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CENTRO CoWeERCIAL D. CARLOS I

Dois pisos, muitos sorrisos,

desde 1993!

Um ano de animacao para assinalar os 20 anos
do centro Comercial D. Carlos |

A 15 de Maio de 1993 a cidade
das Caldas da Rainha via abrira
primeira loja do seu terceiro
shopping, o Centro Comercial D.
Carlos I. Nesse Dia da Cidade,
que por tradicdo se tornou dia
de eleicdo para a abertura de
estabelecimentos comercias,
Manuel Penas abria o Café Nan-
cy no edificio promovido pela
extinta Construcdes Centro Oes-
te, Lda.

Oarquivo da Gazeta das Cal-
dasdesse ano da conta da aber-
tura de muitas outras lojas nos
meses que se seguiram. Esta-
belecimentos que fazem parte
da meméria de muitos calden-
ses, como a tdo conhecida Vird-
disco.

Hoje, uma méo chega para
contar os estabelecimentos co-
merciais que se mantém aber-
tos desde 1993. Nos dois pisos
do Centro Comercial D. Carlos |
hé 43 lojas. Destas, apenas 29
estdo em funcionamento.

Quem nunca perdeu o habito
de passar pelos corredores do
shopping da Rua Dr José Sauda-
de e Silva testemunha o rodo-
pio de lojas que marca a histd-
ria daquele edificio. Lojas que
resistem ao passar dos tempos
e que se mantém, algumas das
quais mudando de lugar. Lojas
que abriram e fecharam pouco
tempo depois. Lojas que se con-
seguiram implementar no mer-
cado caldense, apesar dos tem-
pos de crise.

Mas muitos mais serdo os que
héd anos nao passam pelo interi-
or do centro, e ndo fazem se-
quer ideia de algumas das em-
presas que nos ultimos tempos
ali se instalaram. Dentro do sho-
ping, entre os que ali ganham a
vida, a opinido é unanime: é pre-

ciso chamar caldenses e visitan-
tes aquele espaco comercial e é
preciso fazé-lo quanto antes.

E por isso que os lojistas ar-
regacaram as mangas e deram
inicio as comemoracdes dos 20
anos do centro comercial, que a
bem da verdade apenas se co-
memoram em 2013. O que se pre-
tende é que nos préximos me-
ses aquele espaco comercial
acolha diversas acc¢des que cha-
mem potenciais clientes. A ex-
posicdo de mdveis da empresa
Brandao Ferreira nalgumas lo-
jas desocupadas e a disponibili-
zacdo de espacos para exposi-
cdes no ambito do dltimo Cal-
das Late Night sdo algumas des-
tas iniciativas.

Ja amanhd, dia 2, o Centro
Comercial assinala o Dia da Cri-
anca com muita brincadeira para
0s pequenotes e a apresenta-
¢do de uma escola de esgrima.
Para os Santos Populares estdo
também a ser planeadas activi-
dades. “Vamos ver se consegui-
mos mexer isto de alguma ma-
neira”, diz Catarina Saraiva, que
ha seis anos assumiu a admi-
nistragdo do condominio, pro-
metendo “anima¢do em cada
dia temético”.

“Queremos chamar as pesso-
as, apresentar marcas diferen-
tes, juntarmo-nos a instituicdes
locais e aproveitar esta rua, que
é excelente, pedonal e pode ser
bastante utilizada”, acrescenta.

NOVA IMAGEM PARA ATRAIR
CLIENTES, NOVOS PRECOS
PARA ATRAIR LOJISTAS

0 arranque das comemora-
¢des de duas décadas de histo-
ria chegou com uma nova ima-
gem do Centro Comercial. H&

uma semana que os pilares do
edificio ostentam a frase “Cen-
tro Comercial D. Carlos I. Dois
pisos, muitos sorrisos, desde
1993!”,

“Tentdmos criar algo que o
centro ndo tinha, uma imagem
e uma frase que o identificas-
se”, explica a responsavel, con-
fiante de que esta novaimagem
ajude a atrair ao interior do edi-
ficio os que se limitam a passar
na rua.

“Porincrivel que parega, ain-
da hd muitas pessoas que ndo
sabem da existéncia do Centro
Comercial D. Carlos 1", lamenta

aadministradora de condominio.

