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Custo (Kg/ Lt/ Unidade)

1

Café

80$00

2

Sandes normal (quejo cabra ou presunto)

450$00

3

Chá

100$00

4

Copo vinho

70$00

5

Galão com café puro

140$00

6

Garrafa água 1,5 lt

200$00

7

Sumos garrafa 33 cl

130$00

8

Sandes mista (queijo cabra e presunto)

650$00

9

Cerveja

100$00

10

Frasco grande de mel

600$00


Volume II

Estudos de Caso

I. Questionário-Tipo 

II. Listagem das localidades dos estabelecimentos

III. Detalhe das monografias

I. Questionário-Tipo

Observatório do Comércio

Inquérito aos Estabelecimentos Comerciais de Pequenas Povoações
Identificação: 

_________________________________________________________________________


Morada: __________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Ramo de Actividade Principal: 

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________
NOTA: Ter em atenção as duas situações singulares dos

· Mercados Periódicos

· Ambulantes

(nestas duas situações, algumas áreas de perguntas serão naturalmente distintas)

Parte A –  Caracterização da Localidade

(descrição sumária da localidade, actividades existentes e dinâmicas, influências mais fortes e perspectivas de evolução)

Parte B –  Caracterização Económico-Comercial do Estabelecimento

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História (muito resumida) do estabelecimento:

Regime de Propriedade:

 FORMCHECKBOX 

Arrendamento


 FORMCHECKBOX 

Próprio

Número de Colaboradores:

Produtos Disponíveis:

 FORMCHECKBOX 

Produtos alimentares locais

 FORMCHECKBOX 

Produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição

 FORMCHECKBOX 

Têxteis, Confecção, Calçado

 FORMCHECKBOX 

Perfumaria, Drogaria, outros farmacêuticos

 FORMCHECKBOX 

Artigos lar

 FORMCHECKBOX 

Utensílios e Ferramentas

 FORMCHECKBOX 

Jornais, Revistas, Cultura

 FORMCHECKBOX 

Brinquedos e outros familiares

 FORMCHECKBOX 

Artigos para o campo (sementes, adubo)

 FORMCHECKBOX 

Artesanato

Quais as principais carências sentidas pelo entrevistador?

Serviços Disponíveis (públicos e privados):

 FORMCHECKBOX 

Telefone

 FORMCHECKBOX 

Seguros

 FORMCHECKBOX 

Correios e Serviços Postais

 FORMCHECKBOX 

Jogos

 FORMCHECKBOX 

Pagamentos e Recebimentos do Estado

 FORMCHECKBOX 

Apoio à coordenação a actividades locais (quotas, rifas, apoio nas festas)

 FORMCHECKBOX 

Estabelecimento integrado numa rede de distribuição, para outras localidades?

 FORMCHECKBOX 

Outros Serviços (Quais?)

Algumas funções específicas (especializações) de venda de bens e serviços?

Equipamento de apoio existente:

Volume de Vendas (1998):

Em 1999, qual é a evolução esperada da facturação?

Estratégia-Base do Estabelecimento:

Clientes-Tipo:

Objectivos de Médio-Longo Prazo:

Factores Críticos de Sucesso para o Estabelecimento:

Algumas áreas sugeridas:

 FORMCHECKBOX 

Localização do Estabelecimento




Proximidade do centro




Proximidade de actividades específicas

 FORMCHECKBOX 

Decoração Externa

 FORMCHECKBOX 

Decoração / Apresentação Interna

 FORMCHECKBOX 

Gama de Produtos Comercializados



Diversidade





Qualidade


 FORMCHECKBOX 

Tratamento do Cliente

Atendimento

Sistemas de apoio

 FORMCHECKBOX 

Preços

 FORMCHECKBOX 

Outros Factores Críticos. Quais?

Abastecimento / Renovação de stocks (regularidade, preços, condições):

Efectua-se distribuição local? Custos?

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

Lista dos 10 produtos / serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)

	Nº
	Produto/Serviço
	Custo (Kg/unidade)

	1
	
	

	2
	
	

	3
	
	

	4
	
	

	5
	
	

	6
	
	

	7
	
	

	8
	
	

	9
	
	

	10
	
	


Principais Problemas do estabelecimento

Situação da Empresa (Opinião actual):

 FORMCHECKBOX 

Muito Boa

 FORMCHECKBOX 

Boa

 FORMCHECKBOX 

Razoável

 FORMCHECKBOX 

Má

 FORMCHECKBOX 

Muito Má
Avaliação de necessidades de investimento e outras acções de evolução

Tem projectos de investimentos / acções previstas?

a) Pessoal a contratar

 FORMCHECKBOX 

Colaboradores

Contratação ‘permanente’ ou temporária (part-time)?

b) Equipamento

 FORMCHECKBOX 

Informático / Software








 FORMCHECKBOX 

Mecânico-Administrativo (fax/copiadora/central telefónica)

 FORMCHECKBOX 

Mobiliário

 FORMCHECKBOX 

Social (Iluminação/TV/Sofás/vídeo/outro)

 FORMCHECKBOX 

Material de Exposição e Decoração

 FORMCHECKBOX 

Material Publicitário

 FORMCHECKBOX 

Material de Distribuição e Logístico

 FORMCHECKBOX 

Outros. Quais?

c) Outras Áreas de Investimento / Alteração

 FORMCHECKBOX 

Alargamento / Alteração de Horários

 FORMCHECKBOX 

Serviços de Pós-Venda e acompanhamento do cliente

 FORMCHECKBOX 

Mudança de Ramo

 FORMCHECKBOX 

Trespasse / Venda. Para que ramo?

d) Outras áreas possíveis.  Quais?

Valor Estimado de Investimento

Parte C - Caracterização do Responsável Pelo Estabelecimento (e seus colaboradores)

Vive na Povoação?

Idade:

Formação:

Quando se instalou no ramo?

Ramos/sectores anteriores de trabalho?

Emigração anterior?

Outras actividades actuais que faz

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?

Apoio familiar e questões de sucessão

Qual a importância do estabelecimento para a povoação, no seu entender?

Parte D – Opiniões Sumárias

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento) de bens e serviços?

Houve mudanças significativas na clientela?

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

Pontos Fracos, Ameaças para o estabelecimento

Pontos Fortes, Oportunidades para o estabelecimento

O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação, para que esta se revitalize?

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação

Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação

II. Listagem das Localidades dos Estabelecimentos



Localidade


Concelho


Região
A) NORTE


Montesinho


Bragança


Trás-os-Montes



Nogueira


Bragança


Trás-os Montes



Vilar de Perdizes

Montalegre


Trás-os Montes

Meirinhos


Mogadouro


Trás-os-Montes



Paradela


Miranda do Douro

Trás-os Montes



Zebras



Valpaços


Trás-os Montes



Vale de Telhas


Mirandela


Trás-os Montes



Cunhas



Arcos de Valdevez

Minho



Portela do Alvite

Arcos de Valdevez

Minho



Formoselos


Ribeira de Pena

Alto Douro

B) CENTRO


Muxagata


V. N. Foz Côa


Alto Douro

Alvite



Moimenta da Beira

Beira Alta



Oliveira de Sul


S. Pedro do Sul

Beira Alta



Alvoco da Serra

Covilhã



Beira Interior



Partida



Castelo Branco

Beira Interior



Lageosa da Raia

Sabugal


Beira Interior

Piódão



Arganil



Beira Interior



Tojeiro



Montemor-o-Velho

Beira Litoral



Fontão



Castanheira de Pêra

Beira Litoral

Pragança


Cadaval


Oeste

C) SUL


Foros do Mocho

Ponte de Sôr


Alto Alentejo

Alegrete


Portalegre


Alto Alentejo 

Flor da Rosa


Crato



Alto Alentejo



Évoramonte


Estremoz


Alto Alentejo



Terena



Alandroal


Centro Alentejo



Zambujeira do Mar

Odemira


Baixo Alentejo



Brinches


Serpa



Baixo Alentejo



Paderne


Albufeira


Algarve



Querença


Loulé



Algarve



Cachopo


Tavira



Algarve

III – Detalhe dos Estudos de Caso

[image: image1.png]bservatério
do
omércio



CONCELHO DE BRAGANÇA

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOACÕES

Identificação: Isaías Ramos Pires

Morada: Montesinho – Freguesia de França – Concelho de Bragança

Ramo de Actividade Principal: Café

PARTE A  - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

Localizada a norte de Bragança erguendo-se na montanha, constitui-se num contraforte da serrania da Sanábria em Espanha. A aldeia de Montesinho surge neste contexto, sendo a aldeia mais isolada do parque natural e do distrito de Bragança. Tal como tantas outras aldeias portuguesas o seu destino parecia ser o desaparecimento acelerado até que, nos últimos anos, sinais de mudança inverteram a tendência de desertificação. 

A recuperação do seu património arquitectónico por parte de pessoas com maior ou menor ligação ao passado da aldeia, que têm utilizado materiais característicos da região aplicados com técnicas aperfeiçoadas ao longo dos anos, tem vindo realmente a inverter o processo de desertificação dirigindo a aldeia a um futuro ligado ao turismo e lazer.

Montesinho é actualmente uma aldeia reduzida a 27 pessoas que a habitam permanentemente, cuja faixa etária é na sua maioria superior a 60 anos, existindo apenas dois casais com idades entre os 40 e 50 anos e 3 crianças com idades entre os 12 e os 15 anos. Cada vez mais podemos encontrar, durante os meses de Verão e em fins de semana prolongados, a presença de pessoas que ou através da compra de casas e sua recuperação ou através do arrendamento se deslocam à aldeia encontrando aqui o seu descanso.

A principal actividade económica da aldeia foi sempre ligada à serra. A cooperativa agrícola de Montesinho, criada na década de 80, conseguiu um equilíbrio da economia da aldeia através da exploração das pastagens de altitude. Actualmente, existem apenas dois rebanhos e a aldeia está cada vez mais dedicada ao turismo, passando este a fazer parte das suas vidas. É a forma que esta aldeia encontrou para se perpetuar no tempo.

PARTE B  - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento ?
4 anos

História (muito resumida) do estabelecimento

O estabelecimento foi criado de raiz pelo actual proprietário que após se reformar resolveu vir residir para a aldeia de Montesinho. Como não havia absolutamente nada para oferecer às centenas de pessoas que visitam a aldeia desde que foi criado o Parque Natural de Montesinho, ao abrir um café proporciona aos visitantes um local para descanso fazendo com que não passem só pela a aldeia, mas sim, que parem e a visitem. Recuperou uma casa antiga que se encontrava completamente abandonada, e daí fez a sua residência e o pequeno café.

Regime de propriedade

Próprio

N.° de Colaboradores

Dois – o próprio e a esposa

Produtos disponíveis

· Produtos de café

· Mel de fabrico artesanal pela Associação para a defesa dos interesses da aldeia de Montesinho

· T-Shirts da aldeia de Montesinho

· Revista de Montesinho

Quais as principais carências sentidas pelo entrevistador ?

A principal carência foi o pouco espaço para o número de pessoas que entravam no estabelecimento e que queriam ser atendidas. Em termos de produtos, o estabelecimento tem apenas aqueles que são básicos no funcionamento do café, tais como café, leite, sumos, água, sandes ( manteiga, queijo serrano, e presunto serrano) e pouco mais. Seria talvez interessante servirem algumas refeições leves e petiscos, sobretudo durante a época de afluência de pessoas que vêm visitar a aldeia, pois enquanto permaneci no estabelecimento foi perguntado se existia «alguma coisa para petiscar».

Durante o Inverno é natural que não valha a pena ter sequer a porta aberta pois as pessoas, dado a rigorosidade do clima, não vêm ao café.

Serviços Disponíveis (públicos e privados)

· Telefone

Algumas funções específicas (especializações) de venda de bens e serviços
· Venda de produtos do Parque Natural (T-shirt’s; revista)

· Venda de mel artesanal

Equipamento de apoio existente 

Sistema de refrigeração; máquina de café; máquina registadora; aparelhagem de som; extintor de incêndio.

Volume de Vendas (1998)

Não quis dizer.

Estratégia Base do Estabelecimento
É o único estabelecimento de uma povoação muito visitada. 

Clientes-tipo

Turistas que visitam o parque natural de Montesinho;

Pessoas que vêm passar as suas férias em casas que adquiriram ou arrendaram na aldeia.

Objectivos de Médio-Longo Prazo

Manter o seu negócio

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento
· Localização do estabelecimento

· Proximidade do centro

· Decoração/ Apresentação Interna – é muito típico

· Tratamento do cliente

· Atendimento

· Ser o único estabelecimento existente na aldeia

Abastecimento/ Renovação de stocks (regularidade, preços, condições)

Abastece-se conforme a maior ou menor procura que tem, sendo ele a deslocar-se aos armazéns fornecedores. As condições de pagamento são a pronto, uma vez que dada a frequência de se abastecer não ser certa não trabalha com prazos.

Efectua-se distribuição local ? Custos ?

Não faz distribuição local.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano ? Em que medida ? Para que produtos, mais especificamente ? Que clientes ?

Não pois o tipo de negócio que é dedica-se apenas a servir quem se desloca à aldeia. Se não existisse mercado ambulante talvez colocasse produtos alimentares à venda.

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)

[image: image11.png]
Principais problemas do estabelecimento
«Dias de grande aperto de Verão e depois temos folgas de semanas »

Viver praticamente dos turistas que visitam a aldeia

Situação da Empresa (Opinião actual)

Má (se vivessem apenas disto não dava para se sustentarem)

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Tem projectos de investimentos/ acções previstas ?

Não tem

PARTE C  - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO (E SEUS COLABORADORES)

Vive na povoação?

Sim

Idade
52 anos

Formação
4a classe

Quando se instalou no ramo?
4 anos 

Ramos/ sectores anteriores de trabalho
Guarda florestal

Emigração anterior
Não 

Outras actividades actuais que faz?
Prepara castanheiros; agricultura e pecuária

O que o levou a enveredar por esta actividade?
Manter-se ocupado após se ter reformado

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?
Gosta pelo convívio que tem com as pessoas que aqui vêm

Apoio familiar e questões de sucessão
A esposa ajuda-o Não tem sucessão.

Qual a importância da sua actividade para a povoação, no seu entender?
É muito importante pois é o único sistema de apoio existente na aldeia para as pessoas que a visitam. Desta forma param e tentam conhecer mais coisas da aldeia.

PARTE D  - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?
Está optimista pois a procura para visitar o Parque e em especial a aldeia de Montesinho tem vindo a crescer.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?
Sim, as pessoas pedem coisas que costumam adquirir no seu local de origem, mas apenas têm produtos da serra (exemplo o queijo).


Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento)de bens e serviços?
Não

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais
Não tem opinião formada sobre o assunto.

Pontos fracos, Ameaças para a sua actividade
Viver apenas dos turistas que visitam a aldeia;

Época de Verão e fim-de-semana alargado é a única altura que vêm pessoas à aldeia.

Pontos Fortes, Oportunidades para a sua actividade
Turismo de habitação


O que pensa do futuro da povoação? O que mais falta na Povoação, para que esta se revitalize?
Por um lado está optimista pela divulgação que tem sido feito dela,e que tem despertado o interesse das pessoas em adquirirem casa na aldeia para passarem as suas férias.

Por outro lado a população é bastante idosa sendo que, em poucos anos, a aldeia viverá do turismo.

Faz falta na povoação pessoas novas que pudessem revitalizá-la e fossem trabalhar na serra (com rebanhos). 

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?
Apenas o seu café que existe há 4 anos e a criação de uma associação para a defesa dos interesses da aldeia de Montesinho.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?
Um restaurante para os turistas que a visitam;

Um médico mais vezes (vem um uma vez por mês);

Um posto de telefone público;

Uma mercearia (o abastecimento é feito 3 vezes por semana por um mercado ambulante)

Como podem estas carências ser ultrapassadas?
Através da sua criação, no caso dos estabelecimentos comerciais, no caso do médico a sua deslocação à aldeia mais vezes. Poder-se-ia aproveitar a escola primária que está desactivada pela falta de crianças na aldeia para fazer um consultório médico.

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação
A elevada idade dos seus habitantes;

A desertificação crescente (as pessoas vão morrendo)

A aldeia, no Inverno, fica isolada.

Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação
A reconstrução de casa desabitadas para delas fazerem turismo de habitação;

Região propícia para a pastorícia.
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CONCELHO DE BRAGANÇA

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOACÕES

Identificação: Luís Augusto Gomes

Morada: Nogueira, Bragança

Ramo de Actividade Principal: Café e Mercearia

PARTE A  - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

Localizada a 8 quilómetros de Bragança, a Freguesia de Nogueira surge em plena Serra com o mesmo do nome. Sede de freguesia, tem 6 anexos (Bairro de Cima, Bairro de Baixo, Bairro do Poço, Bairro do Porto, Mosca e Couto), que se encontram englobados num só - a povoação de Nogueira. A população encontra-se distribuída por estes anexos de uma forma bastante dispersa.

A aldeia ganhou fama pela santa padroeira que está instalada num santuário no cabeço da povoação de Nogueira. Trata-se de Nossa Senhora do Cabeço à qual são feitas duas romarias, dado o número de pessoas devotas que ali se desloca.

Em plena zona de Terra Fria, a principal actividade económica é a agricultura, sobretudo de cereal e batata, e a pecuária. Existe ainda um grande número de pessoas empregada no comércio e serviços na cidade de Bragança, dado o fácil e rápido acesso a esta. É uma aldeia que beneficia desta proximidade abastecendo-se maioritariamente na sede de concelho, permitindo ainda aos que nele trabalham de residir na sua aldeia natal.

Em termos de infra-estruturas de apoio a povoação possui um cemitério, duas capelas (e Nossa Senhora do Cabeço) e uma Igreja, uma escola 1° ciclo do ensino básico, e ainda quatro estabelecimentos comerciais.

Vitima do processo de desertificação que se sente nas povoações transmontanas, a povoação viu os «seus filhos» partirem numa primeira fase para o estrangeiro (França e Suíça), e numa segunda fase para os grandes centros de Portugal, com especial preferência pela cidade do Porto. Alguns regressam visitando os mais idosos que permaneceram na aldeia, mas são cada vez menos os que perspectivam voltarem a residir na povoação.

PARTE B  - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento ?

A mercearia tem 11 anos

O café tem 2 anos

História (muito resumida) do estabelecimento

Estando a agricultura bastante fraca, procurou uma maneira de ganhar a vida sem ter que sair da sua aldeia natal. Iniciou a mercearia, apesar de na altura existir já outra na povoação, mas uma vez que esta é tão dispersa evitava que os povos de que se encontravam mais acima se deslocassem para fazer as suas compras. Ao criar o negócio da mercearia estava a criar emprego para si e para a sua esposa, passando a contar com mais alguma coisa para o seu sustento do que o que tiravam da agricultura. Com o passar do tempo, a evolução do negócio, a procura existente, sobretudo graças à Santa Padroeira da Povoação – Nossa Senhora do Cabeço –, e a visita dos inúmeros caçadores que se deslocam à Serra da Nogueira para caçarem e que passam pela povoação, decidiu estender o seu negócio. Tendo espaço suficiente abriu um café há dois anos atrás, equipando-o de forma adequada, e permitindo existir na aldeia um local onde as pessoas se sintam bem ao entrar.

Regime de propriedade

Próprio

N.° de Colaboradores
O próprio e a esposa

Produtos disponíveis
· Produtos alimentares distribuidores por cadeias de distribuição

· Artigos lar

Quais as principais carências sentidas pelo entrevistador ?

Sendo que produtos locais toda a população cultiva nas suas hortas, em maior ou menor quantidade, não tem produtos locais. Em termos de outros produtos penso terem, na parte da mercearia, todos aqueles necessários à satisfação da procura existente na povoação. Não senti carências a esse nível. Na parte do café uma vez que é recente foi equipado com equipamento de apoio moderno, pelo que tem tudo o que é procurado pelas pessoas. Poderia Ter, talvez, telefone ao público, uma vez que no espaço de tempo que permaneci no estabelecimento houve uma pessoa que o procurou (emigrante).

Serviços Disponíveis (públicos e privados)

Nenhum, além dos referidos anteriormente

Algumas funções específicas (especializações) de venda de bens e serviços ?

Nenhumas

Equipamento de apoio existente

· No café: máquina de café, sistema de refrigeração, máquina de imperial, televisão.

· Na mercearia: Sistema de refrigeração e balança normal

Volume de Vendas (1998)

5000 Contos (+/-)

Estratégia Base do Estabelecimento

Atendimento 

Clientes-tipo

· No café – pessoas de mais idade e na altura da caça, caçadores

· Na mercearia – vizinhança mais próxima

Objectivos de Médio-Longo Prazo

Manter a mercearia e rentabilizar o investimento efectuado no café.

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

· Localização do estabelecimento

· Proximidade de actividades específicas – subida à Nossa Senhora do Cabeço

· Decoração/ Apresentação Interna

· Gama de produtos comercializados

· Qualidade

· Tratamento do cliente

· Atendimento

Abastecimento/ Renovação de stocks (regularidade, preços, condições)

Os fornecedores vêm ao local todas as semanas. São grandes armazéns que têm distribuição local. Se uma semana para a outra o vendedor vem fazer as encomendas e posteriormente vem o carro fazer a distribuição. Como não tem automóvel próprio compensa comprar assim. As condições de pagamento são à semana – numa semana paga a mercadoria da semana anterior.

Efectua-se distribuição local ? Custos ?

Não faz distribuição local.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano ? Em que medida ? Para que produtos, mais especificamente ? Que clientes ?

Sente das grandes superfícies estabelecidas em Bragança (Feira Nova, Modelo, Minipreço, 2 Intermarché) mas só relativamente às pessoas que se deslocam a Bragança por questões de emprego. A povoação de Nogueira dista de Bragança apenas 5 quilómetros, o que é bastante próximo. No entanto, as pessoas vão ao seu estabelecimento porque é próximo das suas habitações e sobretudo, por serem pessoas mais idosas, não estarem habituadas a abastecerem-se de produtos alimentares para uma semana. 

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)


[image: image2.wmf]Produto/ Serviço

Custo

1

Arroz (Kg.)

170$00

2

Leite (Lt)

120$00

3

Óleo (Lt.)

180$00

4

Detergente roupa (2,5 kg.)

800$00

5

Pacote manteiga (250 g.)

260$00

6

Sal (kg.)

