nove da manha
e fechava as 19h00. A noite ia
tratar dos porcos e nunca che-
goua contratar nenhum funcio-
nario para o ajudar.

Manteve a pecudria durante
26 anos, até que o negocio co-
mecou a dar prejuizo. Vendeu-a
ecomesse dinheiro comprouum
bar na Cidade Nova que é geri-
do por um dos seus filhos ha
cercade 17 anos.

José Martins reformou-se aos
65 anos, mas ndo quis deixar a
loja e todos os dias as nove da
manhd estd a abrir-lhe a porta.
E ele também quem encerra o
estabelecimento todos os dias
as sete da tarde. Desde que foi
criado 0 Toma a sua sobrinha
apanha o autocarro que passa
em frente a Rodovidria as 18h20
parair para casa. “Ainda bem
que o0 meu tio continua aqui,
porque sempre vai estando
entretido. Os homens nédo
servem para ficar em casa”,
gracejou a sua sobrinha.

“Tenho amor a isto. Se fa-
lho um dia em vir ca parece
que ja ndo ando bem”, expli-
caocomerciante.

Recentemente José Marques
voltou a fazer pequenos servi-
¢o0s como sapateiro. “Havia
pessoas que pediam e come-
cei a colocar capas nos sa-
patos”, explicou. Pedem-lhe
também muitas vezes para fa-
zer mais um ou dois furos nos
cintos das calcas.

ZITASANTOS TRABALHA
DESDE OS 13 ANOS NALOJA

Zita Santos nasceu em 1953,
na Benedita, dois anos antes da
loja do seu tio Anténio Galinha
abrir portas. Aos nove anos foi
morar com o0s seus tios José
Marques e Anténio Galinha que
a criaram. Antes disso, ainda
morou com os seus pais em Rio
Maior, até terminar a quarta
classe.

i

o

mm Zita Santos continua a pesar pregos como o fazia ha 40 anos

“Vinha sempre aqui as
Caldas passar férias com os
meus quatro irmaos. Os
meus tios ndo tinham filhos
e aminha tia fez questao que
eu, que era a mais velha, vi-
esse morar com eles aos
nove anos, mas continuei
sempre a relacionar-me bem
com 0s meus pais”, contou
Zita Santos.

Logo nessa altura comegou a
frequentar a loja, mas apenas
para passar tempo. “Tanto eu,
como outras pessoas que vi-
nham para aqui brincar ado-
ravam mexer nas peles. Os
netos do meu tio também
brincaram todos aqui. As cri-
ancas rebolavam nos cou-
ros”, recordou.

Até ao dia do seu casamento,
em 1977, Zita Santos morou sem-
pre com os seus tios, junto ao
Tribunal das Caldas.

0Os tempos eram outros e Zita
Santos lembra-se que oito dias
antes de se casar, a tia ndo a
deixou ir com o actual marido
comer uma caldeirada a Peni-
che.

Quando andou a estudar a
noite para fazer o curso comer-
cial, na Escola Secundéria Rafa-
el Bordalo Pinheiro, a sua tia
também foi sempre muito rigo-
rosa. “Eu safa daqui as sete e
as aulas comegavam as sete
emeia. laacorrer para casa,
jantava e depois ia para as
aulas, que acabavam as
22h50. Mas se eu ndo estives-
se em casa as 11 horas, ela
ia a minha procura”, recor-
da-se.

Ainda surgem algumas lagri-
mas quando Zita Santos se re-
corda como a tia tinha sempre o
jantar na mesa quando regres-
sava do trabalho e precisava de
se despachar paraaescola. “Ela
é que me criou. Os meus tios
trataram sempre de mim”,
conta, emocionada.

Zita Santos também recorda

que comegou a trabalhar ofici-
almente nalojaa1de Outubro
de 1966, tinha entdo 13 anos.
“Ainda era pequenita”, co-
mentou, agora mais bem-dis-
posta.

A comerciante lembra-se
também quando os sapateiros
faziam fila a segunda-feira para
comprarem o material de que
precisavam para o seu oficio.
“Tinha 13 anos e ficava mui-
to irritada porque o meu tio
punha-me a pesar os peque-
nos pregos e depois ralhava
comigo a dizer que eu ndo
sabia pesar. Mas tenho mui-
tas saudades desses tem-
pos”, disse.

A comerciante é casada com
um empresario que tem uma fa-
brica de sapatos na Benedita,
lamentando-se que também
esse negécio esteja a sofrer
muito coma crise.

Quanto a Casa Galinha, “s6
conseguimos manter a loja
aberta porque a renda é mui-
to barata. Isto ja nem sequer
da para tirarmos um orde-
nado daqui”, lamenta.

A primeira renda foi de 450
escudos [2,2 euros] e actual-
mente pagam 150 euros. Sem
quererem adiantar nimeros em
relacdo as vendas, vdo dizendo
que cada vez vendem menos. E
que, apesar de sempre iremten-
do varios clientes ao longo do
dia, sao sempre compras de bai-
xo valor.

DESCENDENTES NAO
QUEREM CONTINUAR
NEGOCIO

José Marques tem quatro fi-
Ihos e oito netos. Nenhum deles
estd interessado emum dia con-
tinuar o oficio que o ocupa ha
mais de meio século.

Zita Santos tem um filho com
17 anos que esta no 122 ano, mas
também ndo tem nenhum inte-

resse em poder vir a trabalhar
na Casa Galinha.

O projecto de regeneragdo ur-
bana da Camara das Caldas pre-
vé que arua Ledo Azedo passe
a ser pedonal. Tio e sobrinha
tém opinides diferentes sobre o
que isso pode fazer pelo nego-
ciodeles.

Zita Santos teme que o cal-
cetamento da rua afaste ainda
mais as pessoas. “Tenho mui-
to receio, porque muitas ve-
zes os clientes vém aqui de
carro de propésito. Ultima-
mente nem pessoas se véem
na rua”, opinou. Na sua opinido,
desde que construiramo CCC e
o prédio ao lado, acabando com
o0 estacionamento a superficie
existente, as pessoas deixaram
de passar naruado Jardim.

De qualquer forma, tem es-
peranca que as obras sejam be-
néficas para o comércio.

Para José Marques sera me-
Ihor que se encerrearuaao tran-
sito. “Isto agora é s carros
por todo o lado”, critica, es-
perancado que a circulagéo de
pessoas venha a aumentar de-
pois das obras feitas.

Pedro Antunes
pantunes@gazetacaldas.com

Cronologia

1913 - Nasce Anténio Ga-
linha, fundador da loja

1930 - Nasce José Maria
Marques

1953 - Nasce Zita Santos

1955 - E fundada a Casa
Galinha narua Ledo Azedo

1966 - Zita Santos come-
caatrabalhar na Casa Gali-
nha

1990 - Morre Anténio Ga-
linha, fundador da loja

1997- Constituida a socie-
dade irregular “Casa Galinha
de José Maria Marques e
Maria Zita Marques Mateus
Silva dos Santos”