Cientes dos tempos dificeis
que se vivem, 0s proprietarios
das diversas lojas do centro op-
taram também por baixar os
precos de aluguer das lojas. “Es-
tamos com rendas baixas, ao
contrario do que habitualmen-
te as pessoas associam ao Cen-
tro Comercial”, diz Catarina
Saraiva, acrescentando que “hd
rendas a partir de 150 euros por
més”, o que pode até ser uma
oportunidade “para quem quei-
ramesmo iniciar uma activida-
de e fugir ao desemprego”.

A crise e o arrastar dos anos

com lojas por alugar estiveram
na base desta descida de pre-
¢cos. “Héa uns cinco anos atras ti-
nhamos rendas a rondar os 800
euros. Nesta altura é impensa-
vel ter uma renda desse valor e
queremos ter o minimo de lojas
fechadas”, explica a responsa-
vel. Uma medida que ja deu fru-
tos, estando prevista para breve
a abertura de dois novos esta-
belecimentos naquele edificio.
A quem decida investir, mes-
mo que em contraciclo, Catari-
na Saraiva deixa um conselho,
sustentado em 15 anos de expe-
riéncia no comércio: “E preciso

uma pessoa ser um bocadinho
persistente. O negé6cio nédo se
faz de um dia para o outro e as
vezes nem mesmo nos primei-
ros meses”.

Mas fica também uma garan-
tia. “A nossa localizagao é mui-
to boa, muito positiva. Distin-
gue-nos o ambiente entre co-
merciantes, que é do melhor.
Todos nos damos bem, acaba-
mos por ser uma espécie de fa-
milia”.

Joana Fialho
jfialho@gazetacaldas.com

Roupa para

Aberta ha cerca de ano e
meio, a Mon’Amour é uma das
mais recentes lojas deste cen-
tro comercial. E 0 nome da loja
(que traduzido do francés para
0 portugués significa “Meu
Amor”), da conta do que levou
Cristina Romao a investir num
negécio de roupa para crian-
cas: 0 amor que a lojista tem
a0s mais pequenos.

Quando optou por abrir o seu
proprio negdcio, ja em tempos
de crise, Cristina Romédo esta-
va no desemprego ha algum
tempo, depois de oito anos a
trabalhar numa empresa. “Na
altura em que eu abri, achei
que havia poucas lojas de rou-

pequenotes da Mon’Amour é uma das mais recentes ofertas

pa de criangas, 0 que agora ja
ndo é o caso”, explica a lojista.

Foi a localizacdo do Centro
Comercial D. Carlos | que a le-
vou a optar pelo espago que
tem alugado. E embora Cristi-
na Romao ainda ndo tenha dois
anos de casa, garante ter-se in-
tegrado “muito bem” num gru-
po de lojistas que “é muito ani-
mado”. Uma caracteristica que
a responsavel pela loja de rou-
pa gostava de ver replicada na
rua pedonal pela qual se acede
ao centro comercial. “Esta rua
fica sempre muito esquecida,
todos os eventos sdo feitos
noutras ruas. N6s, para contra-
riarmos essa situagao, fazemos

0S nossos proprios eventos”,
diz, lembrando as diversas ini-
ciativas que animaram dias co-
memorativos ao longo do ano
passado. Iniciativas que voltam
a realizar-se este ano.

Ainda com pouco tempo de
portas abertas, Cristina Romao
ja pode, ainda assim, gabar-se
de ter alguns clientes fiéis. “Al-
guns vinham na barriga das
maes e agora ja andam. E muito
giro vé-los crescer”, diz.

Para a fidelizacdo dos clien-
tes concorre a aposta “na dife-
renga, quer no produto, quer no
atendimento, que é mais perso-
nalizado e mais préximo do cli-
ente”. “Chipie” e “Levi’s” sdo

marcas internacionais sobeja-
mente conhecidas que ali se
encontram. A estas juntam-se
outras que vdo conquistando
clientes, como a “3 Pommes”
que é “uma marca mais aces-
sivel” ou a portuguesa “Tu-
cha”, dedicada aos recém-
nascidos.

Mas h& mais que pecas de
roupa na Mon’Amour. Babe-
tes, mantas para bebés, con-
juntos de maternidade e brin-
quedos, nomeadamente jogos
didacticos e brinquedos de
madeira compdem a oferta da
loja localizada no rés-do-chao
do centro comercial.

J.F.

Hm Cristina Romao estava desempregada, mas é agora
uma das lojistas mais recentes no espago comercial
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“Aparece muita gente que me
quer vender as suas pegas”

Ha uma loja no primeiro an-
dar do centro comercial onde s6
se vendem pecas com mais de
50 anos. Suzel Teixeira, proprie-
taria desta loja, e de uma outra
loja no Bombarral.