50$00

7

Papel higiénico (4 unidades)

160$00

8

Garrafa 7Up (1,5 Lt)

220$00

9

Lata salchichas pequena

100$00

10

Café (expresso)

70$00


Principais problemas do estabelecimento

Não identifica grandes problemas uma vez que todos pagam as mercadorias que vêm buscar.

Situação da Empresa (Opinião actual)

Razoável

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Tem projectos de investimentos/ acções previstas ?

Não tem, uma vez que investiu há cerca de dois anos atrás no café.

PARTE C  - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO (E SEUS COLABORADORES)

Vive na povoação?

Sim

Idade

59 anos

Formação

4a classe

Quando se instalou no ramo?

11 anos

Ramos/ sectores anteriores de trabalho

Agricultura

Emigração anterior

Não

Outras actividades actuais que faz?

Agricultura de subsistência

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Gostava muito de trabalhar na agricultura, mas por razões de saúde resolveu enveredar por um negócio mais calmo e mais certo por forma a garantir o sustento da família, apesar de continuar “a mexer na terra”.

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?

Gosta do que faz porque se tem dedicado ao negócio, mas preferiria trabalhar no campo.

Apoio familiar e questões de sucessão

Tem o apoio da esposa. Os filhos encontram-se empregados, tendo no entanto um que se encontra empregado num estabelecimento comercial em Bragança. “Talvez um dia se dedique ao negócio aqui”.

Qual a importância da sua actividade para a povoação, no seu entender?

Tem muita importância, pois muitas pessoas é ali que se abastecem, caso contrario teriam que se deslocar e muitos deles não têm como. Para as pessoas de idade o seu estabelecimento é importante pois é onde se abastecem de todos os produtos alimentares que não produzem e é simultaneamente um local de encontro e distracção (café).

PARTE D  - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?

Está condicionado à sua condição física, mas ainda está optimista tanto que investiu no café.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Não existiu grandes alterações. As pessoas na povoação que vão ao seu estabelecimento não são exigentes.

Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento)de bens e serviços?

Não, pois prefere continuar a comprar os produtos que conhece e que sabe que irão ter procura.

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

Tem sido muito pouca. O comércio tradicional tem que investir mais em si próprio. Com a chegada das grandes superfícies as pessoas receiam investir, não tendo grandes oportunidades para o fazer. Deveria existir mais apoios para se poder fazer frente ao comércio moderno.

Pontos fracos, Ameaças para a sua actividade

As grandes superfícies em Bragança.

Pontos Fortes, Oportunidades para a sua actividade

Algumas pessoas da povoação serem fieis nas suas compras.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais falta na Povoação, para que esta se revitalize?

A povoação não tem tido grande desenvolvimento nos últimos anos. Apesar de não se notar tanto a emigração as pessoas têm deixado cada vez mais os trabalhos no campo e procurado em Bragança uma vida melhor sobretudo no comércio e serviços. 

Não existem muitas crianças na povoação pelo que a sua revitalização torna-se mais difícil. Os jovens saem todos para Bragança indo apenas dormir à povoação.

A agricultura ainda é praticada mas em menor escala pois os apoios são cada vez menores.

O que fazia falta na povoação seria dar apoios aos agricultores, sobretudo aos jovens para que estes pudessem dedicar-se à agricultura sabendo que poderiam tirar daí o seu sustento.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Não tem-se mantido com o mesmo tipo de oferta ao longo dos anos.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

Estando bastante próximo de Bragança, a povoação sabe que tudo o que necessitar tem que se deslocar. Fazia falta uma sede para a Junta de Freguesia na qual pudessem tratar de todos os problemas sem Ter que se deslocar. 

Faz falta um estabelecimento comercial dedicado à venda de rações e produtos para o campo.

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

A Junta de Freguesia de Nogueira tem planeado a edificação da sua sede. Seria importante pensarem em estar abertos diariamente proporcionando os serviços em falta na aldeia. 

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação

A procura dos jovens por trabalhos melhores fora da povoação;

O envelhecimento da população.

A degradação das casas.

Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação

A Capela de Nossa Senhora da Cabeça que traz muitas pessoas devotas à aldeia;
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CONCELHO DE MONTALEGRE

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOAÇÕES

Identificação: Fortunato Garcia Gomes

Morada: Vilar de Perdizes - Montalegre

Ramo de Actividade Principal: Supermercado

PARTE A - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

A aldeia e freguesia de Vilar de Perdizes pertence ao concelho de Montalegre.

A sua estrutura demográfica é composta por um efectivo de cerca de 900 habitantes, apresentando uma população envelhecida e a diminuir. 

A distribuição da população por sectores de actividade económica indica o predomínio do sector primário, numa produção que visa essencialmente a auto-subsistência. A construção civil ocupa grande parte da população activa que exerce actividade fora da povoação.

A sua composição económica engloba o comércio retalhista e equipamentos vários. Dentro do sector comercial existem três Supermercados; duas Mercearias; uma Padaria; um Pronto-a-vestir que partilha o espaço com a venda de mobiliário. A área da restauração e similares conta com três Restaurantes, sete Cafés e duas Discotecas.    

Em termos de equipamentos públicos colectivos existem duas escolas, uma escola pré - primária frequentada por 12 alunos, uma escola do 1º ciclo do ensino básico com uma frequência de 15 alunos, sendo, ainda, praticado o sistema de tele-escola para as 15 crianças que frequentam o 2º ciclo do ensino básico.

Os lugares de culto religioso fazem-se representar por uma Igreja e três Capelas. Bem como, por um Cemitério. 

O equipamento cultural integra um Museu de Artefactos Agrícolas. No âmbito lúdico – recreativo existe um rancho Folclórico. E o cooperativismo está representado por uma Cooperativa de Ervas Medicinais.

Salienta-se ainda a prática do Turismo de aldeia (aluguer informal de quartos), bem como a presença de um património Histórico – cultural de grande riqueza: Lagares de azeite, Moinhos hidráulicos, Fornos públicos; Lavadouros e Fontanários.

A rede de transportes é constituída por duas carreiras diárias que fazem a ligação a Montalegre e Chaves. 

Por fim, mensalmente, a aldeia ganha uma nova dinâmica, com a realização da feira local.

Parte integrante da zona “raiana” a estrutura económica de Vilar de Perdizes teve sempre por base o contrabando. Abolidas as fronteiras a economia deste lugar sofreu alterações profundas. Novas formas de subsistência tiveram de ser adoptadas num processo complexo de adaptação. O investimento na agricultura e pecuária, no comércio retalhista e na construção civil restituiu, gradualmente, o dinamismo económico à aldeia.

Actualmente, o sector Turístico e Hoteleiro são as actividades que apresentam maior potencial de desenvolvimento. 
PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História do estabelecimento
O estabelecimento enquanto mercearia/ supermercado existe desde 1973, época em que o Sr. Gomes se tornou seu proprietário. Anteriormente era pertença de uma tia de sua mulher, sendo o principal ramo de actividade a confecção. “Vendia-se tecido a metro e roupa feita”. O negócio não rendia o que os levou a enveredar por outra área comercial. “A única coisa que dava aqui na terra eram as mercearias e a ferragem. Vendia-se muito bacalhau, azeite, arroz…fomos a primeira mercearia aqui da aldeia”.

Regime de propriedade

N º de colaboradores

Sob regime de propriedade próprio, só o Sr. Gomes e a sua mulher é que trabalham no supermercado. “O negócio não dá para pagar a empregados, temos de ser nós a governarmo-nos”.

Produtos disponíveis

No supermercado é variada a gama de produtos disponíveis. Desde o pão confeccionado nos fornos da aldeia (produtos alimentares locais) aos mais diversos produtos de mercearia (produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição), passando pela confecção e calçado (meias de senhora, peúgas de homem, roupa interior, chinelos, entre outros), perfumaria e drogaria (perfumes diversos, cosméticos, anti-sépticos), artigos do lar (detergentes, panelas, alguidares, colheres de pau, etc.), utensílios e ferramentas (ferragens, pregos), alguns brinquedos e objectos de decoração.

Principais carências sentidas pelo entrevistador

Todos estes produtos encontram-se dispostos num espaço de dimensão muito reduzida onde a mobilidade é difícil e onde encontrar o produto pretendido faz parte de um saber só partilhado por quem há muito frequenta o estabelecimento. É por entre prateleiras, onde coexistem carrinhos de linha, sabonetes, bolachas, estatuetas de loiça e arcas frigorificas que os clientes têm de se movimentar. A arrumação e a decoração do estabelecimento são pouco cuidadas e a imagem transmitida pouco atractiva. “As pessoas aqui não são exigentes nessas coisas, querem é comprar barato”.

Serviços disponíveis

No estabelecimento existe um telefone privado e um posto da EDP. “Temos um contracto com a EDP, instalaram-nos aqui um computador onde fazemos os pagamentos de electricidade da maioria das pessoas da aldeia. Isto não nos dá lucro nenhum mas as pessoas quando  vêm cá fazer os pagamentos acabam sempre por comprar algumas mercearias”.

Informalmente o Sr. Gomes vende fiado, faz empréstimos, troca cheques para “ajudar um cliente de confiança” e paga, na maioria das vezes, a reforma dos mais idosos. “Ás vezes não se podem deslocar a Montalegre e precisam do dinheiro para comer…lá se vão fazendo estes jeitos. Eu sei que fico aqui com o dinheiro empatado em vez de estar a render no banco, mas isto é um meio pequeno temos de ser uns para os outros”.

Algumas funções específicas de venda de bens e serviços

É com algum orgulho que fala da qualidade da sua carne “não há melhor aqui na aldeia” e é com objectividade que fala do serviço da EDP como estratégia para atrair clientes. “Atrai clientela, pelo menos uma vez por mês a loja enche”.        

Equipamento de apoio existente

O equipamento existente é desproporcional em relação ao espaço reduzido do estabelecimento. Existem cinco arcas frigorificas, duas vitrines, estantes com várias prateleiras, uma balança, uma máquina registadora, um telefone e o computador da EDP.  

Volume de vendas (1998)

Evolução esperada da facturação (1999)

“O negócio já esteve pior mas podia estar melhor…”. É o comentário feito em relação ao volume de vendas obtido em 1998 de cerca de 15 milhões de escudos, prevendo-se que este se mantenha em 1999.

Estratégia - base do estabelecimento

No estabelecimento do Sr. Gomes procura-se corresponder às necessidades básicas do consumo local e, simultaneamente, obter uma margem de lucro que “dê para viver”. Ter sempre o necessário, com qualidade e diversidade é o lema que este segue e orienta o negócio. Fazer face à concorrência local, recorrendo a fornecedores exclusivos, é outra das suas prioridades. “Procuramos ter produtos diferentes porque aqui há muita concorrência. Cada qual pratica os seus preços, ora, eu acho que nos devíamos entender todos e chegar a um acordo. Mas não, é só ver quem é que ganha mais. Por isso é que eu procuro ter produtos diferentes e fornecedores exclusivos, assim ninguém pode comparar”.

Clientes – tipo

Os seus clientes são a população que reside na aldeia. Os mais idosos a par dos mais carenciados são aqueles que recorrem com mais frequência ao seu estabelecimento, visto terem dificuldade em deslocar-se aos centros urbanos para fazerem as suas compras. Os emigrantes, no mês de Agosto e os turistas, por altura dos ‘Encontros de Ciências Ocultas’, constituem um grupo de clientes sazonais com alguma relevância. 

Objectivos a médio – longo prazo

Este é um negócio familiar cuja perspectiva de evolução é fraca ou mesmo inexistente. “As mudanças que tínhamos a fazer já as fizemos”. Os objectivos a médio - longo prazo visam, somente, a manutenção e actualização da gama de produtos comercializados conforme às expectativas do consumo local e a obtenção de resultados económicos que assegurem, no círculo familiar, o equilíbrio da qualidade de vida. 

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

A aldeia de Vilar de Perdizes situa-se sensivelmente a 12 Km de Montalegre e a 22 Km de Chaves. A proximidade física destes centros urbanos associada ao facto daí se localizarem grandes superfícies comerciais introduz um elemento perturbador do sucesso deste estabelecimento. De igual forma os preços praticados nem sempre são favoráveis face à concorrência externa dos hipermercados e à concorrência local do comércio ambulante e dos mini-mercados.

Abastecimento/ renovação dos stocks

Efectua-se distribuição local? Custos?

O abastecimento de mercadorias é feito regularmente, de 15 em 15 dias, dependendo dos produtos em causa, por fornecedores fixos. “ Ás vezes digo-lhes que a condição é a de não fornecerem os outros mini-mercados aqui da aldeia” .A margem de lucro varia entre os 10% e os 20% .

Sempre que necessário há disponibilidade para levar as compras até à casa dos clientes sem que para isso haja algum custo acrescido “Quando é preciso fazer um jeito faço-o, sem levar nada por isso”.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

A proximidade das cidades de Montalegre e de Chaves acentua a concorrência exercida pelas grandes superfícies comerciais. “Sempre que podem as pessoas vão comprar fora”. São múltiplas as motivações que levam as pessoas a deslocarem-se aos centros urbanos para efectuarem as suas compras. Para alguns surge como móbil de contacto com o exterior, para outros é um símbolo de prestigio social, outros há que procuram adquirir bens e serviços específicos. “As pessoas às vezes preferem andar quilómetros só para dizerem que foram comprar fora (…) Quando aparecem aí as promoções (panfletos publicitários, publicidade televisiva) vão logo comprar aos supermercados. Não percebem que se o azeite está em promoção não adianta nada andarem 20 Km para comprarem uma garrafa. Para além de acabarem sempre por comprar mais coisas , coisas que não precisam e gastam muito mais dinheiro”. 

A concorrência do comércio urbano é forte. Na generalidade todos os clientes possuem viatura própria o que lhes permite deslocarem-se com facilidade, somente os que não têm essa possibilidade é que fazem as suas compras na aldeia. “Nós estamos aqui só para as compras de última hora e para as falhas. Mas ainda há algumas pessoas que não têm possibilidade de ir lá fora comprar”.

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento

No supermercado do Sr. Gomes são vários os produtos disponíveis, sendo que os mais procurados são: os sumos / refrigerantes (1,5 l – 225$00); frangos (330$00 Kg); fruta diversa (180$00 Kg); congelados (pescada 375$00; peixe vermelho 330$00; à posta 630$00); arroz (165$00; 245$00); açúcar (200$00); massa (90$00); papel higiénico (30$00 -1 rolo); guardanapos (120$00; 245$00) e queijo (1100$00 Kg; 1250$00 Kg).

Principais problemas do estabelecimento

Apesar de investir na diversidade e qualidade dos produtos “o movimento é pouco e cada vez há menos clientes” . Vilar de Perdizes é uma aldeia com pouca população residente e com uma elevada oferta deste tipo de comércio. “ A concorrência é muita. As pessoas andam sempre a comparar preços, dizem-nos que estamos a vender mais caro, quando nós sabemos que, por vezes, não é verdade”. Satisfazer toda o tipo de procura é outra dificuldade nem sempre bem aceite pelos clientes que acabam por optar pelas grandes superfícies comerciais. “ Há produtos que nós não podemos comprar porque não têm saída. Não vou comprar uma caixa de natas quando apenas uma pessoa vai precisar delas para a festa de anos da filha. Depois teria de deitar tudo fora.  Mas as pessoas não compreendem, acham que nós deveríamos ter tudo.” Gerir e manter o estabelecimento “não é fácil, o lucro é muito pouco”.

Situação da empresa

Embora com algumas dificuldades, a situação da empresa é considerada razoável. “Vai dando para as despesas”.

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Projectos de investimento/ acções previstas

Valor estimado de investimento

“Há um sonho que ainda tenho…” Investir num projecto de alargamento do espaço do estabelecimento aos edifícios anexos, propriedade da família, por forma a edificar um pequeno centro comercial é um objectivo ainda por concretizar. A necessidade de apoio e de financiamento por parte do Estado constituem constrangimentos que não foram superados e que inviabilizam o projecto. “Seria um investimento de uns 20 mil contos…sozinhos não é possível”.

PARTE C - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

O Sr. Gomes nasceu e sempre viveu na aldeia de  Vilar de Perdizes, tem 53 anos de idade, fez a 4ª classe da instrução primária e  encontra-se neste ramo desde1973. 

Ramos/ sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz.

Trabalhou na lavoura mas desde cedo foi o “negócio de fronteira” que o iniciou na arte do comércio. “Eu sempre fui um contrabandista honesto, um homem de palavra. Percorri o país inteiro, era conhecido em todo o lado e toda a gente sabia que eu era um homem de honra”. Nunca emigrou. Actualmente, para além do Supermercado possui um Talho, uma pequena extensão de uma Farmácia e uma Discoteca.

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Em 1973 instalou-se no ramo das mercearias e ferragens, embora “andasse mais por fora, na fronteira”. Coube, então, à sua mulher a tarefa de assegurar o negócio. “Com o contrabando…este era o negócio que tinha mais saída aqui na aldeia”. A aldeia de Vilar de Perdizes deu vida e viveu, durante muitos anos, desta economia informal. “Quando acabaram com as fronteiras muita gente ficou na miséria”. É com emoção que recorda os tempos de contrabandista “Ganhou-se muito dinheiro…isto há uns anos atrás tinha muita vida. Ficávamos aí até altas horas da madrugada até podermos dar o salto. Vivíamos de noite e dormíamos de dia”.

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

“Não gosto muito do que faço. Isto poderia estar muito melhor, mas para quê? As pessoas não têm poder de compra”. É desta forma que o Sr. Gomes se define em termos da sua relação com o estabelecimento.

Apoio familiar e questões de sucessão

Tem 3 filhos, dois estão emigrados e uma filha regressou recentemente à aldeia “Isto não lhes interessa. O negócio mal dá para as despesas”.

Qual a importância do estabelecimento para a povoação?

Contudo, não deixa de ressalvar a importância que o estabelecimento tem para a povoação lembrando que “nem toda a gente tem possibilidade de ir lá fora fazer compras, e nós ainda vamos fazendo alguns jeitos.”

PARTE D - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do estabelecimento?

No futuro não estão previstas alterações no estabelecimento “Vamos continuar como estamos”. Enquanto poderem o Sr. Gomes e sua mulher vão dar continuidade ao negócio, pois este representa um ramo de actividade “que é sempre necessário”. 

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

A publicidade associada a uma grande diversificação da oferta de produtos no mercado constitui um factor que veio, sem dúvida, introduzir alterações nos padrões de consumo da população. “Dantes só havia bolachas Maria…agora nem sei, a variedade é tanta.” A procura de marcas específicas e de produtos especializados perspectiva o nascimento de novos hábitos de consumo, entre a população de clientes – tipo. “As pessoas procuram marcas. Dantes não havia a variedade que hoje temos, veja a alimentação para as crianças, não haviam papas, nem leite…era muito diferente.”

Houve mudanças na compra, pelo estabelecimento, de bens e serviços?

Apostando na gestão equilibrada do binómio oferta / procura, o Sr. Gomes adoptou como estratégia registar os pedidos dos produtos / marcas que não possui para posteriormente adquiri-los e assim “satisfazer os clientes”. Houve, necessariamente, alterações na compra de bens de forma a acompanhar a evolução do mercado em termos de marcas e de produtos especializados e, assim, corresponder às expectativas dos clientes.

Houve mudanças significativas na clientela?

A clientela, essa, permanece a mesma. A população residente na aldeia, os emigrantes e alguns turistas que por ali passam continuam a ser os clientes - tipo do estabelecimento.   

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

Quanto à evolução do comércio e serviços tradicionais, a melhoria das condições de higiene e a introdução de equipamentos de apoio são considerados os factores de evolução mais significativos “de resto não sinto grande diferença”.

Pontos fracos, ameaças para o estabelecimento

O que o estabelecimento tem de mais desfavorável é a sua reduzida dimensão, face à diversidade da gama de produtos comercializados, o que não permite a existência de expositores atractivos e não proporciona mobilidade e conforto aos clientes que ali acorrem. “Não há condições de arrumação, o espaço é muito pequeno. As pessoas mal se podem mexer”.

A concorrência do comércio urbano (hipermercados) constitui a ameaça externa mais pertinente. “As pessoas são muito exigentes. Nós não podemos ter tudo o que elas querem.”

Pontos fortes, oportunidades para o estabelecimento

A antiguidade do estabelecimento a par da quantidade e qualidade dos produtos disponíveis são  algumas das vantagens mencionadas. “Foi o primeiro estabelecimento deste ramo cá na aldeia…é o mais antigo, e isso também conta”.

O desenvolvimento turístico da aldeia seria um factor bastante favorável  ao progresso do estabelecimento.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação para que esta se revitalize?

O futuro da povoação é encarado com relativo optimismo. “É necessário investir no seu desenvolvimento”. A criação de pólos de atracção ligados ao Turismo, nomeadamente na área da indústria Hoteleira, na preservação e promoção do património histórico e natural, na divulgação e reabilitação da Cooperativa de Ervas Medicinais seriam algumas das áreas de grande potencialidade para o desenvolvimento endógeno da povoação. 

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Na última década não houve alterações significativas na disponibilização de bens e serviços na povoação. 

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

No que concerne ao comércio de bens este satisfaz as expectativas do Sr. Gomes “há o mínimo necessário”. A existência de outro tipo de comércio não é prioritária, na medida em que as necessidades básicas da população estão garantidas. “Aqui, na aldeia não é preciso muito mais. As pessoas não iriam comprar cá…”
Na área dos serviços a criação de um Centro de Saúde seria fundamental. “Se há algum problema temos de nos deslocar a Montalegre. Não há cá ninguém que nos possa atender”. Criar um serviço de distribuição do correio seria também de grande utilidade, principalmente para a população mais idosa e carênciada. “Os velhotes não teriam de vir cá a cima buscar o correio…já lhes custa a andar”.   

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

Somente o investimento público poderia colmatar as carências referenciadas. Caberia à autarquia intervir no sentido de solucionar as lacunas nos serviços da aldeia.

Pontos fracos, ameaças para a povoação 

A fraca capacidade de investimento privado, o reduzido poder de compra da população, a inexistência de oportunidades de trabalho são condicionantes difíceis de contornar e que dificultam o desenvolvimento da povoação.

Pontos fortes, oportunidades para a povoação

O Turismo emerge como a actividade por excelência com maior potencial para dinamizar a povoação. A beleza natural, as boas condições ambientais, a riqueza histórico – cultural da aldeia, reforçadas pela afabilidade e a arte de bem receber da população local, constituem potencialidades endógenas a serem exploradas. 