Suzel Teixeira, 48 anos, é de
Obidos e abriu ha trés anos esta
loja, a que deu o seu primeiro
nome. “Como fiquei coma loja
vazia depois de ter estado alu-
gada, resolvi apostar no meu
negdcio também nas Caldas da
Rainha”, explicou.

Até porque nessa altura, Su-
zel Teixeira estava em casa,
depois de ter anteriormente tra-
balhado no ramo imobiliario na
praia del’ Rey.

“Aqui somos como uma fa-
milia”, disse a empresdria, re-
ferindo-se ao ambiente entre os
comerciantes do centro. Conta
a responsavel que desde sem-
pre que gosta de objectos anti-
gos e por isso um dia decidiu
comecar também a vender as
pecas que tanto gosta. Suzel
Teixeira é proprietdria de algu-
mas casas e gosta de as deco-
rar com pecas de outros tem-
pos. “Gosto particularmente de
frequentar os leildes em Lisboa,
onde se compram varios lotes
de pecas acessiveis”, contou.

“Actualmente vem a esta
loja muita gente que me quer
vender as suas pecas”, diz a

mm Suzel Teixeira é proprietaria e sé abre a sua loja

quatro dias por semana

empresdria. Algumas até com
produtos que ela ndo comerci-
aliza, como é o caso do ouro e
da prata.

Esta empresaria gostaria que
o centro comercial estivesse um
pouco mais animado, “mas quan-
do olho para os outros vejo que
também ndo estdo melhores...”

A comerciante gosta realmente
de trabalhar com este ramo,
mas sé abre a sua loja nas Cal-
das durante quatro dias por se-
mana: segundas, tercas, quin-
tas e sextas-feiras.

N.N.
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Faca a decoracdo da sua casa usando
a sua imaginacdo.
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Fabricamos sofas e méveis por medida
ao seu gosto.

Rua da Industria n.2 2

Estrada da Foz (junto @ Zona Industrial)
2500 Caldas da Rainha

Telef.: 262 844 816

CENTRO CcowerdiAL D. CARLOS I

Dois pisos, muitos sorris

desde 1993!

Seis anos de Artes Graficas

na TAG

Instalada ha seis anos no rés-
do-chdo do Centro Comercial D.
Carlos I, a TAG - Tecnologias.
Artes. Grafismos, tem uma am-
pla oferta nas areas das artes
gréficas, imagem corporativa,
publicidade, flyers, cartazes,
bem como em artigos para ca-
samentos e baptizados, como
convites e lembrancas. A esta
junta-se “uma vasta gama de
artigos personalizados, como o
caso de tapetes de rato, calen-
dérios, bases de secretdria, t-
shirts, relégios ou carteiras”.

A garantia é deixada por Sil-
via Eusébio, a proprietdria da
empresa que, depois de ter tra-
balhado em Alcobaca e em Lis-
boa, escolheu as Caldas para
se estabelecer. “Na altura eu
ndo tinha muita informacdo
sobre o comércio de cé e o que
eu queria era um sitio central.
As lojas de rua, na altura, esta-
vam bastante mais caras e aqui
encontramos lojas em conta,
com bastante passagem e boa
localizag¢do”, diz a empresaria,
justificando a escolha deste
centro comercial.

A opcdo feita em 2006 conti-
nua a satisfazer a empresaria,
“apesar de as coisas estarem
bastante diferentes pois longo
destes seis anos notou-se uma
diferenca brutal, mesmo”, diz
Silvia Eusébio. Mas nem tudo
mudou para pior.

Antes os clientes procuravam
os artigos personalizados como
complemento de presentes.
“Mas quem recebia acabava

mm Silvia Eusébio quer que os corredores do D. Carlos |
voltem a ter movimento

por ficar mais satisfeito com
este miminho do que com o pre-
sente em si. Entdo agora as pes-
soas juntam o util ao agrada-
vel e tém um presente em con-
ta, personalizado, a pensar na
pessoa a quem se faz a ofer-
ta”, diz a empresaria.

Os tempos de crise trouxe-
ram também outros clientes a
TAG. A impressao digital per-
mite uma grande oferta de car-
tdes, envelopes, pape timbra-
do, entre outros artigos, sem
um minimo obrigatdrio de quan-
tidade. Assim, ja “ndo é preci-
so ir as gréficas encomendar
milhares de exemplares, vai-se
fazendo a medida do que se
precisa”. Uma vantagem signi-
ficativa, tendo em conta que
“as pessoas deixaram de ter

stock, ndo ha poder econémi-
co para isso”.

Instalada numa loja alugada,
a TAG tem clientes ndo sé das
Caldas, mas também dos arre-
dores. “Por incrivel que pareca,
ainda ha muita gente, mas mes-
mo muita gente das Caldas ndo
sabe que a loja existe. Passam
por fora do centro e ha anos
que ndo vém cé dentro”. E pre-
cisamente a falta de gente a
circular pelos corredores do
centro comercial que Silvia Eu-
sébio acha que deve ser com-
batida. “vamos mostrar que
temos bastante oferta e aqui
ao pé de tudo”, acreditaa em-
presaria.

J.F.

“Shampoo & Companhia” é agora
gerida por ex-funclonarla

“Shampoo & Companhia” é
como se designa a loja de pro-
dutos de cosmética que fica no
rés do chdo do centro comerci-
al D. Carlos I. E um mundo so-
bretudo feminino e que esta
presente nesta loja que é ex-
plorada por Maria Inés Perei-
ra, de 27 anos.

A jovem comecou a traba-
Ihar neste estabelecimento em
2008 até que o anterior propri-
etdrio lhe sugeriu que ficasse
com a loja. Maria Inés ponde-
rou e aceitou o desafio, tendo
agora o seu negdcio préprio na
area da cosmética.

“Fiquei muito satisfeita de
ter ficado com a loja”, disse a
empresaria, que reabriu 0 es-
tabelecimento em Janeiro de
2010.

A “Shampoo & Companhia”
vende produtos de cosmética
de vérios tipos, desde os sham-
poos aos produtos de maqui-
lhagem, de depilacdo ou de
manicure.

Maria Inés Pereira contou
que estava satisfeita com a lo-
calizacdo do espaco pois esta
virado para a rua que, por ser
pedonal, “é interessante e mo-
vimentada”.

Esta responsavel conta ain-
da que os comerciantes se ddo

mm Depois das Caldas, Maria Inés Pereira pensa em
expandir o seu negdcio para outras localidades

todos bem, o que torna agra-
davel o ambiente de trabalho.

Maria Inés Pereira conside-
ra que a area da cosmética e
necessita de actualizacdo
constante pois estdo sempre a
sair novos produtos. Entre o
que mais se vende, Maria Inés
Pereira salientou os vernizes,
0s shampoos e os produtos
brasileiros afro, destinados a
desfrisar o cabelo ou para fa-
zer trancas.

“0O negdcio tem corrido
bem”, disse a empresaria, que
assegura mais um posto de
trabalho. Corre tdo bem que
Maria Inés Pereira esta a pen-
sar em expandir o seu negécio
e conceito para outras locali-
dades como, por exemplo, Na-
zaré ou, quem sabe, no Algar-
ve.

N.N.
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Cabeleireiro Lufi foi dos primeiros Café Cocktail aposta nas refeicoes
ligeiras e nos sumos naturais

a instalar-se no

“Ja aqui estou ha 19 anos”.
Palavras da cabeleireira Lurdes
Capitdo, a responsavel pelo Ca-
beleireiro Lufi, que funciona no
primeiro andar do centro comer-
cial.

A empreséria vive em Santa
Catarina e conta que foi das pri-
meiras lojistas a instalar-se
neste centro comercial que
agora se prepara para iniciar
as comemoracdes dos seus 20
anos.

“Tenho uma clientela fixa -
criangas, homens e senhoras -
e ha também sempre pessoas
de passagem, sobretudo no Ve-
rdo, altura em que estdo ca mais
emigrantes e estrangeiros”,
disse a cabeleireira.

Que accdes é que toma para
combater estes tempos difi-
ceis? “Tento estar aqui 0 maxi-
mo de tempo possivel, abrimos
as nove da manha e se for pre-
ciso fechamos as nove da noi-
te e ndo fechamos a hora do
almoco. Sempre foi assim e vai
continuar a ser”, disse.