O interesse pela medicina alternativa e ervas medicinais é algo também presente no discurso do Sr. Gomes e que faz parte da tradição recente da gente desta aldeia.


CONCELHO DE MOGADOURO

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOACÕES

Identificação: Maria Adilia Teixeira 

Morada: Meirinhos - Mogadouro

Ramo de Actividade Principal: Mercearia

PARTE A  - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

Localizado o concelho de Mogadouro tem uma área de km2 distribuídos por 28 freguesias e com um total de 19 000 habitantes recenseados em 1991.

Pertencente ao concelho de Mogadouro, situado em pleno planalto Mirandês, encontramos a 18 quilómetros a sul desta vila, a aldeia de Meirinhos. Povoação transmudada há mais de 100 anos da aldeia de Medal onde um surto de « febre epidémica » dizimou parte da população, a aldeia de Meirinhos tem actualmente 5256 Km2 e cerca de 500 eleitores. Contrariando a tendência de desertificação de grande parte das povoações do interior e nordeste transmontano, esta povoação tem-se desenvolvido nos últimos anos, tendo uma grande dinâmica. O aglomerado urbano concentra-se, tal como a generalidade das povoações portuguesas, em volta da capela, tendo-se alargado à medida que se foi desenvolvendo. 

É a segunda maior aldeia do concelho de Mogadouro em termos de pessoas em actividade, dedicando-se sobretudo à olivicultura, à pastorícia e à cultura da amendoeira apesar desta última actividade estar a enfraquecer.

Na povoação existe uma fábrica de velas (fabrica em exclusivo a vela mágica) que emprega cerca de 10 pessoas. Existe ainda 5 casais que se dedicam à produção de queijo de cabra e de ovelha, comercializando-o.

Em termos de população é uma aldeia muito viva, pois a população tem sido renovada com o nascimento de crianças, condição base para a revitalização de qualquer povoação. Até ao final do presente ano estão previstos 6 nascimentos de crianças. A aldeia possui, em termos de sistemas de apoio, uma pré-primária, uma escola do 1° ciclo do ensino básico, três cafés e duas mercearias.

É, sem dúvida, uma povoação com tendências de crescimento evidentes, invertendo nos últimos anos a tendência de emigração da população, recebendo agora « os filhos que viu partir um dia ».

PARTE B  - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento ?

1 ano

História (muito resumida) do estabelecimento

Querendo evitar o trabalho na agricultura resolveu dedicar as suas economias à abertura de um estabelecimento comercial. Começou por abrir um café num outro local, mas as horas que passava atrás do balcão tornavam-se cansativas, pois mantinha o café aberto diariamente até à meia-noite. Ao construir uma nova residência na aldeia, resolveu mudar o seu negócio, de local e de tipo, abrindo uma mercearia. A ideia de abrir este tipo de estabelecimento, apesar de existir uma outra na povoação, surgiu como uma primeira fase, pois posteriormente deseja criar uma churrasqueira pois pensa que será uma boa aposta dada a localização do seu estabelecimento – à saída da aldeia em direcção a Mogadouro.

Regime de propriedade

Próprio

N.° de Colaboradores

3 – a própria, o marido e o filho pontualmente

Produtos disponíveis

· Produtos alimentares distribuidores por cadeias de distribuição

· Têxteis, Confecção, Calçado

· Artigos lar

· Artigos para o campo (sementes, adubo, etc.)

Quais as principais carências sentidas pelo entrevistador?

Não senti carências a nível de produtos dada a diversidade existente.

Poderia ter telefone público e alguns serviços de apoio à população, tal como receber água, luz e telefone, assim como vender botijas de gás, dado o grande número de clientes que se abastecem no estabelecimento.

Faz falta no estabelecimento um aparelho que mate as moscas pois o seu número é demasiado para um estabelecimento que vende produtos alimentares.

Serviços Disponíveis (públicos e privados)

Nenhum

Algumas funções específicas (especializações) de venda de bens e serviços

Vende fiambre e enchidos, produtos que a outra mercearia não tem.

Equipamento de apoio existente 

· Máquina registradora

· Sistema de refrigeração – arcas, vitrines

· Balança electrónica

Volume de Vendas (1998)

Não quis dizer, mas tem perspectivas de melhoramento para este ano.

Estratégia Base do Estabelecimento

· Qualidade dos produtos

· Produtos sempre frescos

· Diversidade de produtos possível dado o espaço existente no estabelecimento.

Clientes-tipo

Todos os habitantes de Meirinhos em geral.

Objectivos de Médio-Longo Prazo

Fazer uma churrasqueira.

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

· Localização do estabelecimento

· Proximidade de estrada principal que liga a aldeia a Mogadouro

· Decoração/ Apresentação Interna

· Gama de produtos comercializados

· Diversidade

· Qualidade

· Tratamento do cliente

· Atendimento

Abastecimento/ Renovação de stocks (regularidade, preços, condições)

O abastecimento é feito semanalmente. Primeiro passa o vendedor para recolher as encomendas e posteriormente vem o distribuidor, tendo mais do que um fornecedor. As condições de pagamento são « factura contra factura ». Este sistema de abastecimento compensa-lhe pois os preços são sensivelmente iguais aos que teria se se deslocasse, no entanto assim o desgaste é menor pois não perde tempo em deslocações.

Efectua-se distribuição local ? Custos ?

Sim, mas apenas rações e produtos para o campo. Não existe acréscimo de custos.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano ? Em que medida ? Para que produtos, mais especificamente ? Que clientes ?

Sim, pois existem muitas pessoas que se deslocam a Mogadouro quer para trabalhar, quer especificamente para fazer compras. As pessoas têm tendência a relatar o que outras levam e assim é uma forma de ninguém ficar a saber o que cada um compra.

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)


[image: image3.wmf]Produto/ Serviço

Custo

1

Papel higiénico (4 unidades)

190$00

2

Garrafa de água (1,5 Lt.)

90$00

3

Detergente roupa (2,5 kg.)

900$00

4

Pacote manteiga - Planta (250 g.)

285$00

5

Arroz Cigala (Kg.)

240$00

6

Garrafa 7Up (1,5 Lt.)

225$00

7

Garrafa lexívia (4 Lt.)

320$00

8

Pacote de Nestum

245$00

9

Leite (Lt.)

125$00

10

Detergente loiça (Fairy)

285$00


Principais problemas do estabelecimento

Publicidade enganosa que alguns fornecedores fazem (mandam os folhetos com uma quantidade e preço diferente do que na realidade é)

Situação da Empresa (Opinião actual)

Razoável

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Tem projectos de investimentos/ acções previstas ?

Sim, criar no mesmo espaço uma churrasqueira.

Pessoal a contratar

· Contratação «permanente»

· Equipamento - assador

· Mobiliário

Valor Estimado do Investimento

1000 contos (+/-)

PARTE C  - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO (E SEUS COLABORADORES)

Vive na povoação?

Sim

Idade

48 anos

Formação

6° ano (tirado nos adultos)

Quando se instalou no ramo?

No ramo hoteleiro há 8 anos. A mercearia têm-na à 1 ano.

Ramos/ sectores anteriores de trabalho

Fábricas de detergente

Emigração anterior

10 anos em França

Outras actividades actuais que faz?

Nenhuma

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Gostar da actividade e ser uma forma de sustentar a família sem ter que se dedicar à agricultura. 

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?

Gosta do contacto com as pessoas, tornado-se uma distracção para não pensar nos seus problemas pessoais.

Apoio familiar e questões de sucessão

O marido e o filho apoiam-na. Em termos de sucessão tem o seu filho e nora.

Qual a importância da sua actividade para a povoação, no seu entender?

É importante pois veio trazer mais diversidade de produtos do aqueles que existiam. Sendo as pessoas da povoação muito exigentes, sobretudo em termos de marcas e de qualidade, conseguem satisfazer essa procura e exigência.

Uma vez que apenas o povo que tem carro se pode deslocar para se abastecer, tem de haver sistemas de apoio aos que o não podem fazer.

PARTE D  - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?

Está optimista, daí querer investir mais no negócio.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Sim. As pessoas gostam de poder ver e escolher os produtos e normalmente pedem os produtos com maior divulgação nos meios de comunicação social. As marcas têm muita importância, não se importando de pagar mais caro.

Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento)de bens e serviços?

Sim. Para corresponder à procura de alguns produtos por parte da sua clientela, necessitou de mudar para aqueles produtos com maior procura. Tem de ter diversidade de produtos mas também saber avaliar os que realmente satisfazem os clientes.

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

Tem evoluído positivamente, sobretudo pela diversidade que oferece ao consumidor. Existem mais locais para as pessoas poderem escolher o que melhor os satisfaça. Outra evolução é o facto de os produtos se terem tornado mais higiénicos, na medida em que as pessoas mexem sem estar em contacto com o produto que está dentro das embalagens.

Pontos fracos, Ameaças para a sua actividade

Exigência dos clientes (por vezes é demasiada);

Muita concorrência na aldeia;

O cliente, por vezes, aborrece por não saber o que quer.

Pontos Fortes, Oportunidades para a sua actividade

A clientela que tem crescido;

A localização do estabelecimento;

Diversidade de produtos.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais falta na Povoação, para que esta se revitalize?

Está a progredir. As crianças dão muita vida e impedem que a aldeia morra. O que falta na população para que esta evolua ainda mais é o melhoramento das condições de acessibilidade, pois permitiria que mais pessoas viessem residir para a aldeia.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Apenas a sua mudança de ramo.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

Além dos estabelecimentos comerciais existentes é de referir que existe ainda o mercado ambulante que serve a aldeia.

Seria necessário a existência de um posto de abastecimento de combustíveis de modo às pessoas não necessitarem de se deslocar para o fazer;

Campo de desportos para os mais jovens e crianças;

Uma fábrica de queijos.

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

Através da instalação de um pequeno posto de abastecimento, junto por exemplo de um dos cafés que situa na estrada.

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação

Fracos Presidentes da Junta de Freguesia que não têm conseguido desenvolver a povoação conforme prometem.

Migração de algumas pessoas para os grandes centros.

Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação

As pessoas estão muito activas;

As actividades da aldeia têm-na desenvolvido – os pastores trazem muito movimento à aldeia.


CONCELHO DE MIRANDELA

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOACÕES

Identificação: Maria Eulália Fialho (proprietária)


Foi entrevistada a sua filha – Anabela Clemente

Morada: Vale de Telhas – Concelho de Mirandela

Ramo de Actividade Principal: Café e mercearia

PARTE A  - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

Localizada no centro geográfico da imensa região de Trás-os-Montes e Alto Douro, Mirandela é sede de um extenso concelho que ocupa uma área aproximada de 674 km2 e engloba 105 aldeias agrupadas em 37 freguesias.

Distando 15 quilómetros da cidade de Mirandela encontramos uma das suas  freguesias - Vale de Telhas, situada entre os cursos do Rio Tuela e Rabaçal.

O território desta freguesia e a sua arqueologia revelam que o povoamento local é bastante antigo, remontando a épocas pré e proto históricas. D.Dinis concedeu-lhe foral em 22 de Junho de 1289, mas a povoação nunca veio a constituir-se como concelho, ficando sempre anexada a Mirandela.

A sua população tem vindo a inverter o processo de desertificação encontrado em grande parte das povoações portuguesas situadas nesta região. Estando localizada junto à estrada nacional que liga Valpaços a Mirandela, a aldeia tem beneficiado desta sua localização, uma vez que a procura de emprego nos centros urbanos próximos é facilitada, além do escoamento dos produtos ali cultivados. Actualmente as principais actividades económicas predominantes na aldeia são a agricultura, olivicultura e construção civil.

Em termos de infra-estruturas, a povoação dispõe de um cemitério, uma pré-primária, uma escola do 1° ciclo do ensino básico, uma capela, e três estabelecimentos comerciais – um café e mercearia e dois cafés.

A tendência de desenvolvimento da aldeia mantém-se pelo facto de existirem muitas crianças e jovens que decidem permanecer a residir nela, quer trabalhando fora da povoação quer dentro dela. No ano lectivo de 1998/1999 existiam 12 crianças a frequentar o ensino pré-primário. Esta territorialização dos jovens é um dos maiores contributos para a continuidade da aldeia de Vale de Telhas.

PARTE B  - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

14 anos

História (muito resumida) do estabelecimento

Foi construído por um senhor que desistiu do negócio ainda antes do ter iniciado. Vendeu-o a um seu irmão que o manteve até há cerca de 3 anos, onde devido à sua avançada idade o trespassou para os actuais proprietários. O estabelecimento teve alguma evolução, começou por ser um simples café tendo depois sido alargado para o funcionamento de uma mercearia. Actualmente funciona com estes dois serviços, tendo sido feitas obras à relativamente pouco tempo.

Regime de propriedade

Arrendamento



N.° de Colaboradores

Duas pessoas – mãe e filha

Produtos disponíveis

· Produtos alimentares distribuidores por cadeias de distribuição

· Perfumaria, Drogaria, outros farmacêuticos

· Artigos lar

· Utensílios e Ferramentas

· Artigos para o campo (sementes, adubo, etc.)

Quais as principais carências sentidas pelo entrevistador ?

Em termos de produtos não foram sentidas quaisquer carências, uma vez que a mercearia está bem aprovisionada de mercadoria. A exposição dos produtos na mercearia é positiva pois os produtos encontram-se separados consoante o seu tipo.

Em termos de equipamentos tem havido algum cuidado em estarem actualizadas, sobretudo por possuírem um bom sistema de refrigeração na parte da mercearia. No café, onde foi realizada a entrevista, a procura que houve dos produtos, no espaço de tempo que permaneci no local, foi satisfeita, pelo que também não denotei grandes carências.

Serviços Disponíveis (públicos e privados)

· Telefone privado

Algumas funções específicas (especializações) de venda de bens e serviços ?

· Petiscos

· Salão de jogos – mesa de snooker, máquinas de jogos

Equipamento de apoio existente 

· Máquina de café 

· Máquina de imperial


· Extintor de incêndio (actualizado)

· Máquinas de jogos

· Arca de gelados

· Sistema de refrigeração (arcas) na mercearia

· Televisão

· TV-CABO

Volume de Vendas (1998)

Não sabe. A mãe que é a proprietária e que se encontra ausente é que sabe dessa parte do negócio.

Estratégia Base do Estabelecimento

Proporcionar aos seus clientes, sobretudo na mercearia, diversidade de produtos para que saibam que podem encontrar praticamente tudo no seu estabelecimento. 

Clientes-tipo

Residentes na aldeia, sobretudo os mais próximos ao seu estabelecimento, que se encontra centralizado na aldeia.

As mães que trazem os seus filhos à escola que é bastante próxima. 

Objectivos de Médio-Longo Prazo

Tentar melhorar a imagem do estabelecimento ; 

Renovar os produtos atendendo sempre à procura por parte do consumidor

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

· Localização do estabelecimento

· Proximidade do centro

· Proximidade de actividades específicas  - Escola 1° Ciclo do Ensino Básico; Capela

· Gama de produtos comercializados

· Diversidade

· Qualidade

· Tratamento do cliente

· Atendimento

Abastecimento/ Renovação de stocks (regularidade, preços, condições)

Os fornecedores ambulantes vêm abastecer quinzenalmente, passando primeiro o vendedor que recolhe as encomendas ; O pagamento das mercadorias é feito quando o vendedor vem recolher as próximas encomendas (pagamento quinzenal).

Em termos talvez este modo de abastecimento não compense, mas como teria que se deslocar para modificar o sistema, perderia muito, continuando satisfeita com este sistema.

Quando existem faltas inesperadas de alguns produtos, deslocam-se a Mirandela ao mercado abastecedor. Aqui as condições de pagamento são a pronto;

Efectua-se distribuição local? Custos?

Não.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

Sente apenas em alguns produtos, tais como nas frutas e na peixaria, mas em relação ao mercado ambulante que passa na povoação.

Das grandes superficies e do comércio urbano não sente concorrência.

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)


[image: image4.wmf]Produto/ Serviço

Custo

1

Arroz Cigala (Kg.)

250$00

2

Leite (Lt.)

125$00

3

Óleo (Lt.)

210$00

4

Detergente roupa (2,5 Kg.)

900$00

5

Impulso telefone

30$00

6

Garrafa gasosa (1,5 Lt.)

160$00

7

Papel higiénico (4 rolos)

200$00

8

Pacote de Planta

150$00

9

Lata de salchichas pequena

100$00

10

Sal (Kg.)

50$00


Principais problemas do estabelecimento

Não sente problemas

Situação da Empresa (Opinião actual)

Boa

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Tem projectos de investimentos/ acções previstas ?

Não prevê realizar qualquer investimento nos próximos tempos pois fê-lo à poucos meses atrás ( obras de beneficiação, aquisição de algum equipamento)

PARTE C  - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO (E SEUS COLABORADORES)

Vive na povoação?

Sim

Idade

Entrevistada – 25 anos

Proprietária – 50 anos

Formação

Entrevistada – 9° ano

Proprietária – 4a classe

Quando se instalou no ramo?

Há 8 anos a ajudar um familiar

Há 3 anos ficou com o negócio para si.

Ramos/ sectores anteriores de trabalho

Empregada de limpeza

Emigração anterior

Não

Outras actividades actuais que faz?

Nenhumas, apenas o estabelecimento comercial, sendo que a parte do café estando aberto à noite absorve grande parte do tempo.

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Esteve em Lisboa durante 20 anos, pois o seu pai é polícia e encontrava-se colocado lá. Como o pai sempre gostou desta região, pediu transferência e instalaram-se na aldeia de Vale de Telhas, que era a terra natal de seu pai. Instalaram-se na aldeia e procurando trabalho agarraram o negócio de um familiar que era já bastante idoso. Dado à avançada idade trespassou-lhes o estabelecimento que eles têm desenvolvido, considerando que fizeram uma boa aposta.

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?

Considera que tem sido uma boa aposta. Além de gostar do trabalho que faz, pois permite-lhe contactar com as pessoas e “é melhor andar no monte”, tem dado lucro suficiente para quererem continuar. 

Apoio familiar e questões de sucessão

Mãe e filha ajudam-se mutuamente. Sendo a mãe a proprietária a sua filha suceder-lhe-á naturalmente.

Qual a importância da sua actividade para a povoação, no seu entender?

É muito importante pois além de ser o local onde a maior parte das pessoas faz as suas compras, é também um local de encontro, de convívio, sobretudo para o povo de baixo. Os jovens têm aqui um lugar onde podem passar o seu tempo livre. 

O povo de baixo sentiria muito a falta se algum dia fechasse pois teriam que subir a empena para irem ao outro estabelecimento que existe. A oferta que têm é muito maior do que dos outros estabelecimentos existentes na povoação.

PARTE D  - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?

Está optimista. O próprio ambiente, a procura das pessoas pelos produtos que vende antevêem uma evolução positiva do estabelecimento.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Basicamente mantém o mesmo tipo de consumo. Só quando estão cá os emigrantes é que existe procura por alguns produtos que não tem, apesar da diversidade que tem no seu estabelecimento.

Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento)de bens e serviços?

Não variou muito as suas compras.

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

Tem havido bastante evolução, pois existem pessoas novas que ao invés de irem para o campo trabalhar estão decididas a apostar no comércio, o que acaba por revitalizá-lo, apesar das dificuldades que grandes superfícies e comércio moderno em geral causam.

Pontos fracos, Ameaças para a sua actividade

Não vê pontos fracos, pois tem-se desenvolvido desde que estão à frente do negócio.

Pontos Fortes, Oportunidades para a sua actividade

As pessoas necessitarem de mais produtos além dos que cultivam para seu sustento. Existirem bastantes jovens que frequentam o seu café.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais falta na Povoação, para que esta se revitalize?

A povoação tem-se desenvolvido. Pessoas que se encontravam fora dela têm voltado fazendo com que se desenvolva. O facto de pertencer a um dos circuitos estabelecidos pelo Turismo do Concelho de Mirandela, leva a que bastantes pessoas a visitem.

Existe, como em muitas outras, falta de alguns serviços, como é o caso de um médico semanal que se deslocasse à aldeia, saneamento em toda a povoação, pois existe apenas em algumas zonas, recuperação de algumas casas que encontrando-se abandonadas poderiam servir para fazerem turismo de habitação. Isto poderia trazer mais pessoas, ajudando a povoação a revitalizar-se ainda mais.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Não tem-se mantido o mesmo tipo de bens e serviços, apenas o seu café inovou com a parte das mesa de snooker e das máquinas de jogos, que não existia e que faz com que os jovens se distraiam. 

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

Um posto, pequeno que fosse, de correio para pagamento da água, luz, telefone...

Posto de abastecimento de combustíveis evitando que as pessoas que necessitassem tivessem que se deslocar a Mirandela (mais próximo).

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

Através da criação de condições para a instalação destes serviços.

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação

Algumas casas abandonadas

Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação

Ser um local englobado nos circuitos turísticos para quem visita p Concelho de Mirandela;

Bons acessos, encontrar-se na estrada de ligação entre Valpaços e Mirandela;

Ter bastantes vestígios arqueológicos – Ponte Romana, Castro, Ponte Românica, Ponte da Pedra e Ponte do Arquinho;


Existirem bastantes crianças e jovens que asseguram a sua continuidade.

Estar perto do Rio Rabaçal, onde existe uma praia fluvial bastante frequentada.


CONCELHO DE ARCOS DE VALDEVEZ

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOAÇÕES

Identificação: Dorinda Sousa Gomes Domingues

Morada: Cunhas - Soajo

Ramo de actividade principal: Mercearia 

PARTE A - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

O lugar de Cunhas pertence à freguesia do Soajo e ao concelho de Arcos de Valdevez.

A sua estrutura demográfica é composta por um efectivo de cerca de 120 habitantes.

A distribuição da população por sectores de actividade económica indica o predomínio do sector primário, com especial incidência para a pecuária e pastorícia.

A sua estruturação económica abarca algum comércio retalhista do ramo alimentar e do ramo da restauração e similares, respectivamente duas Mercearias, dois Cafés e um Restaurante. 

Em termos de equipamento público colectivo existe uma Escola do Primeiro Ciclo do Ensino Básico.

Os lugares de culto religioso estão representados por uma Capela.

A rede de transportes é constituída por uma carreira que faz a ligação a Arcos de Valdevez.