Lurdes Capitdo diz que é des-

primeiro andar

B Lurdes Capitdo diz que ir ao cabeleireiro é importante
paraaumentar aimagem e a auto-estima das pessoas

ta forma que luta pelo seu ne-
gdcio, mas ha algo que nao faz:
promocgoes. Tem as promocdes
das marcas que oferecem pren-
das a quem compra dois ou trés
produtos, mas em relagdo aos
Seus servicos, recusa-se a fa-
zer descontos porque “ndo
acho que seja correcto”, disse.
Representa algumas marcas e
neste momento o Cabeleireiro
Lufi, além da proprietéria, tem

trés funcionarias. Para Lurdes
Capitdo é importante que toda
a gente continue a ir ao cabe-
leireiro pois “as pessoas estdo
quase todas muito em baixo, é
preciso vir aqui melhorar a
imagem de forma a sentirem-
se melhor e assim enfrentar
melhor os desafios”, rematou.

Cocktail é nome do café que
fica no primeiro andar do cen-
tro comercial. O seu responsa-
vel é Jodo Ferrdo, 57 anos, natu-
ral de Abrantes, mas a viver nas
Caldas ha mais de duas déca-
das.

Este estabelecimento, que
abriu portas logo no inicio do
centro comercial ha 19 anos,
apostou recentemente nalgu-
mas remodelacdes - um nova
maquina de café e novas loicas
- e oferece diariamente aos
seus clientes sopa didria, bifa-
nas e tostas e salgados. “Tenho
clientelafixa e de vez em quan-
do temos que remodelar”, disse
Jodo Ferrdo. E ndo sdo so clien-
tes das Caldas pois “tenho al-
gumas pessoas com casa na Foz
ou S. Martinho que aparecem
ca sempre que vém as compras
as Caldas™.

Recentemente e por causa da
lei do Tabaco teve que aumen-
tar a esplanada para a dividir
entre fumadores e ndo fumado-
res. Conta que na altura chegou
a temer a perda de clientes que
para fumar tém que vir para as

“Aposto muito cedo nas novas coleccdes”

Elizabete Rebelo dedica-se
ao ramo do pronto-a-vestir e
dos acessorios de moda ha 11
anos e ha cinco que se mudou
para o Centro Comercial D.
Carlos I. A sua loja designa-se
Exclusive e fica no rés do chao.
“Gosto de aqui estar pois es-
tou virada para esta rua, que
é bastante movimentada e re-
lativamente préxima a Rua
das Montras”, disse a respon-
savel, acrescentando que se
trata de uma artéria sossega-
da e pacata, "onde as pessoas

vém as compras e passear
com as criangas e nao ha peri-
go de carros”.

A empresaria abriu a sua pri-
meira loja na Cova da Onga,
depois esteve no centro co-
mercial “que nunca abriu” na
Rua Miguel Bombarda e quan-
do pensava em desistir do
ramo, “apareceu-me a propos-
tade vir para aqui, que ainda
bem que aceitei. Agora estou
bem”, disse a comerciante.

Na sua loja estd atenta as
novas tendéncias e coleccdes

e trabalha bem com marcas
portuguesas. Algumas, especi-
alizadas em numeros grandes,
“mas sempre com uma linha
jovem”, acrescentou. Alem do
vestudrio feminino vendem-se
acessdrios como fios, brincos
e malas.

Para se distinguir das suas
concorrentes, conta que apos-
ta muito cedo nas novas colec-
cdes e que tem também as cha-
madas marcas brancas, tendo
por isso algumas pecas mais
baratas. “Tenho de tudo: des-

Café Cameé é um dos resistentes

0 Café Camé foi uma das
primeiras lojas que abriu no
Centro Comercial D. Carlos I,
o que quer dizer que hd 19 anos
que Maria Salomé e Carlos
Lino Ferreira servem o café a
muitos caldenses que se habi-
tuaram a ir ali tomar a bica.
“Na altura isto era convidati-
vo”, diz Maria Salomé, expli-
cando porque decidiram, em
1993, ali comprar a loja onde
se estabeleceram.

No balanco de tantos anos
de negdcio, a proprietdria diz
que “tem sido mais ou menos
bom”, mas ndo esconde que “de
hé dois anos para ca se tem
sentido um abatimentozinho” e
garante que “se a loja ndo fos-
Se nossa, ja ca ndo estavamos”.
Ainda assim, diz que ndo esta
arrependida de ter investido no
espaco. “Se ndo estivesse aqui
onde é que estava? Aqui ao
menos passamos o tempo, vém
os clientes, que ja é como se
fossem familia”, afianca.

No Café Camé encontram-
se 0s produtos habitualmente
avenda em espacos semelhan-
tes, entre bolos, refrigerantes,
torradas, tostas e sandes.
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?;' P o !

mm Maria Salomé e Carlos Lino Ferreira foram dos primeiros

lojistas do centro

“Ndo podemos fazer comida,
infelizmente”, lamentando a
proibicdo imposta por legisla-
¢do mais apertada na confec-
cdo de refeicdes para venda
que saiu nos dltimos anos. “Foi
desde essa altura que nos sen-
timos um bocado mais”, diz.
Mas ha algo que caracteriza o
espacgo, “um convivio que é
muito agraddvel” e que se ve-
rifica quer com os clientes do

café, quer com os vizinhos do
centro comercial.

Durante muitos anos, o ca-
sal manteve o Café Camé aber-
to todos os dias. Uma rotina
que se alterou quando, ha cer-
ca de trés anos, o centro co-
mercial D. Carlos | comegou a
fechar ao domingo, bem como
em alguns feriados.

J.F.

de os 12 aos 50 ou 60 euros”,
disse.

A empresaria decidiu inves-
tir noutra area do negécio e
abriu, ao lado do seu pronto a
vestir, no passado més de Mar-
o, a Loja das Prendas, onde
diz que ha gifts para as mais
variadas idades. “Vou agora
apostar numa linha francesa
de prendas, que espero que
tenha muito éxito”, comentou
Elizabete Rebelo.

mm Jodo Ferrdo diz que hd amizade e funcionamento em
equipa entre os lojistas do Centro

mesas da esplanada, no exteri-
or do café.

Por causa das dificuldades
econdmicas, Jodo Ferrdo conta
que apostou forte nas refeicoes
ligeiras e que esta area tem cor-
rido bem. Também tem habitu-
almente sumos naturais - de
laranja, cenoura e banana - que
tém sido muito solicitados en-
tre os frequentadores do Café
Cocktail.

Considera também que ao

Il Elizabete Rebelo possui no centro uma loja de roupa e

outra de prendas

nivel do D. Carlos I, entre os co-
merciantes “hd uma certa ami-
zade e quando é preciso somos
uma equipa’.

Jodo Ferrdo esta satisfeito
com a realizacdo de exposi¢des
e do centro comercial se ter aber-
to a eventos como o Caldas Late
Night “pois acabam por ser sem-
pre por atrair mais gente ao
centro”, disse.

Espaco da Catarina veste criancas

ha 12 anos

“Espaco Catarina” é como se
designa a loja de roupa de cri-
anca (e alguma de senhora) que
se localiza no primeiro andar do
centro comercial. A loja vende
pecas a partir dos seis meses
aos 16 anos e “também fago ar-
ranjos de costura”, explica Ca-
tarina Horta, de 41 anos que esta
ha 12 neste centro. Dedica-se
sobretudo a venda de roupa de
crianca e diz que aposta forte
em marcas portuguesas. Ja para
senhora, Catarina Horta repre-
senta também algumas marcas
italianas.

“Sempre tentei ter pregos
acessiveis pois as criangas es-
tdo sempre a crescer e a preci-
sar de roupa”, disse a comerci-
ante que assegura 0 seu posto
de trabalho. Conta que a maio-
ria das pecas que vende custam
entre os cinco e os 17,50 euros
(conjuntos) e diz que este é um
factor importante para a cons-
tituicdo da sua clientela “que é
daregido e também de outras
localidades”.

mm Catarina Horta trabalhou na loja e hoje tem o seu
préprio negdcio

O “Espaco da Catarina” ao
longo dos anos foi-se tornando
numa loja bastante conhecida e
com a sua clientela fixa. “Ten-
to, sempre que possivel, teruma
relagdo personalizada com as
minhas clientes a quem ligo
muitas vezes quando chegamas
novidades ”, contou a lojista.

Catarina Horta era tambhém

funciondria da loja e por pro-
posta da anterior responsavel
acabou por ficar com o negécio
ha oito anos. Antes ja tinha es-
tado noutro espaco do primeiro
andar do centro comercial e ha
agora mudou, podendo contar
com uma renda mais baixa.
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Loja Kanga aposta nas marcas
nacionais do vestuarlo femmmo

A loja Kanga dedica-se ao
vestuario feminino e trabalha
maioritariamente com marcas
portuguesas. E o0 que explica
Catarina Margalho, funcionéria
daquele espaco desde 2000, al-
tura em que a loja abriu ao pu-
blico, no rés do chdo do Centro
Comercial D. Carlos I.

Os proprietérios da loja sdo
das Caldas da Rainha e segun-
do a sua funciondria, de 40 anos,
“esta é uma loja que ja é co-
nhecida e temos os nossos cli-
entes fixos”.