Regista-se a inexistência de infra-estruturas de saneamento básico, de captação e distribuição de água potável e de recolha e tratamento dos resíduos sólidos.

Na freguesia, os quantitativos de população emigrada são elevados reflectindo-se na sua estrutura demográfica e económica. A rarefacção da população activa e a fragilidade económica dos lugares dificulta o seu desenvolvimento.

A pecuária, ligada à produção do gado bovino de raça Barrosã e Cachena e a pastorícia são sectores de actividade de reconhecido prestigio regional e com forte potencial de desenvolvimento.

PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História do estabelecimento

O estabelecimento existe desde 1976. Os seus proprietários desde cedo emigraram à procura de melhores condições de vida arrendando o estabelecimento a um familiar da Sr. Dorinda, que é a actual arrendatária da mercearia. Embora ainda não possuísse a exploração do negócio a Sr. Dorinda recorda que “já foi um grande estabelecimento… distribuía os produtos por todas estas povoações”. A mercearia conheceu tempos de prosperidade que não resistiram à concorrência do comércio ambulante e mais tarde das grandes superfícies comerciais. “…Depois surgiu o comércio ambulante, os supermercados…e tudo acabou”. Sempre existiu como mercearia e poucas foram as alterações introduzidas. Numa sala que lhe é contígua funciona um Café, ramo de actividade que “leva muitos clientes à mercearia”.

Regime de propriedade

N º de colaboradores

A Sr. Dorinda é, desde 1990, a arrendatária da mercearia, explorando o negócio em conjunto com o seu marido. “Não há hipótese de pôr aqui empregados”.

Produtos disponíveis

Na mercearia é variada a gama de produtos disponíveis. Desde as mercearias diversas (produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição), ao calçado (sapato – bota para homem), passando pelos artigos do lar (detergentes, sabão…), utensílios e ferramentas (ferragens, pregos), brinquedos, artigos para o campo e algum artesanato local ( miniaturas dos ‘Espigueiros do Soajo’).

Principais carências sentidas pelo entrevistador

As condições da mercearia são precárias. O equipamento de apoio é escasso, não há expositores para os produtos que se distribuem aleatoriamente pelo recinto. A gama de produtos existente é reduzida e pouco diversificada em termos qualitativos. 

Serviços disponíveis

Na mercearia existe um telefone privado. Informalmente e sempre que necessário, a Sr. Dorinda recebe o correio de um vizinho, troca os cheques da reforma dos idosos e trata das contas de electricidade e telefone de quem mais precisa. “Temos de ser uns para os outros”.

Algumas funções específicas de venda de bens e serviços

Neste estabelecimento não se prestam serviços específicos e as mercearias diversas são a gama de produtos predominante.

Equipamento de apoio

O equipamento de apoio disponível consta apenas de uma balança e de uma máquina de cortar fiambre.

Volume de vendas (1998)

Evolução da facturação (1999)

O volume de vendas em 1998 foi de cerca de 4 milhões de escudos, prevendo-se que este valor se mantenha em 1999.

Estratégia - base do estabelecimento

“O negócio vai dando para viver”. Satisfazer as necessidades básicas de consumo da população local, na medida em que “ é sempre preciso comprar alguma coisa de última hora e nem todas as pessoas têm possibilidade de ir à vila comprar”. Obter uma margem de lucro que permita manter o negócio e o sustento da família são o suporte desta actividade. Por seu lado, o negócio do Café atrai clientela beneficiando as vendas da mercearia.

Clientes – tipo

Os clientes deste estabelecimento são, fundamentalmente, a população residente no lugar de Cunhas. Nos meses de Verão também os emigrantes recorrem à mercearia, assim como alguma população flutuante que por ali passa. “Alguns turistas vão ali ao café e acabam por comprar aqui alguma coisa”.

Objectivos a médio –longo prazo

“Manter o negócio tal como está”. A Sr. Dorinda, não sendo a proprietária da mercearia, contenta-se com os resultados obtidos e não ambiciona mudanças. Os seus objectivos visam, somente, assegurar o negócio e o rendimento familiar. “É para o dia à dia”.

Factores críticos de sucesso

A proximidade da vila do Soajo e da cidade de Arcos de Valdevez  faz com que a concorrência exercida pelas superfícies comerciais aí localizadas seja sentida com alguma intensidade.

Localmente, a concorrência do comércio ambulante representa uma condicionante do negócio. “As carrinhas vão vender à porta de casa das pessoas. É claro que as pessoas compram a eles”.

A decoração do estabelecimento, apesar de pouco atractiva, não interfere com a sua actividade. “As pessoas não se interessam pela decoração. Querem é encontrar os produtos que precisam”.

Abastecimento / renovação dos stocks

Efectua-se distribuição local? Custos? 

O abastecimento de mercadorias é feito regularmente, de 15 em 15 dias, através de um fornecedor fixo que cobre toda a freguesia. “Esse eu sei que não me falha”. O pagamento, na generalidade é feito a 15 dias. Sempre que necessário recorre ao comércio ambulante para adquirir produtos em falta.
Quando lhe é solicitado leva, sem qualquer custo acrescido, a mercadoria a casa dos clientes. “São favores que se fazem, afinal somos todos vizinhos”.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

O lugar de Cunhas situa-se, sensivelmente, a 8 Km da vila do Soajo e a 28 Km da cidade de Arcos de Valdevez. A proximidade destes centros urbanos associado ao facto daí se localizarem  os mais variados serviços e actividades comerciais interfere com o negócio. “As pessoas se vão a uma consulta, se vão ao banco aproveitam e compram as coisas no supermercado”.
Lista dos 10 produtos / serviços mais significativos para o estabelecimento 

Na mercearia da Sr. Dorinda, dos produtos disponíveis os mais procurados são: os Sumos/ Refrigerantes (240$00 1,5 l); as Tostas Integrais (350$00 o pacote); o Leite (130$00); o Feijão em lata (100$00);  as conservas de Atum (125$00); o Detergente para a loiça (285$00); os Iogurtes (35$00); o Entrecosto congelado (600$00 Kg); o Vinho verde (1100$00); e as Azeitonas (350$00 Kg)

Problemas do estabelecimento

O lugar de Cunhas tem poucos habitantes o que se traduz num número reduzido de clientes. Assim, a escassez de clientes, a concorrência local do comércio ambulante e a influência externa exercida pelas grandes superfícies comerciais são alguns dos problemas com os quais o estabelecimento se depara.

Também a reduzida gama de bens comercializados a par da inexistência de expositores adequados para os produtos constituem factores inibidores de um maior sucesso da mercearia. 

Situação da empresa

Apesar das dificuldades sentidas, a Sr. Dorinda considera que a situação da mercearia é razoável. “Apesar de tudo este negócio ainda vai dando”.

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Projectos de investimento / acções previstas

Valor estimado de investimento

Não estão previstos quaisquer investimentos ou acções de evolução.

O facto deste ser um estabelecimento arrendado limita a possibilidade de investimento. “Se isto fosse meu… às vezes até sinto vergonha quando as pessoas entram aqui. Eu não vou estar a explicar que isto está nestas condições porque não é meu e eu não posso fazer nada. Mas tenho pena…gostava de ter isto à minha maneira”.

PARTE C - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

A Sr. Dorinda nasceu na freguesia do Soajo e vive há 17 anos no lugar de Cunhas. Tem 35 anos de idade, fez o 7º ano de escolaridade e há nove anos que se encontra instalada neste ramo de actividade.

Ramos / sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz

Desde muito nova trabalhou na lavoura. Emigrante na Suíça, foi empregada doméstica, tomou conta de idosos, trabalhou num restaurante e, recentemente, já em Portugal, dedicou-se à pastorícia, possuindo um rebanho de cabras.

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Aos 21 anos emigrou para a Suíça para ir ao encontro do seu marido que já lá trabalhava. No entanto, não conseguiram reunir as condições legais para permanecerem nesse país, o que se tornou incomportável perante a impossibilidade de matricular o seu filho mais novo na escola. Regressaram a Portugal e perante a oportunidade de arrendarem a mercearia não hesitaram. “Tínhamos de ganhar a vida”. 

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

Sendo arrendatária do estabelecimento a Sr. Dorinda  sempre se viu constrangida a não introduzir alterações, circunstância que lhe causa grande insatisfação. “A mercearia não está a meu gosto (…) Ás vezes sinto vergonha disto não estar arranjado. As pessoas entram aqui e pensam que sou eu que não a quero arranjar. Tenho pena disto estar assim”.

Apoio familiar e questões de sucessão
Enquanto o proprietário do estabelecimento permanecer no estrangeiro a exploração deste ramo de actividade está assegurada. Contudo, consta que este regressará em breve e que pretende  transformar a mercearia num só Café. 

Qual a importância do estabelecimento para a povoação?

Para a povoação é sempre importante ter um estabelecimento ao qual se possa recorrer quando é necessário adquirir bens essenciais.      

PARTE D - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do estabelecimento?

Num futuro próximo o proprietário do estabelecimento assumirá o negócio, prevendo-se que este amplie o Café suprimindo o espaço da mercearia. Assim sendo, verificar-se-ão mudanças estruturais no estabelecimento que irão resultar na cessação da sua actividade enquanto mercearia para dar lugar, em exclusivo, ao ramo comercial de Café.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Na opinião da Sr. Dorinda verificaram-se algumas alterações nos padrões de consumo da população. A publicidade e a diversificação da oferta de produtos no mercado influenciam os hábitos de consumo dos seus clientes. A procura de marcas específicas e de produtos especializados tem vindo a aumentar. “Dantes não havia a variedade que há hoje. Não haviam detergentes, bolachas, tostas…era muito diferente”. 
Houve mudanças na compra, pelo estabelecimento, de bens e serviços?

Verificaram-se algumas alterações na compra de bens, em termos de marcas e de produtos especializados, na tentativa de acompanhar a evolução do mercado. “Tenho aqui produtos que as pessoas nem conheciam e que agora compram, estas tostas integrais, por exemplo”.
Houve mudanças significativas na clientela?

Não houve mudanças significativas na clientela. A população residente na freguesia, os emigrantes durante o mês de Agosto e alguma população flutuante que por ali passa são os clientes - tipo da mercearia. 

Opinião sobre a recente evolução do comércio e serviços tradicionais

“A evolução tem sido boa”. Embora seja sua opinião que o pequeno comércio atravessa algumas dificuldades, face à concorrência exercida pelo comércio ambulante e pelas grandes superfícies, tal facto não coloca em causa a sua evolução. Refere como factores essenciais de evolução a melhoria nas condições de higiene e a existência de equipamento de apoio para a conservação de bens alimentares perecíveis.

Pontos fracos, ameaças para o estabelecimento

De um modo geral, a escassez de clientes associado ao facto destes possuírem um fraco poder de compra, a ausência de investimento na decoração externa e interna da mercearia, a fraca gama de produtos comercializados, bem como, a concorrência do comércio ambulante e das grandes superfícies constituem factores inibidores do progresso do estabelecimento.

Pontos fortes, oportunidades para o estabelecimento

A disponibilidade e simpatia no atendimento ao cliente, ou seja o atendimento personalizado, constituem os factores que mais contribuem para o sucesso da mercearia.

O desenvolvimento da povoação associado à criação de postos de trabalho constituiria um forte contributo para a evolução desta actividade comercial.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação para que esta se revitalize?

“Aqui falta tudo”. O lugar de Cunhas apresenta graves carências a nível de infra-estruturas de saneamento básico, recolha e tratamento dos resíduos sólidos e de captação e distribuição de água potável. A aquisição destas infra-estruturas básicas é prioritária e fundamental para o desenvolvimento da povoação.

Também a criação de pólos dinamizadores e geradores de emprego seria essencial para a revitalização do lugar. Segundo a Sr. Dorinda a pecuária e pastorícia são sectores de investimento bastante promissores e com grande potencial na região.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Na última década não houve alterações significativas na disponibilização de bens e serviços na povoação. Somente iniciou actividade um café – restaurante, não se registando quaisquer outras iniciativas nestas áreas.  

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio / abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

“O que era preciso aqui era haver água canalizada e uns caixotes do lixo. Isso é que faz muita falta”. O lugar de Cunhas ainda se debate com graves carências a nível de infra-estruturas básicas. É nesse registo que se situam as preocupações da Sr. Dorinda. Paralelamente, a escassez de população residente não justifica o investimento na diversificação do comércio de bens e serviços. “Somos tão poucos. Não valeria a pena haver aqui outro tipo de comércio”. 

Como podem estas carências ser ultrapassadas
Somente o investimento público por parte das entidades competentes poderia colmatar as carências existentes no lugar de Cunhas. 

Pontos fracos. Ameaças para a povoação

A inexistência de fontes geradoras de emprego constitui a principal ameaça ao desenvolvimento da povoação. “Os jovens trabalham todos fora”.

Pontos fortes. Oportunidades para a povoação
A pecuária é um sector com grande pertinência na região e com elevado potencial de desenvolvimento no lugar de Cunhas. Também a beleza natural e o bom acolhimento das gentes deste lugar constituem importantes factores de desenvolvimento endógeno.


CONCELHO DE ARCOS DE VALDEVEZ

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOAÇÕES

Identificação: Sérgio Fernandes Gave

Morada: Portela do Alvite – Sistelo – Arcos de Valdevez

Ramo de Actividade Principal: Mercearia 

PARTE A - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

O lugar da Portela do Alvite pertence à freguesia do Sistelo e ao concelho de Arcos de Valdevez.

A sua estrutura demográfica é composta por um efectivo de cerca de 100 habitantes. A sua estrutura etária está envelhecida e a população a decrescer.

A distribuição da população por sectores de actividade económica indica o predomínio do sector primário, com incidência para a pecuária.

A sua composição económica engloba actividades ligadas ao comércio retalhista, duas mercearias, e à restauração e bebidas, um café. Existe ainda uma bomba de abastecimento de combustível.

Cabe à feira quinzenal de gado, da raça ‘Garrana’ e ‘Cachena’, um papel fundamental na dinamização do lugar.   

Na freguesia do Sistelo, o sector comercial, integra mais duas mercearias e uma mercearia – café. Em termos de equipamento público colectivo encontra-se em funcionamento uma Escola do Primeiro Ciclo do Ensino Básico. Estando presentes, também, uma Igreja e um Cemitério.

A rede de transportes é constituída por duas carreiras que fazem a ligação a Arcos de Valdevez e a Monção.

A emigração faz parte da história desta freguesia. Os movimentos migratórios de outra época reflectem-se na estrutura etária envelhecida e na sua fraca vitalidade económica. Os que regressaram ao seu país de origem, fizeram-no após a reforma laboral, integrando a grande fatia de população não activa e idosa ali residente. 

Região de uma grande riqueza florestal e com tradição na pecuária, o seu potencial de desenvolvimento centra-se na exploração destes dois sectores de actividade. 

PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História do estabelecimento.

O Sr. Sérgio é proprietário do estabelecimento desde 1959. Herança de duas gerações,  pertença de seus avós e de seus pais, a mercearia conheceu várias feições, acompanhando a evolução afecta a este tipo de negócio. No seu interior, o balcão de madeira deu lugar a um outro de mármore, da mesma forma que os produtos comercializados, desde há muito, deixaram de ser as fazendas ou as ferragens para darem lugar ás mercearias. Recentemente, numa sala que lhe é contígua funciona um café. 

Regime de propriedade.

N º de colaboradores.   

Sob regime de propriedade próprio, só o Sr. Sérgio e a sua mulher é que trabalham na mercearia. Contudo, “nos dias de feira os meus filhos vêm cá ajudar”.

Produtos disponíveis

Na mercearia é variada a gama de produtos disponíveis. Encontramos desde o bacalhau (produtos alimentares); aos produtos de mercearia diversa (produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição); ao calçado (chinelos); passando pelos artigos do lar (detergentes, sabão, entre outros). 

Principais carências sentidas pelo entrevistador

A inexistência de expositores adequados e, consequentemente, a forma pouco atractiva que os mesmos assumem, bem como as suas condições precárias de higiene são as principais carências deste estabelecimento. 

Serviços disponíveis

No estabelecimento existe um telefone público. A titulo pessoal e sempre que necessário o Sr. Sérgio troca um cheque a um cliente antigo. “Faz-se um jeito a um amigo”. E paga a reforma dos mais idosos. “São favores que se fazem…”.

Algumas funções específicas de venda de bens e serviços

O telefone público é o único serviço que dispõe e as mercearias diversas são a gama de produtos predominante.

Equipamento de apoio

O equipamento de apoio é escasso. Apenas dispõe de uma máquina registadora, de uma balança e de um telefone.

Volume de vendas (1998)

Evolução da facturação (1999)

O volume de vendas em 1998 foi de cerca de 7 milhões de escudos, prevendo-se que este valor diminua em 1999. “ O negócio está a diminuir. Cada vez há menos clientes.”.

Estratégia - base do estabelecimento

Numa freguesia economicamente virada para a auto-subsistência, a mercearia tem apenas por função abastecer a população dos bens não produzidos localmente. O Sr. Sérgio pretende assim, com a sua mercearia, fazer face às necessidades de consumo mais elementares da população local. “ Dá para remediar, quando precisam de mercearias vêm cá comprar”. Garantir uma margem de lucro que lhe permita manter o negócio e viver condignamente é outro objectivo de que não prescinde. Por seu lado, é o negócio do café que atrai mais clientela e apresenta melhores resultados em termos de rendimento, ao mesmo tempo que contribui para o êxito da mercearia. 

Clientes – tipo

Os clientes deste estabelecimento são, fundamentalmente, a população residente no lugar da Portela do Alvite. Contudo, o seu raio de influência estende-se a toda a freguesia do Sistelo. “Vêm pessoas dos outros lugares comprar cá. Mas as pessoas compram pouco. A população aqui está muito envelhecida. Não tem poder de compra.”. Também a feira quinzenal que ali se realiza atrai alguns clientes flutuantes. “ Vêm aí ao café e acabam sempre por comprar algumas mercearias.” 

Objectivos a médio – longo prazo

“Continuar o negócio como está…eu já tenho 75 anos.” Assegurar um rendimento que permita a continuidade do negócio, conservar os clientes e garantir a qualidade de vida familiar são os objectivos a médio - longo prazo do Sr. Sérgio.

Factores críticos de sucesso

A concorrência efectuada pelo comércio ambulante constitui um forte constrangimento ao sucesso da mercearia. “Vêm aí as carrinhas vender à porta das pessoas. Ora se podem ter as coisas à porta de casa, não vêm aqui comprar”. 

Também a reduzida diversidade de produtos comercializados funciona como condicionante do negócio. “Não há consumo, se houvesse tínhamos mais produtos”. 

Abastecimento / renovação dos stocks

Efectua-se distribuição local? Custos?

O abastecimento de mercadorias é feito regularmente, de 15 em 15 dias, através de armazenistas “de confiança”. E de forma interpolada (semanalmente) por intermédio de uma rede de distribuição local, onde “compro o que me faz falta”. O pagamento é feito a pronto.

Quando lhe é solicitado leva, sem qualquer custo acrescido, a mercadoria a casa dos clientes. “Não custa nada fazer esses favores”.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

O lugar da Portela do Alvite, freguesia do Sistelo, situa-se sensivelmente a 20 Km da cidade de Monção e a 17 Km da cidade de Arcos de Valdevez. A proximidade destes centros urbanos associada ao facto daí se localizarem grandes superfícies comerciais interfere com o negócio do Sr. Sérgio, embora este afirme que “não sinto muito a concorrência. Mas acaba sempre por afectar o negócio”. 

O nicho de mercado desta mercearia é, assumidamente, reduzido e não tem pretensão de substituir ou concorrer com as grandes superfícies. “Eu aqui só tenho o mínimo indispensável para as pessoas. Já somos tão poucos (habitantes) que não vale a pena investir nisto”.

A importância relativa das grandes superfícies é reforçada quando comparada com a concorrência externa exercida pelas feiras semanais que ocorrem nesses centros urbanos. Assiste-se a verdadeiras romarias de pessoas que se deslocam até essas feiras.

Localmente, a existência de outras mercearias nos lugares mais próximos não afecta o negócio. O mesmo não acontece em relação ao comércio ambulante, este sim um potencial concorrente que afecta e prejudica o negócio da mercearia.

Lista dos 10 produtos / serviços mais significativos para o estabelecimento 

Na mercearia do Sr. Sérgio, dos produtos disponíveis os mais procurados são: O Arroz (140$00); o Açúcar (200$00); o Bacalhau (1650$00 / 1850$00 Kg); a Massa (190$00); o Azeite (550$00); o Sabão (130$00); o Café de mistura (520$00 o lote); o Café em grão (2400$00 Kg); a Farinha de trigo (140$00); e a Margarina (140$00). 

Problemas do estabelecimento 

A crescente desertificação da freguesia do Sistelo a par de uma população residente envelhecida e com fraco poder de compra resulta num número cada vez menor de clientes e, consequentemente, numa progressiva diminuição de volume do negócio.

Quanto ao estabelecimento, propriamente dito, não foram referenciados quaisquer problemas, estando conforme às expectativas do Sr. Sérgio. “Eu só não melhoro o estabelecimento porque não é preciso. Para quê? Não há pessoas a quem vender”.

Situação da empresa

Apesar de se confrontar com a crescente desertificação do lugar, a situação da mercearia é considerada razoável. “ Mesmo assim podia estar pior…”.

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Projectos de investimento / acções previstas

Valor estimado de investimento

Não estão previstos quaisquer investimentos ou acções de evolução.

“Investir para quê? Não há clientes. As pessoas emigraram todas. Isto aqui não há nada para fazer… não há condições para viver.”

PARTE C - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

O Sr. Sérgio nasceu e sempre viveu na freguesia do Sistelo, tem 75 anos de idade, fez a 4ª classe da instrução primária e o comércio sempre fez parte da sua vida. “Eu nasci no comércio”. Iniciado desde tenra idade na actividade comercial foi acerca de 40 anos atrás, em 1959, que iniciou actividade por conta própria.

Ramos / sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz

Paralelamente, trabalhou na lavoura, na construção civil, nos serviços florestais e exerceu vários cargos públicos ligados à Junta de Freguesia. Nunca emigrou porque “Felizmente nunca precisei. A minha família nunca teve problemas financeiros. Mas se precisasse também me tinha ido embora.” Actualmente, sempre que é necessário trabalha na lavoura, tem assento na Assembleia de Câmara, nas aflições é Bombeiro, possui ainda o negócio do café e tem um projecto, conjunto com o seu filho, de instalar uma Bomba de Gasolina no lugar da Portela do Alvite. 

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Foi por herança familiar que se iniciou na actividade comercial, negócio que na altura conhecia grande expansão. “Isto depois da 2ª Guerra dava bastante. Os homens emigraram quase todos. Mandavam remessas de dinheiro para as suas mulheres, e então é que era comprar. Nessa altura sim, havia poder de compra”.

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

É com orgulho e com alguma saudade que recorda toda uma vida dedicada ao comércio. “Gostei sempre do comércio. Agora já não tenho tanta disposição…aquela graça. Mas há pessoas que ainda vêm à ‘Casa do Sérgio’ só para me cumprimentar. Isto é como tudo, por aqui já passaram Engenheiros, Doutores, pessoas sem nada, gente muito boa e muito má. É preciso saber lidar com todos”.

Apoio familiar e questões de sucessão

Tem 4 filhos, dois estão emigrados na América e os outros dois residem na freguesia. Quanto a estes últimos, apesar de colaborarem na mercearia quando têm disponibilidade, cada um possui a sua própria actividade em ramos distintos. “Já têm a vida deles arrumada, não precisam disto para nada”.

Qual a importância do estabelecimento para a povoação?

Apesar do negócio atravessar algumas dificuldades, não deixa de ser importante para a povoação. “As pessoas ainda vão comprando aqui algumas coisas que lhes fazem falta”. De igual forma, e em grande parte devido ao negócio do Café, este é um espaço de demarcada sociabilidade e que já faz parte da dinâmica do lugar. “Se nós faltarmos isto já não tem a mesma vida”. 

PARTE D - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do estabelecimento?

No futuro não estão previstas alterações no estabelecimento. “Vamos continuar até um dia…”. Enquanto puderem o Sr. Sérgio e sua mulher asseguram a continuidade do negócio. Depois, “não sei o que os meus filhos vão fazer, mas com certeza vendem isto”.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais? 

Na sua opinião verificaram-se algumas alterações nos padrões de consumo da população. A publicidade e a diversificação da oferta de produtos no mercado influenciam, de forma pouco significativa, os hábitos de consumo dos seus clientes. A procura de marcas específicas e de produtos especializados é algo que, embora presente, não é pertinente para o negócio da sua mercearia. “Nós aqui somos todos velhos. Já não procuramos coisas diferentes”.

Houve mudanças na compra, pelo estabelecimento, de bens e serviços?

Verificaram-se algumas alterações na compra de bens, na tentativa de acompanhar a evolução do mercado, em termos de marcas e de produtos especializados. “Gosto de ter aí algumas novidades”. 

Houve mudanças significativas na clientela?

Não houve mudanças significativas na clientela. A população residente na freguesia, os emigrantes durante o mês de Agosto e alguma população flutuante por altura da feira são os clientes - tipo da mercearia. 

Opinião sobre a recente evolução do comércio e serviços tradicionais

“A tendência do comércio tradicional é para acabar”. O Sr. Sérgio não crê na evolução do comércio e serviços tradicionais. Na sua opinião, a qualidade do comércio tradicional tem vindo a diminuir em consequência da rarefacção da  população nas pequenas localidades. 

Pontos fracos, ameaças para o estabelecimento

De um modo geral, a escassez de clientes associado ao facto destes possuírem um fraco poder de compra constituem factores inibidores do progresso do estabelecimento.

Por outro lado, a ausência de investimento na diversificação da gama de produtos, bem como, a concorrência do comércio ambulante são constrangimentos que prejudicam o sucesso da mercearia.

Pontos fortes, oportunidades para o estabelecimento

A antiguidade e o prestigio da mercearia do Sr. Sérgio são vantagens que só o tempo permite adquirir. “São muitos anos no comércio…conheço muita gente.”

A localização do estabelecimento, de frente ao recinto onde se realiza a feira quinzenal de ‘Garranos e Cachenos’ , contribui para o aumento da clientela e para uma maior divulgação do estabelecimento. “Pelo menos o Café enche nos dias de feira. Depois acabam sempre por comprar umas mercearias”.

Somente a revitalização do lugar poderia criar novas oportunidades e contribuir para a evolução desta actividade comercial.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação para que esta se revitalize?

O futuro da povoação é encarado com reserva e algum pessimismo. “Isto aqui não há nada para fazer. Veja bem, quem vive na América com bons ordenados, vai mudar-se para aqui, onde não há nada? É claro que não, as pessoas já querem ter determinadas condições”.

Na freguesia do Sistelo não existem fontes geradoras de emprego e a população mais jovem há muito que procurou outro lugar para viver. A população encontra-se envelhecida e sem capacidade de investimento. “Aqui vive-se das remessas de dinheiro enviadas pelos emigrantes. Os que retornam já vêm reformados e com uma certa idade. Não vão investir em nada, pois já investiram o que tinham para investir”.

A criação de pólos dinamizadores e criadores de emprego na região são fundamentais. Na opinião do Sr. Sérgio as iniciativas deveriam surgir na área da florestação/ reflorestação do lugar. “Isto há que fazer as coisas de acordo com aquilo que dá. Eles deviam florestar toda esta zona. Sempre fomos muito ricos em floresta, agora é que arde tudo”. A extracção e transformação da madeira e a construção civil surgem, assim, como as actividades com mais potencialidade na região.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Na última década não houve alterações significativas na disponibilização de bens e serviços na povoação. 

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

“Não há nada aqui a não ser estas vendas e alguns cafés”. Embora o comércio de bens e serviços existente tenha pouca representatividade, o Sr. Sérgio considera que “há o necessário”.

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

Ultrapassar as carências sentidas implicaria mudanças estruturais em toda a freguesia. Somente um forte investimento nas potencialidades endógenas da região associado à criação de postos de trabalho que atraíssem e fixassem a população mais jovem poderia justificar a introdução de novos ramos do comércio de bens e serviços. Caso contrário, “não vale a pena. Para quê? Quem é que vem para cá? Os emigrantes vêm cá mas não é para trabalhar”.

Pontos fracos, ameaças para a povoação

A crescente desertificação da povoação. “Eu vejo pessoas a morrer. Mas há anos que não sei de um nascimento”. E a inexistência de pólos de atractividade, geradores de emprego, ligados à exploração dos recursos endógenos da região, constituem fortes condicionantes do seu desenvolvimento. 
Pontos fortes, oportunidades para a povoação

“São as florestas. Há aqui uma grande riqueza em floresta”. Investir nas potencialidades naturais da região, nomeadamente a nível da florestação do território e posterior exploração das actividades que lhe possam estar associadas (extracção e transformação da madeira, construção civil, entre outras), bem como a valorização da beleza natural e qualidade do ambiente enquanto factores de ligação à actividade Turística e Hoteleira são áreas com grande potencial de desenvolvimento na região.


CONCELHO DE MIRANDA DO DOURO

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOACÕES

Identificação: Isabel Maria Gonçalves Sebastião

Morada: Paradela – Miranda do Douro

Ramo de Actividade Principal: Café e mercearia

PARTE A  - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

Localizada a 86 quilómetros a Sudeste de Bragança, no cimo de uma encosta a 687 metros de altitude, encontramos a cidade de Miranda do Douro. Á sua frente estende-se a vastidão planáltica da margem esquerda do Rio Douro que corre na direcção de Zamora e Salamanca.

Com 1609 habitantes distribuídos por freguesias Miranda do Douro

Isolada no extremo nordeste do território, encontra-se, a cerca de 16 quilómetros da sede de concelho, a freguesia de Paradela. Por esta povoação entra em Portugal o Rio Douro. O acesso rodoviário à aldeia é garantido pela Estrada Municipal 542-1 a partir da freguesia de Ifanes.

A freguesia de Paradela não lugares anexos, o que torna o seu isolamento maior e leva a que se desenvolva uma cumplicidade muito grande com as aldeias mais próximas da vizinha Espanha. De facto, as influências em termos de modos de vida e na própria linguagem são evidentes, sendo essa influência reciproca. 

A principal actividade económica da povoação é a agricultura, apesar de actualmente ser de subsistência e a pecuária. Sendo uma população que, apesar de envelhecida é bastante dinâmica, praticamente todas as famílias têm a sua horta à qual se dedicam, utilizando como principal meio de apoio os burros. De facto, existe uma grande concentração destes animais nesta aldeia, sendo que cada pessoa tem, para a ajudar, 2 e 3 burros. Com os animais deslocam-se mais rapidamente, lavram a terra, semeiam-na e transportam os produtos colhidos.

Em termos de património, este é praticamente inexistente com excepção para as construções tradicionais dos edifícios de carácter religioso - Igreja Matriz, e capela de S. Martinho. Nas imediações existe um recinto arqueológico onde se encontram vestígios de um Castro. 

Quanto a infra-estruturas de apoio à povoação ao nível do comércio e serviços existe um café e mercearia; uma mercearia, e uma Associação Fronteiriça.

PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

14 anos

História (muito resumida) do estabelecimento

O estabelecimento comercial foi edificado pela actual proprietária após o seu regresso do estrangeiro onde esteve emigrada. Tendo voltado à sua aldeia natal constatou que não existia qualquer estabelecimento comercial que dê-se resposta às necessidades da população, uma vez que costumavam passar a fronteira pois era mais próximo irem buscar o pão à aldeia vizinha de Espanha do que à próxima aldeia portuguesa. Construíram então o seu negócio, estando neste momento numa fase de retrocesso onde pensam vender pois têm-se dedicado ao negócio dos matérias de construção em Miranda do Douro, tendo uma pessoa a tomar conta do estabelecimento na aldeia.

Regime de propriedade

Próprio

N.° de Colaboradores

3 pessoas - Uma empregada durante o dia, e o casal à noite no café.

Produtos disponíveis

· Produtos alimentares distribuidores por cadeias de distribuição

· Utensílios e Ferramentas

· Artigos para o campo (sementes, adubo, etc.)

Quais as principais carências sentidas pelo entrevistador ?

A mercearia encontra-se fechada da parte da tarde. Quando as pessoas necessitam de algum produto dirigem-se ao café e são atendidas. Como pensam vender o negócio não se têm dedicado a ele.

Serviços Disponíveis (públicos e privados)

· Telefone privado

Algumas funções específicas (especializações) de venda de bens e serviços ?

Nenhuma função especifica.

Equipamento de apoio existente 

· Máquinas registadoras (café e mercearia)

· Sistema refrigeração café

· Arcas congeladoras mercearia

· Vitrine mercearia

· Balança electrónica mercearia

· Máquina de café expresso

· Máquina de imperial

Volume de Vendas (1998)

Não sabe ao certo, estima em 2500 contos

Estratégia Base do Estabelecimento

Ter o café aberto à noite.

Clientes-tipo

Habitantes da aldeia em geral.

Objectivos de Médio-Longo Prazo

Tentar vender o estabelecimento e a sua casa de residência, uma vez que se encontram cansados de viver na aldeia e deslocarem-se diariamente para Miranda do Douro para trabalhar num outro negócio que têm lá.

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

· Localização do estabelecimento

· Proximidade do centro

· Decoração interna

· Tratamento do cliente

· Atendimento

· Sistemas de apoio

Abastecimento/ Renovação de stocks (regularidade, preços, condições)

Abastece-se semanalmente, compensando-lhe comprar a um pequeno armazenista, pois as quantidades são pequenas. As condições de pagamento são a 30 dias.

Efectua-se distribuição local ? Custos ?

Sim, às pessoas que não têm transporte ou que não podem. A distribuição é feita sobretudo quando se trata de rações para os animais a serem entregues em casa das pessoas, sem qualquer acréscimo de custos.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano ? Em que medida ? Para que produtos, mais especificamente ? Que clientes ?

Nunca sentiu nem a concorrência do comércio ambulante, nem do comércio urbano em Miranda do Douro. Tem sentido mais a concorrência de um novo estabelecimento comercial igual ao seu, mas apenas com mercearia, pois eles vão buscar os produtos a Espanha, não pagando IVA, pois é sem facturas, ficando consequentemente mais barato os produtos que vendem.

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)


[image: image5.wmf]Produto/ Serviço

Custo

1

Garrafa de água (1,5 Lt.)

125$00

2

Arroz Cigala (Kg.)

270$00

3

Massa (Kg.)

230$00

4

Detergente roupa (2,5 Kg.)

980$00

5

Pacote de manteiga Planta

150$00

6

Garrafa sumo (1,5 Lt.)

240$00

7

Sandes mista

250$00

8

Café expresso

60$00

9

Copo vinho

30$00

10

Cerveja

100$00


Principais problemas do estabelecimento

Concorrência da outra mercearia recém instalada na aldeia; 

Concorrência à noite de uma associação que absorve a juventude da aldeia;

Saturação dos próprios donos.

Situação da Empresa (Opinião actual)

Razoável

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Tem projectos de investimentos/ acções previstas ?

Não tem acções previstas, apenas vender o negócio.

PARTE C  - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO (E SEUS COLABORADORES)

Vive na povoação?

Sim

Idade

37 anos

Formação

4a classe

Quando se instalou no ramo?

14 anos

Ramos/ sectores anteriores de trabalho

Ramo hotelaria

Emigração anterior

Sim – 9 anos em Espanha e 4 anos em França

Outras actividades actuais que faz

Tem um negócio de construção civil – venda de materiais e realização de obras.

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Na altura, regressando à aldeia resolveram investir no sitio que os viu nascer e crescer. Como não existia nada a aposta foi boa durante vários anos. Para um casal durante os anos que se dedicou a 100% deu para o sustento e para retirar algumas economias que os ajudaram a iniciar outro tipo de negócio.

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?

Neste momento está saturada, pois resolveu dedicar-se a outro negócio uma vez que passou a ter objectivos mais alargados e o estabelecimento na aldeia não lhe permitia concretizá-los.

Apoio familiar e questões de sucessão

O marido tem ajudado, sobretudo à noite a tomar conta do café. A sua mãe ajuda pontualmente na mercearia. Quanto a sucessão ainda são muito novos para pensarem nisso.

Qual a importância da sua actividade para a povoação, no seu entender?

É importante, pois fornece a aldeia já há bastantes anos, e é a única que tem rações de animais e sementes para o campo. No que diz respeito ao café é o ponto de encontro para as pessoas mais velhas que gostam de sair à noite e encontrar as outras pessoas da aldeia.

PARTE D  - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?

Enquanto seu, está comprometido pois pretende vender a algum casal que queira dedicar-se ao negócio. Vai mantendo o estabelecimento para que este não perca valor.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Sim as pessoas são mais exigentes e pedem produtos novos que ouvem anunciar na televisão.

Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento)de bens e serviços?

Não, pois neste momento mantém o estabelecimento apenas para as faltas existentes.

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

Acha que tem sido muito positiva essa evolução. Existem alguns apoios as pessoas é que não procuram saber quais são. Ainda se lembra de deslocar-se a pé a Espanha para ir comprar coisas que não existiam perto de si. Actualmente o comércio tem-se desenvolvido tanto que são já os espanhóis que se deslocam a Portugal, sobretudo a Miranda do Douro para comprarem os produtos pois são mais baratos do que no seu país.

Pontos fracos, Ameaças para a sua actividade

Muitos estabelecimentos a fazerem concorrência numa povoação tão pequena.

Pontos Fortes, Oportunidades para a sua actividade

O café - a sua clientela ainda gosta de estar lá.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais falta na Povoação, para que esta se revitalize?

Está pessimista com o seu futuro, pois até à poucos anos a agricultura valia a pena ser praticada. Actualmente com a falta de apoios existentes é difícil viver dessa actividade deslocando-se as pessoas para os centro urbanos à procura de estabilidade económica na sua vida. 

Neste momento faz falta pessoas novas que queiram apostar sobretudo na pastorícia, e faz falta apoios para os encorajar.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

A criação de uma associação que abriu um café para se reunir, e a abertura de uma mercearia. 

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

· Médico;

· Posto de receber luz e telefone;

· Um estabelecimento dedicado só a artigos para o campo;

· Edifício para a sede de freguesia de modo a que esta funcionasse diariamente;

· Centro de ordenha bem equipado.

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

Deslocação de um médico pelo menos uma vez por semana, criando-se uma sede na antiga escola primária que está desactivada, para a instalação de alguns serviços comuns, tais como os serviços da Junta de Freguesia, um consultório médico, um local de apoio à população.

O centro de ordenha bem equipado seria uma aposta que valeria a pena se existisse apoio aos jovens para se dedicarem a essa profissão uma vez que a localidade é propicia ao seu desenvolvimento.

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação

O acesso à aldeia.


Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação

A convivência fronteiriça entre Portugal e Espanha;

Alguns jovens que estão a construir na aldeia;

Bastante investimento em construção nos últimos anos por parte de emigrantes que pensam voltar um dia a Portugal.


CONCELHO DE VALPAÇOS

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOACÕES

Identificação: Maria do Carmo Cordeiro Iria

Morada: Zebras – Freguesia Vales – Concelho Valpaços

Ramo de Actividade Principal:
PARTE A  - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

Localizada a 500 metros de altitude, a Vila de Valpaços e todo o seu concelho viveu sempre da fertilidade da terra. Situada por entre uma encruzilhada de estradas, é ponto de passagem para quem se dirige para Vinhais e Bragança, Miranda e Murça, Vila Pouca de Aguiar e também para Chaves.

Pertencendo à Freguesia de Vales, concelho de Valpaços, a povoação de Zebras encontra-se localizada no extremo sul do concelho, sendo a sua última povoação na fronteira com o concelho de Murça. Numa zona de mista terra fria e terra quente, Zebras situa-se na primeira tornando os seus solos pouco férteis, pois são muito frios e ásperos. Considerada quase montanha, uma vez que se encontra abrigada nas faldas da Serra de Santa Comba, a aldeia sente as dificuldades de acessibilidade quer para o escoamento dos seus produtos, quer para a fixação da sua população o que tem conduzido a um envelhecimento e consequente desertificação da povoação.

A aglomeração da aldeia é concentrada em volta da capela que invoca Santo Amaro, tendo-se desenvolvido sem um planeamento uniforme, sobretudo no que diz respeito aos materiais utilizados para a construção das habitações. É uma povoação rural que se tem dedicado desde sempre ao cultivo de oliveira, vinicultura, centeio, batatas, legumes e frutas.

Ao nível das infra-estruturas Zebras possui escola do 1° ciclo do ensino básico com apenas 6 crianças, capela, e 4 estabelecimentos comerciais – dois cafés e mercearia com venda de têxteis e calçado; e duas mercearias e tabernas.

A tendência de desertificação tem crescido quando parte dos emigrantes oriundos da aldeia, têm voltado para Portugal e estabelecido-se noutras povoações, sobretudo na Vila de Valpaços e Concelho de Chaves.

PARTE B  - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento ?

50 anos

História (muito resumida) do estabelecimento

No lugar da actual taberna existia uma outra, muito antiga, cujos proprietários emigraram deixando o negócio aos actuais. Regressando de Moçambique aquando da descolonização, procuraram algo para trabalhar na aldeia natal do marido, que ansiava permanecer aqui. Como não gostavam de trabalhar na agricultura compraram o negócio aos antigos donos tendo feito pequenas transformações no espaço.

Outrora o negócio era bom, pois existia ainda muitas pessoas na aldeia, mas actualmente com o surto de emigração e com ao facto das pessoas que saíram já não regressarem à aldeia, o negócio decaiu bastante, sendo poucos os clientes.

Em termos físicos não existiu grande evolução do estabelecimento pois, como se tem vindo a assistir ao abandono da aldeia por parte da população, não « valia a pena empatar o dinheiro ainda mais ». Sendo uma simples taberna, apenas acrescentou a venda de produtos alimentares, pois era também um modo de poder alimentar a sua família, e colocou uma televisão para a proprietária se ir distraindo.

Regime de propriedade

Próprio

N.° de Colaboradores

2 – a própria e o marido

Produtos disponíveis

· Produtos alimentares distribuidores por cadeias de distribuição

· Drogaria

Quais as principais carências sentidas pelo entrevistador ?

É um estabelecimento que dispõe de pouca variedade de produtos, apenas os mais essenciais, sendo a sua disposição pouco atractiva a qualquer cliente que venha para comprar, seja ele mais ou menos exigente. Um local muito escuro lembrando as antigas tabernas. A televisão com o som muito alto. Enquanto permaneci no estabelecimento não entrou nenhum cliente.

Serviços Disponíveis (públicos e privados)

· Telefone (privado)

· Apoio à coordenação a actividades locais (quotas, rifas, apoio nas festas, etc.)

Algumas funções especíificas (especializações) de venda de bens e serviços ?

Nenhuma especialização

Equipamento de apoio existente

· Televisão


· Balança

· Máquina de imperial

Volume de Vendas (1998)

Não sabe

Estratégia Base do Estabelecimento

Ter apenas os produtos essenciais para que as pessoas quando lhe falta saberem onde ir.

Clientes-tipo

Residentes mais próximos (todo o tipo)

Nota: As pessoas distribuem-se pela proximidade que têm com os estabelecimentos comerciais existentes.

Objectivos de Médio-Longo Prazo

Manter o estabelecimento


Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

· Tratamento do cliente

· Atendimento

Abastecimento/ Renovação de stocks(regularidade, preços, condições)

A regularidade de abastecimento é de 2 em 2 meses, sendo as condições de pagamento a pronto. Abastecem-se num armazém de revenda pois os preços são mais competitivos.

Efectua-se distribuição local ? Custos ?

Não faz distribuição local.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano ? Em que medida ? Para que produtos, mais especificamente ? Que clientes ?

Sim, sobretudo das grandes superfícies em Valpaços. As pessoas deslocam-se durante a semana, apanhando a carreira que passa às Terças e Sextas-feira vindo completamente abastecidas de tudo, inclusive das rações para os animais.

«não sei até que ponto é legal pois a carreira vem completamente carregada de coisas»

Sente ainda um outro tipo de concorrência, que é do mercado ambulante que vem servir a aldeia, apesar da quantidades de mercearias existentes nesta.

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)


[image: image6.wmf]Produto/ Serviço

Custo

1

Arroz Cigala (Kg.)

250$00

2

Lata salchichas pequena

130$00

3

Frasco tomate (0,5 Lt.)

130$00

4

Óleo (Lt.)

200$00

5

Detergente roupa (250 g.)