E o que tém feito para com-
bater a crise? O negdcio esta
paradito agora, ndo tem nadaa
ver com os primeiros anos em
que vendiamos muito mais...”,
disse a empregada, que estad no
estabelecimento desde o inicio.

Na opinido de Catarina Mar-
galho, hoje em dia as pessoas
“preocupam-se sobretudo com
0 preco, querem tudo mais ba-
rato e ndo olham tanto a quali-
dade”.

Tendo esse aspecto em con-
ta, a Kanga oferece descontos

= Catarina Margalho trabalha nesta loja desde a sua

abertura, ha 12 anos

de 20% nas pecas da nova co-
leccdo que para esta Primave-
ra/Verdo aposta nas cores ale-
gres e muitos vivas. Segundo a
funcionaria, também se mantém
o0s tons neutros, mas a aposta
na cor “é para ver se nos ani-
mamos, apesar desta crise
toda”.

As pecas de coleccdes ante-
riores tém promocdes que po-
dem chegar até aos 70%, en-

quanto que a nova colecc¢do ja
tem menos 20% no prego.

“Temos que aguardar melho-
res das, temos que ter esperan-
¢a que a situagdo mude e me-
lhore para todos”, disse a res-
ponsavel.

Alem do vestudério feminino, a
Kanga também vende alguma
bijutaria.

Retrosaria Entrelinhas em breve
com loja na Internet

“Neste momento estamos a
trabalhar muito bem com os
emblemas académicos”. Quem
o diz é Rosa Conchinha, a res-
ponsavel por uma das mais mo-
vimentadas lojas de todo o cen-
tro comercial D. Carlos | - a Re-
trosaria Entrelinhas.

Os emblemas académicos es-
tdo a ser um verdadeiro suces-
so entre os estudantes e des-
portistas, disse a empresaria,
para quem este segmento de
mercado esta em alta.

“Neste momento ja temos
quase mil emblemas diferentes
catalogados”, explica a especi-
alista também noutras matéri-
as, como os galdes, as rendas,
o0s botdes e as linhas para bebé
(cambraias e bordado inglés).

Rosa Conchinha, 52 anos, tra-
balha hd 11 anos neste centro
comercial. Era funcionéria da
retrosaria até que os antigos
proprietarios Ihe propuseram
ficar com o negdcio. Na altura
ja era ela que tinha uma procu-
racdo para gerir a loja, dado que
0S responsaveis estavam nos
Estados Unidos. Com a ajuda do

PUB.

mm A Rosa Conchinha mostra a sua mais recente aposta -
os emblemas académicos.

seu marido aceitou o desafio
“apds ter ponderado tudo mui-
to bem. Gosto de decisdes com
os pés bem assentes na terra”,
disse.

Os emblemas sdo algo muito
procurado, mas a crise instala-
da também fez aumentar a cli-
entela que agora opta por dar
novos arranjos a roupa antiga
pois ja ndo possui a mesma dis-
ponibilidade financeira para
comprar nova. “As vezes tenho

filas de clientes... sobretudo ao
sabado de manha. Vejo, por
exemplo, que hd um interesse
crescente pela drea da costu-
ra”, contou a comerciante, orgu-
lhosa da sua casa.

0 préximo projecto de Rosa
Conchinha serd a internet. E é
também com a ajuda de familia-
res que esta prestes a criar asua
loja on-line.
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Aquijoias: uma “loja de familia”
ho centro comercial ha 19 anos

0 Dia de Todos os Santos do
ano de 1993 marca a abertura
da Aquijéias no Centro Comer-
cial D. Carlos I, numa pequena
loja no primeiro andar do edi-
ficio pelo casal Maria José e
Joaquim Carvalho, que deixa
paratras cerca de 40 anos pas-
sados em Lisboa. Nos primei-
ros anos, a loja dedicada a ar-
tigos de ourivesaria e joalha-
ria mudou varias vezes de ins-
talacdes, até que ha 15 anos
se fixou no rés-do-chdo do cen-
tro comercial, onde ainda hoje
se mantém. Foi também nesta
altura que ao casal se juntou
uma das filhas do casal, a Ca-
tarina. A outra filha, Joana,
mantém-se ligada ao ramo,
mas com um negdcio em Lis-
boa.