450$00

6

Pacote Planta

290$00

7

Garrafa 7Up (1,5 Lt.)

250$00

8

Papel higiénico (4 rolos)

200$00

9

Pacote massinhas

50$00

10

Impulso telefone

30$00


Principais problemas do estabelecimento

As vendas serem poucas, pois as pessoas abastecem-se em Valpaços e no mercado ambulante que vem à aldeia.

Situação da Empresa (Opinião actual)

Má

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Tem projectos de investimentos/ acções previstas ?

Não tem projectos previstos - «só se as coisas se modificarem muito na aldeia»

PARTE C  - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO (E SEUS COLABORADORES)

Vive na povoação?

Sim

Idade

44 anos

Formação

4a classe

Quando se instalou no ramo?

20 anos – após o regresso de Moçambique

Ramos/ sectores anteriores de trabalho

Lavandaria 

Empregada doméstica

Emigração anterior?

Não, esteve apenas na antiga colónia portuguesa de Moçambique até à altura da descolonização.

Outras actividades actuais que faz?

Apenas o estabelecimento

O que o levou a enveredar por esta actividade?

A procura de um trabalho que pudesse dar-lhe algum sustento e alimentar a sua família. Quando regressou de Moçambique não tinham praticamente nada, apenas uma casa nesta aldeia, pertença da família do marido. Por isso voltaram para esta aldeia.

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?

Não gosta do que faz, no entanto, como não existe trabalho noutro local, tem que continuar ali. 

Apoio familiar e questões de sucessão

O marido ajuda-a no negócio. O filho gosta da actividade, mas como não dá lucro naquela aldeia emigrou para a Suíça. Pode ser que um dia volte e “pegue” no negócio.

Qual a importância da sua actividade para a povoação, no seu entender?

Actualmente começa a ser menos importante, pois têm aberto outros estabelecimentos iguais ao seu na aldeia, também eles com fraca clientela. No entanto, para as pessoas mais idosas 

PARTE D  - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?

Está comprometido pela concorrência existente na própria aldeia e das grandes superficies da região, e ainda pela crescente desertificação da aldeia.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Não sentiu grandes alterações.

Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento)de bens e serviços?

Não, pois a procura de produtos diferentes não justifica que mude as compras.

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

A evolução tem sido cada vez mais negativa, pois não existem apoios que venham restaurar os estabelecimentos comerciais que ficam fora dos centros urbanos. Como as pessoas procuram o comércio moderno não vale a pena investir-se no comércio tradicional.

Pontos fracos, Ameaças para a sua actividade

A concorrência dentro da própria aldeia.

Pontos Fortes, Oportunidades para a sua actividade

Não encontra nenhum pontos fortes, pois a situação está má.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais falta na Povoação, para que esta se revitalize?

Como está situada já em terra fria, a agricultura não chega para a sobrevivência da aldeia, tendo as pessoas que procurar trabalho noutros locais ou para o estrangeiro, ou cada vez mais frequentemente para grandes centros do pais. A população é bastante idosa, existindo poucas crianças.

Para que se revitalizasse era necessário que se recuperasse as muitas casas que se encontram em degradação; e que as pessoas voltassem para a aldeia, arranjando trabalho aqui perto. Isto passaria pela instalação de fábricas na zona.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Sim, recentemente abriu uma “loja dos 300” que veio estragar o negócio dos outros que vendiam alguns produtos que eles agora vendem ao desbarato.

Abriu também um café mais moderno, no cimo da aldeia.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

A maior carência da povoação é a má acessibilidade que existe para chegar a ela, assim como o facto de ser a última aldeia do concelho de Valpaços, fica bastante distante de tudo. Não existem médicos e para serem consultadas as pessoas têm que se deslocar a Valpaços.

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

Através da criação de melhores acessos à aldeia, da criação de uma extensão do centro de saúde na freguesia de Vales que fica a 5 Km de distância e que é muito mais próximo da aldeia.

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação

A saída das pessoas para fora da aldeia.

A falta de trabalho na região

Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação

Ser bastante antiga e se recuperada, poder-se-iam dedicar ao turismo de habitação. 


CONCELHO DE RIBEIRA DE PENA

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOAÇÕES

Identificação: Mercearia Oliveira

Morada: Formoselos – Cerva – Ribeira de Pena

Ramo de Actividade Principal: Mercearia

PARTE A - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

O lugar de Formoselos pertence à freguesia de Cerva e ao concelho de Ribeira de Pena.

A sua estrutura demográfica é composta por um efectivo de 297 habitantes.

A distribuição da população por sectores de actividade económica indica o predomínio do sector primário, com especial incidência para a agricultura de auto-subsistência e pastorícia.

O seu comércio de bens incide, unicamente, no ramo alimentar e de bebidas com a existência de uma Mercearia e um Café.

Em termos de equipamentos públicos colectivos encontra-se em funcionamento uma Escola do Primeiro Ciclo do Ensino Básico.

Os lugares de culto religioso estão representados por uma Igreja. Existindo, também, um Cemitério.   

O seu património histórico – cultural conserva três Lavadouros; três Moinhos e Lagares de vinho.

A rede de transportes é constituída por uma carreira diária que faz a ligação a Cerva.

A freguesia de Cerva apresenta algum dinamismo económico na área da agricultura, pecuária e exploração florestal. Denota-se, também, um certo esforço no sentido de promover a qualificação do património histórico da região.

Contudo, as iniciativas são insuficientes e não se fazem sentir nos lugares desta freguesia.

O encerramento das unidades industriais de extracção de minério alteraram a estrutura demográfica e económica dos lugares. A carência de pólos dinamizadores e criadores de emprego leva à rarefacção da população activa e à consequente contracção da economia local. 

O investimento nas potencialidades endógenas da região é fundamental para a revitalização do lugar. 

PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História do estabelecimento.

O estabelecimento existe desde 1945. O Sr. Oliveira comprou uma propriedade com o objectivo de iniciar o negócio da mercearia. “Nessa altura comprei a propriedade por 200 contos”. Todo o espaço foi concebido para o efeito que assume hoje a sua configuração original. O acréscimo de equipamento de apoio, como a vitrine e as arcas frigorificas e a remodelação do espaço do Café constituem as alterações mais significativas.

“Nesse tempo haviam as minas de Volfrâmio com muita gente. Vendia-se muito”. A mercearia conheceu tempos de prosperidade, onde o vinho e os artigos para a lavoura eram os produtos mais vendidos. Hoje os tempos mudaram e o negócio perdeu o dinamismo de outrora.

Regime de propriedade.

N º de colaboradores.   

Sob regime de propriedade próprio, só o Sr. Oliveira e o seu filho é que trabalham na mercearia. 
Produtos disponíveis

Na mercearia é variada a gama de produtos disponíveis. Encontramos desde os produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição; aos têxteis, confecção e calçado; perfumaria, drogaria e outros farmacêuticos; artigos do lar; utensílios e ferramentas; brinquedos e artigos para o campo.

Principais carências sentidas pelo entrevistador

No espaço da mercearia os produtos amontoam-se pelas prateleiras e chão do recinto sem qualquer ordem aparente. À diversidade de produtos expostos excessiva, sua disposição aleatória e condições de higiene pouco satisfatórias, acresce ainda a precariedade dos acessos ao local e de toda a área que circunscreve a mercearia.

Serviços disponíveis

Na mercearia existe um telefone público. Informalmente o Sr. Oliveira troca os cheques da reforma dos idosos ou de algum vizinho mais necessitado. “Faz-se sempre o jeito”.

Algumas funções específicas de venda de bens e serviços

Neste estabelecimento o telefone público é o único serviço disponível. Os artigos para o campo, a venda e distribuição do gás e as mercearias diversas são a gama de produtos predominante.

Equipamento de apoio

O equipamento de apoio disponível consta de uma vitrine, três arcas frigorificas, dois frigoríficos, uma máquina registadora, uma balança de pesos e duas carrinhas de distribuição.

Volume de vendas (1998)

Evolução da facturação (1999)

O volume de vendas em 1998 foi de cerca de 7 milhões de escudos, prevendo-se que este se mantenha em 1999.

Estratégia - base do estabelecimento

“Procuramos ter aquilo que as pessoas precisam para o dia a dia”. Satisfazer as necessidades de consumo da população local, obter uma margem de lucro que permita manter o negócio e o sustento da família são o suporte desta actividade. Por seu lado, é o negócio do Café que atrai mais clientela contribuindo para a manutenção da mercearia. 
Clientes – tipo

Os clientes deste estabelecimento são, predominantemente, a população residente no lugar de Formoselos. Contudo, o seu raio de influência estende-se aos lugares circunvizinhos. 

Objectivos a médio –longo prazo
A médio – longo prazo está previsto o investimento na melhoria das instalações do estabelecimento, bem como na criação de um espaço de Café no andar superior ao da mercearia. Ampliar a actividade, melhorar as condições de venda e aumentar o volume de negócio da mercearia são alguns dos objectivos traçados.

Factores críticos de sucesso

A concorrência local efectuada pelo comércio ambulante, bem como a precariedade dos acessos ao estabelecimento constituem fortes constrangimentos ao seu sucesso. 

Abastecimento / renovação dos stocks

Efectua-se distribuição local? Custos?

O abastecimento de mercadorias é feito regularmente, de 15 em 15 dias, por armazenistas de cada especialidade. O pagamento é feito a pronto.

O Sr. Oliveira dispõe de dois carros para distribuição do gás e das rações, serviço que efectua sem qualquer custo acrescido.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

O lugar de Formoselos situa-se sensivelmente a 10 Km de Cerva e a 35 Km de Ribeira de Pena. A proximidade destes centros urbanos associada ao facto daí se localizarem grandes superfícies comerciais não interfere com o negócio do Sr º Oliveira. “Não sinto grande diferença, esse comércio fica longe”.  

O nicho de mercado desta mercearia é, assumidamente, reduzido e não tem pretensão de substituir ou concorrer com as grandes superfícies. 
Lista dos 10 produtos / serviços mais significativos para o estabelecimento
Na mercearia os produtos mais procurados são: os adubos (1200$00 a 1300$00 Kg); cerveja (100$00 garrafa pequena); arroz (175$00 a 190$00); detergente para a louça (220$00 l); fruta da época (170$00 Kg de maçãs); papel higiénico (150$00 / 2 rolos); sumos (100$00 a lata); sumos (120$00 l); salsichas enlatadas (140$00); champô (500$00).   

Problemas do estabelecimento 

A crescente desertificação do lugar de Formoselos a par de uma população residente envelhecida e com fraco poder de compra resulta num número cada vez menor de clientes. “Aqui só ficam os velhos. Não há clientes , nem há dinheiro”.

Localmente, a existência de outras mercearias nos lugares mais próximos não afecta o negócio. O mesmo não acontece em relação ao comércio ambulante, este sim, um potencial concorrente que prejudica a actividade da mercearia.
Situação da empresa

Apesar das dificuldades que este ramo de actividade atravessa, a situação da mercearia é considerada razoável.

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Projectos de investimento / acções previstas

Valor estimado de investimento

No futuro está previsto o alargamento do negócio do Café ao andar de cima do estabelecimento, criando um novo espaço comercial , bem como o investimento na melhoria das instalações da mercearia.

O valor estimado do investimento é de cerca de trinta milhões de escudos, dependendo a sua concretização dos apoios e verbas disponibilizadas.

PARTE C - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

O Sr. Oliveira nasceu e vive no lugar de Formoselos, tem 77 anos de idade, fez a 4ª classe da instrução primária e instalou-se neste ramo de actividade em 1945.

Ramos / sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz

Toda a sua vida trabalhou na lavoura e na vitivinicultura, da mesma forma, que sempre exerceu actividade como comerciante de vinhos, minérios ou madeiras.
Nunca emigrou e, actualmente, apenas reparte a actividade da mercearia com o trabalho na lavoura e nas vinhas para consumo doméstico. “Tenho muito trabalho a cuidar das minhas terras”.

O que o levou a enveredar por esta actividade

Mestre na arte de vender, desde muito jovem iniciou actividade no comércio ambulante. Mais tarde decidiu comprar uma propriedade e criar o seu próprio estabelecimento comercial. “Sempre fui comerciante. Andei por aí a vender vinho verde, o minério (volfrâmio)…sempre gostei desta vida. Depois comprei estas propriedades e montei o negócio”. Numa época de dificuldades e carência a mercearia surgiu como único negócio viável. “A mercearia era o único negócio que dava. Nesta terra pobre não havia mais nada”. A abertura das fronteiras prejudicou em muito a sua actividade que desde então não voltou a ter a vitalidade de outrora. “Desde que abriram as fronteiras o negócio piorou muito. Já nada é como dantes”.

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

“Tive sempre uma paixão pelo comércio. Gosto de estar no meu estabelecimento”. É desta forma que o Sr. Oliveira se define na relação que mantém com o seu estabelecimento.

Apoio familiar e questões de sucessão

Com o Sr. Oliveira trabalha um dos seus filhos, o qual garante a continuidade do negócio.   

Qual a importância do estabelecimento para a povoação?

Para a povoação é sempre importante ter um estabelecimento ao qual se possa recorrer quando é necessário adquirir bens essenciais. “Há pessoas que têm possibilidade de ir fazer as compras fora outras não, e aqui em cima não há mais nenhum lugar onde possam comprar o que lhes faz falta”.

PARTE D - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do estabelecimento?

No futuro estão previstas acções de evolução, não só a nível da criação de um novo espaço de Café, como em termos de melhoramento das instalações da mercearia. Salvo as alterações enunciadas o Sr º Oliveira mantém a estratégia – base  do negócio.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

A publicidade associada à diversificação da oferta de produtos no mercado constitui um factor que veio introduzir alterações nos padrões de consumo da população. “Antigamente vendíamos o vinho avulso, matávamos sete ou oito vitelas por semana. Agora já não há nada disso”. 

A procura de marcas específicas e de produtos especializados representam novos hábitos de consumo. “As pessoas procuram enlatados, iogurtes, detergentes…coisas que não existiam”.

Houve mudanças na compra, pelo estabelecimento, de bens e serviços?

Verificaram-se alterações na compra de bens e serviços, de forma a acompanhar a evolução do mercado, em termos de marcas e de produtos especializados. “Tentamos ir ao encontro das necessidades do povo”.

Houve mudanças significativas na clientela?

Não se verificaram alterações significativas na clientela. A população residente no lugar de Formoselos e os habitantes dos lugares vizinhos são o cliente – tipo da mercearia.

Opinião sobre a recente evolução do comércio e serviços tradicionais

A opinião partilhada é que a evolução do comércio e serviços tradicionais não tem sido significativa. “As coisas não estão a evoluir. Não há apoios, não há clientes. As pessoas não têm dinheiro…”. No entanto, refere como factores de desenvolvimento a melhoria das condições de higiene e a adopção de equipamento de apoio diversificado
Pontos fracos. Ameaças para o estabelecimento

O estabelecimento depara-se com a crescente desertificação da aldeia a par de uma população envelhecida e com fraco poder de compra. 

Paralelamente, também a concorrência local exercida pelo comércio ambulante emerge como condicionante do negócio.
Pontos fortes. Oportunidades para o estabelecimento

A antiguidade do estabelecimento e a qualidade da relação estabelecida com os clientes são os factores que mais contribuem para o seu sucesso. “Um ponto forte é o bom atendimento”.

O desenvolvimento económico da aldeia representaria um forte contributo para o progresso do negócio.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação para que esta se revitalize?

O futuro da povoação é encarado com pouco optimismo. A população está envelhecida e os jovens há muito que deixaram o lugar em busca de novas oportunidades de trabalho a de uma melhor qualidade de vida.

Criar pólos dinamizadores e geradores de postos de trabalho, por forma a fixar a população mais jovem, é fundamental para a revitalização do lugar. 
A precariedade dos acessos dificulta a mobilidade da população local criando uma situação de isolamento, sendo prioritário proceder ao seu melhoramento. “Têm de melhorar as estradas. Nós estamos aqui isolados”. 

O Turismo associado à indústria Hoteleira surgem como os sectores de actividade com mais viabilidade económica na região.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

No que diz respeito à disponibilização de bens e serviços na povoação não se registou qualquer alteração, na última década.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio / abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

O comércio de bens e serviços no lugar de Formoselos é escasso se não inexistente. “Não há cá nada. Falta tudo. Só há esta mercearia e café”. Contudo, o Sr. Oliveira é de opinião que a rarefacção da população residente não justifica o investimento na diversificação dos mesmos. “Não vale a pena haver mais comércio, também não há população para dar conta do recado”.

Apenas foi referenciada a precariedade dos acessos e a carência de investimento em sectores de actividade que viabilizem a revitalização da aldeia. 

Como podem estas carências ser ultrapassadas

Cabe à iniciativa pública e privada actuar no sentido de colmatar as carências aferidas.
Pontos fracos. Ameaças para a povoação

A carência de fontes geradoras de postos de trabalho associada à escassez de população jovem, a precariedade dos acessos que submete a população a uma situação de quase isolamento, bem como a inexistência de iniciativa e de investimento nas potencialidades endógenas do lugar constituem fortes ameaças ao seu desenvolvimento.

Pontos fortes. Oportunidades para a povoação

O Turismo e a Hotelaria emergem como as actividades com maior potencial para dinamizar a povoação. A beleza natural e a qualidade do ambiente, reforçadas pela afabilidade e a arte de bem receber da população local, constituem potencialidades endógenas a serem exploradas.


CONCELHO DE VILA NOVA DE FOZ CÔA

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOACÕES

Identificação : Cecília Conceição Ramiro Cosme

Morada : Muxagata – Vila Nova de Foz Côa

Ramo de Actividade Principal: Mercearia

PARTE A  - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

Vila Nova de Foz Côa é um dos concelhos mais ricos da margem Sul do Rio Douro, tendo anexas a si 17 freguesias incluídas na região vinhateira do Alto Douro. O vinhedo constitui uma cultura importante e em expansão existindo neste momento 3 companhias de viticultores: Foz Côa; Vale da Teja e Freixo de Numão. Esta actividade económica não é dominante, fazendo-lhe concorrência a produção de azeite e amêndoa que atingem uma grande qualidade.

Localizada a 7 quilómetros de Vila Nova de Foz Côa encontramos a povoação de Muxagata inserida numa das falas da serra de . É uma povoação com claros indícios medievais, cujas casas foram construídas em xisto e as ruas empedradas, acompanhando o declive da aldeia. Apesar de actualmente se encontrar descaracterizada arquitectonicamente, dada a frequência de novas construções, é possuidora de uma vasto Património de Arquitectura Civil e Religiosa.

A povoação de Muxagata perdeu o foral para Vila Nova de Foz Côa em 1836 tendo sido anexada a esta. A povoação está dividida em 5 anexos : Vila, Alcaria, Castelo, Eira velha e Cabeceiro, sendo esta divisão feita consoante elementos caracterizadores desses lugares.

O seu desenvolvimento passou pela dedicação do povo à agricultura cujo solo, dado estar inserido em terra quente, foi sempre bastante fértil.

Actualmente, as principais actividades económicas da aldeia é a cultura da amendoeira, da oliveira, vinho, cereal e alguns produtos hortícolas. A proximidade existente com Espanha não permite o escoamento dos produtos agrícolas pois a concorrência é muito forte estando cada vez menos pessoas a dedicar-se a este sector de actividade.

A emigração provocou na povoação um processo de desertificação encontrando-se um grande número de casas abandonadas. Actualmente, os jovens da aldeia são poucos, refugiando-se em grandes centros urbanos onde encontram um modo de vida melhor. Cada vez menos a aldeia é visitada por aqueles que um dia a deixaram, sendo a população actual de idade avançada. Os poucos casais jovens e crianças existentes a residir na povoação, pertencem a uma comunidade cigana ali instalada que vive sobretudo do Rendimento Mínimo Garantido e da época das colheitas.

A aldeia foi tornada um dos pontos de recepção da visita às gravuras rupestres encontradas, através da visita à Ribeira de Piscos, não tendo, no entanto, trazido qualquer desenvolvimento adicional, uma vez que os turistas que se deslocam a Muxagata não visitam a aldeia, limitando-se a observar as gravuras conduzidos pelos guias do Parque. A expectativa criada em torno das gravuras sobre o desenvolvimento turístico que trariam à região não é visível, uma vez que essa procura é praticamente nula em todo o concelho de Vila Nova de Foz Côa e em especial Muxagata .

PARTE B  - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento ?

12 anos

História (muito resumida) do estabelecimento

Esteve 20 anos emigrada na Alemanha. Quando regressou, cansada da vida de emigrante, voltou para a aldeia do seu marido que sonhava em instalar-se na sua aldeia natal. Não pertencente a nenhuma familia de negociantes, e sem nunca ter trabalhado no ramo, lembrou-se de na parte inferior da casa onde habita criar um espaço dedicado ao comércio. Assim nasceu o seu estabelecimento comercial. Na altura que abriu existiam mais pessoas na aldeia, assim como existiam mais estabelecimentos iguis ao seu, mas resolveu arriscar, até porque tinha que fazer alguma coisa para ganhar a vida e «abrindo uma mercearia pelo menos à fome não morriamos».

Regime de propriedade

Próprio

N.° de Colaboradores

A própria

Produtos disponíveis

· Produtos alimentares distribuidores por cadeias de distribuição

· Têxteis, Confecção, Calçado

· Perfumaria, Drogaria, outros farmacêuticos

· Artigos lar

Quais as principais carências sentidas pelo entrevistador ?

Existe uma gama de artigos diversificada para a procura existente. Não senti carências em termos de produtos, até porque tudo o que as pessoas procuravam, durante o espaço de tempo que permaneci no estabelecimento, encontravam. 

Serviços Disponíveis (públicos e privados)

Nenhuns

Algumas funções específicas (especializações) de venda de bens e serviços ?

É o único estabelecimento da aldeia que vende enchidos.

Equipamento de apoio existente

· Caixa registadora

· Sistema de refrigeração – arcas congeladoras, vitrine

· Ventoinha

· Balança electrónica

Volume de Vendas (1998)

Não sabe

Estratégia Base do Estabelecimento

Venda a crédito (inevitável)

Clientes-tipo

População residente (todo o tipo)

Objectivos de Médio-Longo Prazo

Não tem objectivos – apenas manter o estabelecimento durante mais alguns anos. 