A histdria desta “loja de fa-
milia” é feita de “altos e bai-
x0s”, diz Catarina Saraiva. J4
0 pai, Joaquim Carvalho, recor-
da os primeiros anos em que o
Hospital Termal funcionava em
pleno e os aquistas deixavam
no comércio tradicional o di-
nheiro que lhes tinha sobrado
da temporada de banhos.
“Cheguei a fazer bons negéci-
0s ja as 21h00 ou 22h00”, lem-
bra. E a esposa reitera: “eram
bons tempos, esses em que 0
centro abria as 10h00 e fecha-
vaja de noite”.

Hoje, a loja ndo escapa a cri-
se instalada em todo o pais,
nem aos furtos que acontecem
em tantas ourivesarias. A jun-
tar a estes constrangimentos,
destaca-se ainda o facto de
haver cada vez menos gente a
percorrer o centro comercial.

Il Joaquim Carvalho, Maria José e Catarina Saraiva.
Pais e filha, que héd quase duas décadas se dedicam aos
artigos de ourivesaria e joalharia

“Deixaram abrir as grandes su-
perficies comerciais a volta da
cidade e as pessoas deixaram
de vir ao centro”, queixa-se Jo-
aquim Carvalho.

Mas a Aquijéias tem conse-
guido manter-se firme e con-
quistar novos clientes, que se
juntam aos que ja o eram desde
0s primeiros anos. “Nesta fase
de crise vendemos sobretudo
aliangas de casamento, faze-
mos feiras de noivos, estamos
com assiduidade em tudo o que
tenha a ver com casamentos e
talvez por causa disso conse-
guimos um bom retorno”, diz
Catarina Saraiva.

Outro ponto forte da loja é a
diversidade de relégios, com
marcas como Festina, Celsius,
Calypso e Swatch. H4 ainda

“pratas para todos os gostos e
precos” e uma grande diversi-
dade de artigos, alguns deles
importados. “O facto de estar-
mos ca ha muitos anos permi-
te-nos ter um stock robusto”.

Também a Aquijéias chegam
ainda hoje clientes que se mos-
tram surpreendidos por verem
ali uma ourivesaria que néo sa-
biam existir. E também aqui os
lojistas estdo empenhados em
dinamizar o espaco e em fazer
com que o centro comercial D.
Carlos | se torne ponto de pas-
sagem e animacéo. “E pena que
aCamara ndo queira saber des-
ta rua para nada”, lamenta o
proprietario.

JF.

Stefanel traz roupa italiana
para a cidade desde 1993

Foi pela mao de Ana Isabel
Sousa que a marca italiana Ste-
fanel chegou as Caldas da Rai-
nha em meados de Setembro
de 1993. Inicialmente, a loja de
roupa instalou-se num outro
espaco do Centro Comercial D.
Carlos I, mas poucos anos de-
pois mudou-se para as instala-
¢Oes onde ainda hoje se man-
tém, com porta virada para Rua
Herdis da Grande Guerra.

Ha 19 anos que a loja man-
tém as suas caracteristicas:
“moda, com uma colecg¢éo que
é sempre muito forte, com bom
design e roupa com qualidade”.
A garantia é da proprietaria:
“quando as pessoas se habitu-
amaroupa da Stefanel, depois
é dificil mudar porque as pe-
cas vestem muito bem, os te-
cidos sdao muito confortéveis”.

Até os precos se mantém os
mesmos. “Temos pegas que
tém o mesmo preco de ha 19
anos atras. As t-shirts, por
exemplo, custavam cinco ou
seis contos e hoje em dia cus-
tam 30 euros”.

Por tudo isto, Ana Isabel tem
clientes que se mantém fiéis a
sua loja desde o inicio. E para
os detentores do cartdo cliente

mm Uma colecgdo “muito forte, com bom design e roupa de
qualidade” é o que Ana Isabel Sousa garante na sua loja

hé campanhas privadas que se
realizam com alguma frequéncia.
Uma forma de incrementar as
vendas numa altura em que to-
dos sentem a crise. “Os clientes
compram menos, os custos de
vida aumentaram e os saldrios
ou mantiveram-se ou baixaram
para muitos. Estamos todos a
sentir alguma dificuldade”, diz
Ana Isabel.

A proprietéria da loja garante

nuncater ponderado sair do Cen-
tro Comercial D. Carlos I. E por-
qué? “A localizagdo é boa, te-
mos muitas condigdes de traba-
lho aqui, com um éptimo arma-
zém”, diz. E apesar da crise, acre-
dita que a Stefanel esta nas Cal-
das para ficar. “Ndés esperamos
passar estes momentos mais di-
ficeis e continuar ca. E paraisso
que trabalhamos”.

J.F.