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

· Localização do estabelecimento

· Proximidade do centro 

· Gama de produtos comercializados

· Diversidade

· Tratamento do cliente

· Atendimento

· Preços

Abastecimento/ Renovação de stocks (regularidade, preços, condições)

O abastecimento é dividido por produtos : o abastecimento dos produtos frescos é semanal e vêem trazê-los ao estabelecimento, encomendando primeiro ao vendedor ; nos restantes produtos o abastecimento é semanal e vai fazer as compras a grandes centros de distribuição.

As condições de pagamento, são normalmente a prazo.

Efectua-se distribuição local? Custos?

Faz distribuição a pessoas idosas que não se podem deslocar com grandes pesos, não existindo qualquer acréscimo de custos.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

Sente muito, nos produtos de mercearia de um modo geral. As grandes superfícies de Trancoso e de Celorico da Beira para os produtos alimentares e o mercado semanal em Vila Nova de Foz Côa para os produtos mais frescos. As pessoas que têm transporte deslocam-se ao fim de semana, a passeio para comprarem neste comércio. A si recorrem para as «faltas» que tenham.

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)


[image: image7.wmf]Produto/ Serviço

Custo

1

Pão caseiro ("alentejano")

120$00

2

Paposecos ("muletes")

10$00

3

Garrafa água (1,5 Lt.)

100$00

4

Arroz (Kg.)

180$00

5

Detergente XAU (2,5 Kg.)

550$00

6

Garrafa de azeite 1,5º - Sua Alteza (Lt.)

760$00

7

Pacote manteiga (250 g.)

330$00

8

Papel higiénico (4 rolos)

215$00

9

Massa

115$00

10

Sumo (1,5 Lt.)

230$00


Principais problemas do estabelecimento

Os clientes demoram muito tempo a pagar, a venda a crédito é inevitável. A única forma de receber é trocar o cheque do rendimento mínimo que grande parte dos seus clientes, sobretudo de etnia cigana, recebe em troca dos produtos comprados durante o mês.

Situação da Empresa (Opinião actual)

Razoável

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Tem projectos de investimentos/ acções previstas?

Não tem projectos de investimento previstos.

PARTE C  - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO (E SEUS COLABORADORES)

Vive na povoação?

Sim

Idade

53 anos

Formação

4a classe

Quando se instalou no ramo?

12 anos

Ramos/ sectores anteriores de trabalho

Fábrica de têxteis

Empresa metalúrgica – controle dos pistões dos camiões

Emigração anterior?

Sim – Alemanha – 20 anos

Outras actividades actuais que faz?

Apenas o estabelecimento comercial

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Após voltar da Alemanha para a terra natal do seu marido, como não tinha nada para fazer resolveu abrir o negócio de mercearia, pois pelo menos assim tinham sempre o que comer.

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?

Neste momento, está cansada pois os clientes pagam muito mal.

Apoio familiar e questões de sucessão

O marido ajuda pontualmente. As filhas encontram-se a estudar e a trabalhar em Lisboa.

Qual a importância da sua actividade para a povoação, no seu entender?

Importante pois ajuda muita gente, “mato fome a muitos”. Quando não têm dinheiro, vão ao estabelecimento. Existe uma forte comunidade cigana na aldeia, que vive sobretudo de roubos, sendo por isso muito violenta. 

A sua mercearia evita que muitas destas pessoas passem fome, assumindo importância por isso. Sendo uma das duas mercearias existentes faz com que aqueles que não se podem deslocar tenham onde se abastecer.

PARTE D  - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?

Tende a enfraquecer, pois cada vez existe menos pessoas a permanecerem na povoação.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Sim “os pobres consomem mais que os ricos” , exigem tudo o que vêm na televisão, e aborrecem-se se não encontrarem os produtos na mercearia.

Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento)de bens e serviços?

Passou a adquirir os produtos com maior procura.

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

O comércio tradicional não tem tido uma evolução muito grande pois o comércio moderno (entenda-se grandes superfícies) tem abalado muito a própria estrutura dos estabelecimentos tradicionais. A prova disso é que cada vez fecham mais pequenas lojas.

Pontos fracos, Ameaças para a sua actividade

A própria clientela à qual vende fiado

A constante insegurança de serem roubados

Pontos Fortes, Oportunidades para a sua actividade

As épocas festivas, são as únicas  alturas onde vale a pena ter o negócio

O que pensa do futuro da povoação? O que mais falta na Povoação, para que esta se revitalize?

O futuro da população começa a estar comprometido pois cada vez existem mais pessoas a abandonarem a povoação e a procurarem grandes centros que lhes possam proporcionar emprego estável. O que mais falta na povoação seria algum tipo de industria que fizesse com que as pessoas não quisessem sair daqui, e que inclusivamente trouxessem pessoas mais jovens para a povoação. 

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Apenas o facto de Muxagata ser um dos pontos de recepção da visita às gravuras rupestres. No entanto as pessoas que aqui se deslocam para verem as gravuras não passeiam pela povoação e muito menos fazem compras lá.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

Um posto de correios onde possam pagar a água, luz e telefone sem terem que se deslocar a Vila Nova de Foz Côa.

Policiamento, pois a povoação é muito insegura dada a presença da comunidade cigana ali residente.

Saneamento básico

Um médico que se deslocasse à povoação.

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

Através da criação de sistemas de apoio que possam suprimir estas carências: criação de rede de esgotos; deslocação de um médico, pelo menos uma vez por semana; colocação num dos estabelecimentos comerciais existentes de sistemas de pagamento de serviços (água, luz, telefone).

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação

A crescente desertificação. Existem já bastantes casas abandonadas. A violência existentes através da comunidade cigana ali instalada. A falta de crianças, necessárias à revitalização de uma povoação.

Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação

O ser um centro de recepção para a visita às gravuras rupestres

Ter plantações de amendoeiras que dão emprego a bastantes pessoas na altura da sua colheita.

Alguns vestígios arqueológicos


CONCELHO DE MOIMENTA DA BEIRA

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOACÕES

Identificação: Sidónio Clemêncio da Silva

Morada: Alvite – Concelho de Moimenta da Beira

Ramo de Actividade Principal: Café – Restaurante – Venda de combustíveis

PARTE A  - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

O concelho de Moimenta da Beira localiza-se na região da Beira Alta, numa região aplanada limitada a Sudoeste pelo Rio Vouga, a Ocidente pelo Maciço da Gralheira e pela Serra de Montemuro, a Norte pelo vale do Douro e a Oriente pelo Vale do Távora. Constituído por 20 freguesias, é um concelho essencialmente agrícola, estando parte do território afecto ao uso florestal, apesar da devastação dos últimos anos causada pelos incêndios.

Situada no altiplano da Serra da Nave, está localizada a povoação de Alvite, uma das freguesias do concelho de Moimenta da Beira, sendo considerada a mais abastada. Distando 9 quilómetros da sede de freguesia, encontramos uma população que pelo seu espirito empreendedor inverteu a tendência de desertificação de grande parte das aldeias da região. Em 1991 a povoação de Alvite registou no recenseamento efectuado 1202 habitantes, tendo o seu número crescido nos últimos anos.

Em termos de equipamento de apoio possui : escola primária, escola de extensão educativa, junta de freguesia, jardim infantil, campo para pequenos jogos e cemitério. Ao nível do comércio e serviços tem 5 mercearias/ minimercado; 5 tabernas; 3 cafés/ pastelaria; 2 lojas de materiais de construção/ferragens; 1 talho; 1 padaria; 1 bomba de gasolina; 1 serralharia e 1 taxi.

O povo alvitano tem protagonizado um desenvolvimento ímpar no concelho e sobretudo na freguesia. As principais actividades económicas são a agricultura, através da produção de leite – Alvite produz cerca de 20.000 litros leite/dia, sendo o principal fornecedor da zona de Ferreira de Aves, Aguiar da Beira, Lamego e da empresa Lacticoop -; e o mercado ambulante de têxteis protagonizado pela população de etnia cigana.

Com uma população jovem cujo nível de formação cada vez é mais elevado – existe neste momento, cerca de 100 jovens a frequentar o ensino universitário – está a investir em formação profissional na área da agricultura. É uma povoação que tem sabido aproveitar os seus recursos  naturais para se desenvolver, levando a que as pessoas queiram continuar a residir nela trabalhando cada vez para o seu maior desenvolvimento.

PARTE B  - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

No actual sitio e da forma como está existe há 1 ano, no entanto há 17 anos que tinha o estabelecimento noutro local.

História (muito resumida) do estabelecimento

Residindo na povoação e atento à sua evolução e crescentes necessidades desta o entrevistado tem, nos últimos anos, ampliado o seu negócio por forma a responder à procura de novos bens e serviços por parte da população. O que começou como uma simples taberna, é actualmente o maior e mais frequentado café da povoação de Alvite. Sendo bastante conhecido na freguesia, da qual é seu Presidente, tem apostado na diversificação da oferta expressa nas refeições diárias que serve, e na recente venda de combustíveis que tem impulsionado todo o restante negócio de restauração, uma vez que as pessoas que param  para se abastecer acabam por entrar no seu café.

Regime de propriedade

Próprio

N.° de Colaboradores

3 pessoas – o próprio, a esposa e um funcionário

Produtos disponíveis

· Produtos alimentares locais

· Produtos alimentares distribuidores por cadeias de distribuição

· Combustíveis

Quais as principais carências sentidas pelo entrevistador?

Em termos de produtos penso terem todos aqueles indispensáveis ao bom funcionamento do estabelecimento.

Serviços Disponíveis (públicos e privados)

· Telefone (privado)

· Máquinas de Jogos

· Apoio à coordenação a actividades locais (apoio nas festas)

· Venda de Combustíveis

Algumas funções específicas (especializações) de venda de bens e serviços?

Sim, é o único na freguesia que vende combustíveis, destacando o mais procurado – o gasóleo agrícola.

Equipamento de apoio existente

Café com equipamento moderno:

· Sistema de refrigeração

· Máquina de café

· Máquina de imperial

· Caixa registadora

· Sistema de Multibanco

· Aparelhagem HI-FI

Volume de Vendas (1998)

Cerca de 75 000 contos  (inclui venda de combustíveis)

Estratégia Base do Estabelecimento

Aposta na qualidade dos produtos que vende, especialmente do café, uma vez que os seus clientes o exigem.

Serviço de café e de restaurante

Clientes-tipo

Todo o tipo de cliente no café e nos combustíveis ;

Na parte de restaurante são seus clientes, os trabalhadores de obras de construção civil espalhados por toda a freguesia e os formadores e formandos dos sucessivos cursos de formação profissional existentes na freguesia

Objectivos de Médio-Longo Prazo

Alargar a área do restaurante por forma a servir casamentos e baptizados, assim como criar uma sala de reuniões

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

· Localização do estabelecimento

· Proximidade do centro

· Decoração/ Apresentação Interna

· Gama de produtos comercializados

· Qualidade

· Tratamento do cliente

· Atendimento

· O facto da freguesia estar a crescer e ter um nível de vida acima da média

Abastecimento/ Renovação de stocks (regularidade, preços, condições)

Diariamente nos produtos de café e restaurante, uma vez que são diversos. Aqui as condições de pagamento são a pronto beneficiando de descontos.

Nos combustíveis abastece-se semanalmente, pagando igualmente, semanalmente.

Efectua-se distribuição local? Custos?

No restaurante serve refeições para fora apesar das pessoas irem ao local buscar; nos combustíveis fornece sobretudo o gasóleo agrícola indo levar ao cliente sempre que as quantidades o justificarem. 

Em qualquer caso não existe acréscimo de custos.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano ? Em que medida ? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

Sente muito, principalmente nos combustíveis. As pessoas da aldeia, com transporte que são a maioria, abastecem-se quer em Moimenta da Beira, quer em Lamego, uma vez que nesta última cidade existe uma grande concorrência entre os preços de combustíveis praticados, atingindo-o também o seu negócio.

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)


[image: image8.wmf]Produto/ Serviço

Custo

1

Café expresso

70$00

2

Cerveja

80$00

3

Sumos

100$00

4

Água (25 cl.)

80$00

5

Sandes mista

200$00

6

Prato do dia (bebida + refeição)

700$00

7

Doce caseiro (dose)

200$00

8

Copo vinho

40$00

9

Chá

90$00

10

Galão com café puro

130$00


Principais problemas do estabelecimento

Falta de profissionais qualificados para trabalharem na parte do restaurante

Situação da Empresa (Opinião actual)

Muito Boa

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Tem projectos de investimentos/ acções previstas?

Sim, no que diz respeito ao pessoal a contratar

· Contratação permanente

PARTE C  - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO (E SEUS COLABORADORES)

Vive na povoação?

Sim

Idade

36 anos

Formação

9° ano

Quando se instalou no ramo?

17 anos

Ramos/ sectores anteriores de trabalho

Sempre trabalhou neste ramo - hotelaria

Emigração anterior?

Não

Outras actividades actuais que faz?

· Presidente da Junta de Freguesia de Alvite

· Sócio fundador da Associação Gente da Nave

· Tem um estabelecimento de materiais de construção

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Tendo-se interessado desde cedo pelo ramo da hotelaria, conseguiu com uma pequena herança recebida, abrir uma pequena taberna a qual tem vindo a desenvolver ao longo dos anos, acompanhando a própria evolução da povoação que tem vindo a crescer bastante. A clientela, sendo na sua maioria de etnia cigana dedicada ao comércio ambulante de têxteis, tem sido a principal impulsionadora do desenvolvimento do próprio estabelecimento pela exigência que têm em serem bem servidos. Um outro motivo que o fez enveredar por este tipo de actividade é o facto de que o faz contactar com todo o tipo de pessoas.

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?

Gosta do que faz. Trabalhar no comércio é a escolha que fez desde muito cedo, e até ao dia de hoje não se arrependeu.

Apoio familiar e questões de sucessão

Esposa ajuda-o na parte de restaurante.

Qual a importância da sua actividade para a povoação, no seu entender?

É muito importante dado que é uma povoação em crescimento que começa a ter serviços que satisfaçam as suas exigências, como é o caso do seu estabelecimento. O facto de poderem abastecerem-se de combustíveis na povoação é outro factor extremamente importante para a povoação. O reconhecimento desta em relação ao trabalho que tem desempenhado, expressou-se aquando da sua eleição para Presidente da Junta de Freguesia.

PARTE D  - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?

Está optimista, por isso investiu no seu alargamento há cerca de um ano e continua a pensar em investir a longo prazo.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Sim, as pessoas tornaram-se mais exigentes no que consomem e, sobretudo no modo como são servidos.

No que diz respeito ás refeições que serve, quer no próprio estabelecimento, quer para levarem para casa é um serviço que tem tido bastante sucesso, pois os clientes são cada vez mais.

Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento)de bens e serviços?

Sim, para corresponder á procura de alguns produtos teve que mudar as suas compras. No caso do lote de café teve que mudar para o melhor (consequentemente o mais caro) da marca que representa.


Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

O comércio tradicional tem sofrido nos últimos anos bastantes problemas que se têm agravado com a implantação das grandes superfícies. A não aposta na modernização por parte dos comerciantes mais idosos leva a que a qualidade do comércio tradicional diminua. Deverá existir um maior apoio àqueles que pretendem modernizar os seus estabelecimentos por forma a propiciarem uma oferta mais qualificada.

Pontos fracos, Ameaças para a sua actividade

Concorrência que poderá surgir pelo franco desenvolvimento que a povoação tem sentido nos últimos anos.

Pontos Fortes, Oportunidades para a sua actividade

Ser único a oferecer o serviço (combustíveis) na povoação;

Os preços praticados são baixos em relação à região;

Bom atendimento;

Ser conhecido por todos.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais falta na Povoação, para que esta se revitalize?

A povoação está a crescer, sinal disso é o aumento da população que se tem sentido sobretudo nos últimos 15 anos. Por ser uma povoação relativamente recente, tem-se desenvolvido em torno de actividades que começam, agora, a suscitar a curiosidade dos mais jovens, através dos cursos de formação profissional que têm existido, pois são actividades rentáveis, que aliás têm contribuído para que esta povoação seja a mais rica da região.

A qualificação dos recursos humanos é a grande aposta para que a povoação cresça com estruturas fortes.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Sim, a venda de combustíveis por si protagonizada, a criação de associações desportivas e culturais de dinamização da povoação, a implantação de um Banco na povoação com o serviço de multibanco.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

Existe falta de alguns serviços essenciais à população, tais como cuidados permanentes de saúde a prestar aos residentes na povoação. Os acessos são o que mais o preocupa pois sendo um dos principais centros de produção de leite da região, a acessibilidade é má, especialmente para os camiões cisterna que vêm buscar o leite ao centro de ordenha.

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

No que diz respeito à acessibilidade necessitariam de obras a realizar pela Câmara Municipal de Moimenta da Beira, permitindo desse modo um melhor escoamento dos produtos produzidos na povoação;

As restantes carências passariam pela criação de uma extensão do Centro de Saúde garantindo dessa forma a prestação de cuidados básicos de saúde.

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação

Não sente grandes ameaças, atendendo á evolução da própria povoação.

Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação

A crescente produção de leite que serve a região inteira;

A formação profissional que tem sido feita, e que continuará a ser feita em áreas ligadas à agricultura; 

O crescimento populacional que se tem sentido nos últimos anos;

A qualificação dos recursos humanos pelo facto dos jovens da povoação saírem para estudarem e voltarem para aplicar o que estudaram.


CONCELHO DE S.PEDRO DO SUL

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOACÕES

Identificação: Serafim Pinto Ferreira

Morada: Oliveira de Sul

Ramo de Actividade Principal: Mercearia a retalho e outros géneros alimentícios

PARTE A  - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

Pertencente ao concelho de S. Pedro de Sul, freguesia de Sul, distrito e diocese de Viseu, Oliveira de Sul surge-nos num dos caminhos para a Serra de S. Macário. Esta, parte integrante do Maciço da Gralheira, com 1053 metros de altitude é constituída por vários montes, entre os quais o Monte de S. Macário que se situa nos confins das freguesias de Sul e S. Martinho das Moitas. Neste monte, anualmente, no último Domingo do mês de Julho, pressiste a lenda de S.Macário que faz com que centenas de pessoas subam a serra em devoção ao Santo. Sendo das romarias mais antigas da região, o caminho percorrido pelos romeiros é feito passando pela freguesia de Sul e pela povoação de Oliveira de Sul.

A freguesia de Sul é uma das 19 freguesias que constituem o concelho de S. Pedro do Sul, contando com 14 povoações ricas em lendas, história e monumentos. Distando 8 quilómetros do concelho, esta freguesia situa-se próxima da nascente do Rio Sul, afluente do Rio Vouga e ocupa uma área de 4 748 hectares. 

A principal actividade económica da freguesia de Sul é a agricultura, avicultura, extracção e transformação de madeira e outras, sendo que a povoação de Oliveira de Sul subsiste à base da agricultura, na sua maioria milho, batata e vinhas (encontramo-nos na região do Dão-Lafões que é muito conhecida pelo seu vinho). Existem na povoação 2 estabelecimentos comerciais (por sinal,  do mesmo ramo – mercearia e café), e uma bomba de gasolina com serviço de café recentemente construída, que tem sido muito útil a toda a freguesia de Sul que não tem assim que deslocar-se à sede de concelho para se abastecer.

Em termos culturais, Oliveira de Sul possui um Rancho Infantil, que é de bastante interesse uma vez que sendo a população maioritariamente idosa, dá ás poucas crianças ali existentes e das povoações circundantes uma forma de ocuparem o seu tempo. 


A migração de parte da população para grandes centros, sobretudo para Lisboa, faz-se sentir quando deparamos com muitas das casas desabitadas, e em mau estado de conservação. Esta migração tem contribuído para a crescente desertificação desta povoação que vê o seu futuro comprometido em termos da sua revitalização.

Nesta povoação reside o Presidente da Junta de Freguesia de Sul que é simultaneamente proprietário de uma mercearia, a qual foi alvo da presente monografia.

PARTE B  - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento ?

Este estabelecimento existe à cerca de 70 anos, tendo conhecido dois locais. 

História (muito resumida) do estabelecimento

É um estabelecimento que tem pertencido desde a sua criação à mesma família, sendo datado do principio deste século. Manteve sempre a sua traça original, tendo mudado uma única vez de local, consequência da vontade de expansão dos seus donos. É um negócio que sempre foi familiar nunca empregando ninguém que não fosse da família. O conservadorismo dos proprietários leva a que actualmente os móveis sejam ainda os do inicio da actividade, apesar de estarem em relativo estado de conservação. 

Tendo sido criado neste estabelecimento comercial, juntamente com o seu padrinho (na altura o proprietário), o Sr. Serafim ganhou gosto pela actividade, tendo após herdar o negócio, à cerca de 7 anos atrás, diversificado os produtos que vende, adaptando-se assim à evolução consumista dos seus clientes.

Regime de propriedade

Próprio

N.° de Colaboradores

2 – O próprio e a esposa

Produtos disponíveis

· Produtos alimentares locais

· Produtos alimentares distribuidores por cadeias de distribuição

· Drogaria

· Artigos lar

· Utensílios e Ferramentas

· Artigos para o campo (sementes, adubo, etc.)

Principais carências sentidas pelo entrevistador

Nenhuma em particular, apenas o facto do estabelecimento ser bastante antigo, sem qualquer renovação de mobiliário.

Serviços Disponíveis (públicos e privados)

· Telefone público

· Correios e Serviços Postais

Algumas funções específicas (especializações) de venda de bens e serviços 

Não existe especialização de venda de produtos

Equipamento de apoio existente 

· Balança electrónica

· Computador 

· Sistema de refrigeração dos produtos 

Volume de Vendas (1998)

22 000 contos – a expectativa em relação a este ano é de diminuição

Estratégia Base do Estabelecimento

O facto da população ser maioritariamente idosa e a casa a mais antiga da povoação, as pessoas consomem no seu estabelecimento comercial. 

Ter alguma diversidade de produtos, levando a que as pessoas encontrem o que procuram no seu estabelecimento.

Clientes-tipo

Pessoas da povoação, sobretudo as mais idosas

Objectivos de Médio-Longo Prazo

Manter o negócio apenas até aos seus filhos estarem formados, reformando-se em seguida.

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

· Localização do estabelecimento 

· Proximidade da estrada principal que conduz à freguesia de Sul

· Gama de produtos comercializados

· Diversidade

· Tratamento do cliente

· Atendimento

· Antiguidade do estabelecimento comercial

Abastecimento/ Renovação de stocks(regularidade, preços, condições)

Abastece-se 2/3 vezes por semana ou no mercado de S.Pedro do Sul, ou em centros de distribuição – em S.Pedro do Sul (Grula) e em Viseu (Recheio)

Os produtos adquiridos são pagos de imediato pois « compensa em termos de preços – desconto). Tem apenas duas firmas a quem paga mensalmente – o padeiro e as tintas Robbilac.

Efectua-se distribuição local ? Custos ?

Faz quando lhe é pedido. Geralmente são encomendas feitas por telefone , na sua maioria de géneros alimentícios, ou por pessoas idosas ou que não tenham transporte. Não existe qualquer acréscimo de custos.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano ? Em que medida ? Para que 

produtos, mais especificamente ? Que clientes ?

Sente-se a concorrência, sobretudo nos produtos de mercearia, pois a generalidade das pessoas que tem transporte vai « passear » aos fins de semana aos grandes centros da região que se encontram sempre abertos. Também as pessoas que trabalham em S.Pedro do Sul, sobretudo nas termas, abastecem-se na sede de concelho, servindo a mercearia da povoação apenas para as « faltas ».

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)


[image: image9.wmf]Produto/ Serviço

Custo

1

Leite (Lt.)

125$00

2

Telefone (impulso)

15$00

3

Açucar (Kg.)

200$00

4

Tinta Robbialac esmalte (Lt.)

2317$00

5

Azeite Gallo 1,5º (Lt.)

750$00

6

Detergente XAU (2,5 Kg.)

545$00

7

Atum Bom Petisco (Lata pequena)

175$00

8

Garrafa água Luso (1,5 Lt.)

90$00

9

Manteiga primor (125 g.)

135$00

10

Arroz Malandrinho (Kg.)

170$00


Principais problemas do estabelecimento

Os problemas que sente prendem-se apenas com a concorrência do comércio urbano – grandes centros.

Situação da Empresa (Opinião actual)

Boa

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Tem projectos de investimentos/ acções previstas ?

Não tem qualquer projecto de investimento pois está à espera que os seus filhos se formem para se reformar do negócio.

PARTE C  - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO (E SEUS COLABORADORES)

Vive na povoação?

Sim

Idade

48 anos

Formação

Segundo grau – 2a classe

Quando se instalou no ramo?

Há 7 anos instalou-se por conta própria após herdar o negócio. Trabalhava nele desde os 10 anos de idade.

Ramos/ sectores anteriores de trabalho

Nunca trabalhou noutro ramo

Emigração anterior?

Não

Outras actividades actuais que faz?

Presidente da Junta de Freguesia de Sul

O que o levou a enveredar por esta actividade?

O facto de sempre ter trabalhado no ramo, e ter herdado o negócio. Sendo o único ofício que aprendeu continuou nele, pois conhece toda a clientela.

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?

Neste momento está cansado da actividade, mas “antigamente gostava daquele negócio pois lidava com toda a gente e assim conheci-as”.

Apoio familiar e questões de sucessão

A sua esposa ajuda-o na actividade. Em termos de sucessão, os seus filhos não pretendem seguir o negócio estando inclusive a estudar e a trabalhar fora região.

Qual a importância da sua actividade para a povoação, no seu entender?

É importante, pois “é já um hábito as pessoas virem aqui”, a variedade de produtos que põe à disposição do consumidor leva a que caso fechasse “ as pessoas ficavam à nora”. 

PARTE D  - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?

Está limitado, pois pensa reformar-se brevemente.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Existiram alterações, sobretudo no que diz respeito às marcas dos produtos que as pessoas vêm ser publicitadas na televisão.

Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento) de bens e serviços?

Sim, para corresponder aos pedidos feitos pelos clientes tem que haver uma constante actualização, sobretudo nos produtos alimentares. “Se não tiver o produto quando me pedem, à segunda vez já o tenho”.

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

Tem tido uma evolução negativa com tendência para piorar este tipo de comércio. Esta situação deve-se á abertura de grandes superfícies que para as pessoas das aldeias se tornaram um circuito de passeio ao fim de semana (“para as pessoas da aldeia é uma festa comprar lá). Por outro lado a acessibilidade em termos de preços do comércio dito moderno faz com que as pessoas cada vez menos compram no pequeno comércio tradicional.

Pontos fracos, Ameaças para a sua actividade

· O comércio moderno

· As pessoas da povoação irem embora para os grandes centros

Pontos Fortes, Oportunidades para a sua actividade

· O habito das pessoas comprarem no seu estabelecimento, sobretudo as pessoas idosas

· A variedade de produtos de que dispõe

O que pensa do futuro da povoação? O que mais falta na Povoação, para que esta se revitalize?

A povoação está num processo de desertificação muito rápido, devido ao envelhecimento generalizado da população. Os mais novos têm procurado os centros urbanos de modo a realizarem-se profissionalmente e terem uma vida melhor. As habitações encontram-se degradadas de vendo os seus proprietários recuperá-las.

De modo a revitalizar-se, deveriam ser criados sistemas de apoio que desenvolvessem esta região, quer fosse para a agricultura, mas sobretudo criar condições para a instalação de industria na região. Assim as pessoas teriam um motivo para voltarem a residir na aldeia não a deixando morrer.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Sim, a instalação de um posto de abastecimento de combustíveis com café.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

A população está servida por aquilo que necessita não notando grandes carências de nenhum tipo de bens e serviços. 

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação

Migração da população para centros urbanos

Envelhecimento da aldeia - desertificação

Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação

Poderia recuperar-se as casas abandonadas e dedicar-se ao turismo e lazer.

CONCELHO DA COVILHÃ

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOAÇÕES

Identificação: João Luís de Brito

Morada: Alvoco da Serra - Seia

Ramo  de actividade principal: Mercearia

PARTE A - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

A aldeia e freguesia do Alvoco da Serra pertence ao concelho de Seia.

A sua estrutura demográfica é composta por um efectivo de 334 habitantes, sendo o índice de envelhecimento populacional elevado.

A distribuição da população por sectores de actividade económica indica o predomínio do sector primário, numa produção que visa a auto-subsistência.

O seu comércio de bens incide, basicamente, na área alimentar e da restauração e bebidas, existem duas Mercearias, um Café e um Bar – Café. No ramo da Hotelaria estão em funcionamento duas Pousadas.

No que concerne aos equipamentos existentes encontramos uma Escola do Primeiro Ciclo do Ensino Básico; uma delegação de um Posto Médico; e um Centro de Dia para a terceira idade. No campo recreativo marca presença a Associação Recreativa de Alvoco da Serra.

Os lugares de culto religioso estão representados por uma Igreja e três Capelas. Existe, igualmente, um Cemitério.

A rede de transportes é constituída por uma carreira diária que faz a ligação a Seia.

Alvoco da Serra é uma aldeia com tradição no sector da indústria têxtil. O encerramento das unidades industriais teve graves repercussões na economia local. A carência de postos de trabalho impossibilitou a fixação da população activa introduzindo alterações na sua estrutura demográfica e económica. 

A revitalização da aldeia passa pela restituição do seu dinamismo económico, criando pólos de atracção e criadores de emprego que fixem a população.

Na impossibilidade de reanimar o sector têxtil a actividade turística é o sector com maior potencialidade na região. 

PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História do estabelecimento.

A Sra. Brito é proprietária do estabelecimento desde 1959. Chave da Cadeia, Arrecadação e Taberna foram algumas das actividades que ali tiveram lugar antes de tomar a forma de mercearia. A Sr. Brito tornou-se sua proprietária e desde logo reformulou e ampliou o estabelecimento transformando-o numa próspera mercearia. “Vendia-se 20 vezes mais do que o que se vende agora”. O estabelecimento conheceu várias feições acompanhando a evolução afecta a este tipo de negócio. No seu interior, o balcão de madeira deu lugar a uma vitrine, da mesma forma que os produtos comercializados, desde há muito, deixaram de ser as fazendas ou as ferragens para darem lugar ás mercearias. 

Regime de propriedade.

N º de colaboradores.   

Sob regime de propriedade próprio, só o Sr. Brito é que trabalha na mercearia. 
Produtos disponíveis

Na mercearia é variada a gama de produtos disponíveis. Encontramos desde produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição; aos têxteis, confecção e calçado; perfumaria e drogaria; artigos do lar; brinquedos e artigos para o campo. 

Principais carências sentidas pelo entrevistador

As condições da mercearia são precárias. O equipamento de apoio é escasso, os produtos estão aglomerados em prateleiras ou dispostos no chão da mercearia. A gama de produtos existente é reduzida e pouco diversificada em termos de qualidade. 

Serviços disponíveis

Na mercearia existe um telefone privado. Informalmente e sempre que necessário, a Sr. Brito, troca os cheques da reforma dos idosos ou de algum vizinho mais necessitado. “São favores que faço. Mas nem assim compram aqui alguma coisa”.

Algumas funções específicas de venda de bens e serviços

Neste estabelecimento não se prestam serviços específicos e as mercearias diversas são a gama de produtos predominante.

Equipamento de apoio

O equipamento de apoio disponível consta de uma vitrine, uma arca frigorífica, uma balança de pesos, uma máquina registadora e algumas prateleiras.

Volume de vendas (1998)

Evolução da facturação (1999)

O volume de vendas em 1998 foi de cerca de 1 milhão de escudos, prevendo-se que este diminua em 1999.

Estratégia - base do estabelecimento

“Só para as falhas e apontamentos é que estamos aqui”. Colmatar as carências mais básicas do consumo da população local, obter uma margem de lucro que permita manter o negócio e ajudar no sustento da família são o suporte desta actividade. 

Clientes – tipo

Os clientes deste estabelecimento são, fundamentalmente, a população mais idosa residente na aldeia do Alvoco da Serra.

Objectivos a médio –longo prazo

Assegurar um rendimento que permita a continuidade do negócio são os objectivos a médio - longo prazo. “Já não falta muito para fecharmos as portas. Quando o meu marido se reformar eu não continuo com o negócio”.

Factores críticos de sucesso

A proximidade de Seia e de Oliveira do Hospital faz com que a concorrência exercida pelas superfícies comerciais aí localizadas seja sentida com intensidade.

Localmente, a concorrência do comércio ambulante representa outra condicionante do negócio. “Vêm aí todos os dias. Vendem fruta, peixe, carne, pão, azeite…vendem de tudo para todos os gostos. É a eles que o povo compra”.

Abastecimento / renovação dos stocks

Efectua-se distribuição local? Custos?

O abastecimento de mercadorias é feito regularmente, de 15 em 15 dias, por um armazenista sito em Oliveira do Hospital. O pagamento é feito a pronto beneficiando de um desconto de 2 %.

O armazenista fornece todo o concelho, cumprindo com um circuito de vendas estabelecido pelo próprio.  

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

A aldeia do Alvoco da Serra situa-se, sensivelmente, a 30 Km de Seia e a 50 Km de Oliveira do Hospital. A relativa proximidade destes centros urbanos associado ao facto daí se localizarem  os mais variados serviços e actividades comerciais interfere com o negócio da mercearia. “As pessoas fazem 60 Km para irem comprar meia dúzia de coisas. Compram tudo fora”. Móbil de contacto com o exterior, símbolo de prestigio social ou meio de obtenção de bens e serviços específicos estes centros de comércio exercem uma forte atracção sobre a população da aldeia. “As pessoas vão para passear e para serem vistas”. O poder de atracção destes centros urbanos tem maior incidência sobre a população mais jovem, dada a sua mobilidade, e faz-se sentir em relação a todos os tipos de produtos.

Lista dos 10 produtos / serviços mais significativos para o estabelecimento

Na mercearia os produtos mais procurados são: o gás botano (1870$00); o arroz (200$00); fruta da época (220$00 Kg de pêssegos); açúcar (100$00); massa (80$00 / 0,5 Kg); sumos (150$00 / 2 l); leite (115$00); detergente para a louça (180$00); detergente para a roupa (200$00) e papel higiénico (135$00 / 2 rolos).

Problemas do estabelecimento 

A crescente desertificação da aldeia do Alvoco da Serra a par de uma população residente envelhecida e com fraco poder de compra resulta num número cada vez menor de clientes. “Nós só estamos aqui para as faltas e fiados. Não há clientes. Nós já só compramos às meias caixas de mercadoria e mesmo assim ficamos aqui com tudo, os produtos perdem a validade e acabamos por ter dos deitar fora”.

Também a concorrência local do comércio ambulante e a influência externa exercida pelas grandes superfícies comerciais são problemas com os quais o estabelecimento se depara. “O povo ou compra no comércio ambulante ou vai comprar fora. Só quando não têm dinheiro é que vêm aqui comprar fiado”.

Situação da empresa

Mediante as dificuldades que este ramo de actividade atravessa, a situação da mercearia é considerada má.

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Projectos de investimento / acções previstas

Valor estimado de investimento

Não estão previstos quaisquer investimentos ou acções de evolução

PARTE C - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

A Sra. Brito nasceu e vive na aldeia do Alvoco da Serra, tem 63 anos de idade, fez a 2ª classe da instrução primária e encontra-se neste ramo de actividade desde 1959.

Ramos / sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz

Enquanto jovem ajudou o seu pai no negócio do talho, trabalhou na lavoura e cuidou do gado. Nunca emigrou e, actualmente, a mercearia é o seu único ramo de actividade.

O que o levou a enveredar por esta actividade

Ainda muito jovem, o imperativo de encontrar um modo de subsistência, levou a Sr. Brito a enveredar por esta actividade. “Foi a minha necessidade. Quis casar…o meu marido tinha estudos, mas não sabia fazer nada, era um menino de casa. E eu tive de me adaptar ao negócio”. Apesar das dificuldades e das condições precárias de trabalho, a sua habilidade para o comércio fê-la evoluir e conquistar a clientela de toda a freguesia. “Comecei por vender no talho do meu pai. Ia de madrugada na carreira comprar a Seia e a Tortozendo para depois vender. Vendia de tudo, enxadas, canastras, peneiras, azeite, açúcar…Trocava pão, hortaliça e ovos por milho e depois vendia-o a bom preço. Dantes era assim… vendia-se muito, ganhei muito dinheiro”. Mais tarde tornou-se proprietária da mercearia negócio que mantém na actualidade. “Não havia cá nada na aldeia e eu já me tinha adaptado ao comércio. Surgiu a oportunidade de comprarmos a mercearia e fizemo-lo”.

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

“Sempre gostei do comércio. Adaptei-me muito bem. É preciso ter jeito e gosto para atender o povo. (…) Agora é que não se faz muito negócio e o estabelecimento perdeu a vida que tinha. Nem vale a pena melhorá-lo”. É desta forma que a Sr. Brito se define em termos da relação que mantém com o seu estabelecimento.

Apoio familiar e questões de sucessão

A continuidade do negócio não é equacionada. A sua única filha não demonstra qualquer interesse por este ramo de actividade. “A minha filha não gosta do comércio. Isto também não era futuro para ela”.

Qual a importância do estabelecimento para a povoação?

Para a povoação é sempre importante ter um estabelecimento ao qual se possa recorrer quando é necessário adquirir bens essenciais. “Só para as faltas e fiados é que é importante”.

 PARTE D - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do estabelecimento?

No futuro próximo não estão previstas alterações no estabelecimento. Contudo, a longo prazo perspectiva-se o seu encerramento. “Já estou a ficar cansada. Foram muitos anos de muita lide e trabalho”.  

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

A publicidade associada a uma grande diversificação da oferta de produtos no mercado constitui um factor que veio introduzir alterações nos padrões de consumo da população. “Antigamente não havia nada embalado, vendíamos o arroz, o feijão, o açúcar ao quilo. Não haviam detergentes, o que havia era sabão em barra. Era tudo muito diferente”. A procura de marcas específicas e de produtos especializados representam novos hábitos de consumo. “Agora as pessoas procuram enlatados, sumos, congelados, coisas que não haviam antigamente”.

Houve mudanças na compra, pelo estabelecimento, de bens e serviços?

Verificaram-se alterações na compra de bens e serviços de forma a acompanhar a evolução do mercado em termos de marcas e de produtos especializados. “Para não me deixar ultrapassar comprava o que as pessoas procuravam. Registava os pedidos e depois encomendava o produto”. 

Houve mudanças significativas na clientela?

A diminuição do raio de influência da mercearia introduziu alterações na clientela. Se outrora o seu limiar de mercado se estendia a toda a freguesia, actualmente concentra-se na população mais idosa residente na aldeia.

Opinião sobre a recente evolução do comércio e serviços tradicionais

A opinião partilhada é que a evolução do comércio e serviços tradicionais não tem sido significativa. “Dantes vendia-se muito mais. Havia mais estabelecimentos. Em Alvoco já fomos sete e agora só somos dois” . No entanto, refere a importância da melhoria das condições de higiene e da adopção de equipamento de apoio diversificado.

Pontos fracos. Ameaças para o estabelecimento

As condicionantes do negócio são várias. O estabelecimento depara-se com a crescente desertificação da aldeia a par de uma população envelhecida e com fraco poder de compra. Tem de fazer face à concorrência interna exercida pelo comércio ambulante, bem como à influência externa das grandes superfícies comerciais.

Pontos fortes. Oportunidades para o estabelecimento

A antiguidade do estabelecimento a par da qualidade da relação estabelecida com os clientes são os factores que mais contribuem para o seu sucesso.

O desenvolvimento económico da aldeia representaria um forte contributo para o progresso do negócio.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação para que esta se revitalize?

O futuro da povoação é encarado com pouco optimismo. A população está envelhecida e os jovens há muito que deixaram a aldeia em busca de novas oportunidades de trabalho a de uma melhor qualidade de vida.

Criar pólos dinamizadores e geradores de postos de trabalho, por forma a fixar a população mais jovem, é fundamental para a revitalização da aldeia. “Faltam aqui fábricas, empresas que segurassem a mocidade”.

O Turismo associado à indústria Hoteleira surgem como os sectores de actividade com mais viabilidade na região.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

No que diz respeito à disponibilização de bens e serviços na povoação, na última década,  iniciaram actividade duas pousadas e um café.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio / abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

O comércio de bens e serviços existente na aldeia do Alvoco da Serra apesar de escasso é considerado suficiente. A rarefacção da população residente não justifica o investimento na sua diversificação. “Não vale a pena criar aqui mais comércio. Só há cá idosos e os outros vão comprar fora. (…) Uma farmácia, um banco…fazem falta, mas a terra é muito pequena não dá para isso”.

Apenas foi referenciada a carência de investimento em sectores de actividade fundamentais para a revitalização da aldeia. 

Como podem estas carências ser ultrapassadas

Cabe à iniciativa pública e privada actuar no sentido de colmatar a carência aferida. “O que era preciso era gente dinâmica que colaborasse e que puxasse por isto”. 

Pontos fracos. Ameaças para a povoação

A carência de fontes geradoras de postos de trabalho associada à escassez de população activa, bem como a insuficiência de iniciativa e de investimento nas potencialidades endógenas da aldeia constituem fortes ameaças ao seu desenvolvimento.

Pontos fortes. Oportunidades para a povoação

O Turismo e a Hotelaria emergem como as actividades com mais potencial para dinamizar a povoação. A beleza natural, a qualidade do ambiente e a localização geográfica da aldeia, reforçadas pela afabilidade e a arte de bem receber da população local, constituem potencialidades endógenas a serem exploradas. “Estamos na serra da Estrela. Temos de apostar no Turismo”.

CONCELHO DE CASTELO BRANCO

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOAÇÕES

Identificação: Mercearia Oásis – José Santos Venâncio 

Morada: Estrada Principal – Partida –  6005 / 264 São Vicente da Beira 

Ramo de actividade principal: Mercearia

PARTE A - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

A aldeia da Partida pertence à freguesia de São Vicente da Beira e ao concelho de Castelo Branco. 

A sua estrutura demográfica é constituída por um efectivo de cerca de 300 habitantes.

A distribuição da população por sectores de actividade económica indica o predomínio do sector secundário, com especial incidência para a construção civil e indústria extractiva e  transformadora da madeira.

A sua composição económica engloba o comércio retalhista do ramo alimentar e do ramo da restauração e bebidas, respectivamente dois Minimercados, uma Mercearia e dois Cafés.

Na aldeia encontramos ainda uma Igreja, duas Capelas e um Cemitério.

A rede de transportes é constituída por uma carreira diária que faz a ligação a São Vicente da Beira e Castelo Branco.

O seu património Histórico - cultural preserva os fornos comunitários e a tipicidade das casas. 

A região da serra da Gardunha tem uma grande riqueza florestal e tradição nos sectores de actividade associados à sua exploração.

A aldeia da Partida depara-se com uma situação de retrocesso económico que apenas poderá ser colmatado com criação de emprego capaz de fixar a população activa. A indústria extractiva e transformadora da madeira a par da promoção turística da aldeia são sectores com grande potencial de desenvolvimento local.

PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História do estabelecimento

A mercearia Oásis existe desde 1986. O estabelecimento mantém a sua configuração original, verificando-se apenas algumas alterações em termos do equipamento de apoio existente. “Colocamos mais umas prateleiras, adquirimos os sistemas de frio…”. O espaço reduzido da mercearia foi sendo ocupado por equipamento até então inexistente e as prateleiras foram sendo preenchidas por produtos diversificados. “Dantes não tínhamos a quantidade e a diversidade de produtos que temos actualmente”.

Numa sala contígua ao estabelecimento funciona um café, ramo de negócio que atrai clientes e que em muito contribui para o sucesso da mercearia. 

Regime de propriedade.

N º de colaboradores.   

Sob regime de propriedade próprio, só o Sr. José e o seu filho é que trabalham na mercearia.
Produtos disponíveis

Na mercearia é variada a gama de produtos disponíveis. Desde as mercearias diversas (produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição); até aos têxteis, confecção e calçado; passando pela perfumaria, drogaria e outros farmacêuticos; artigos do lar; utensílios e ferramentas; brinquedos e algum artesanato (faiança).

Principais carências sentidas pelo entrevistador

A reduzida dimensão da mercearia não é compatível com a quantidade e diversidade de produtos e de equipamento existentes. Os produtos amontoam-se, o cliente não tem mobilidade e só com alguma sorte ou experiência é que consegue encontrar o que procura. A mercearia assume a configuração de um depósito de mercadorias pouco atractivo para quem a frequenta.

Serviços disponíveis

Neste estabelecimento existe um telefone privado. Encontram-se disponíveis os boletins do Totoloto, do Totobola e da Raspadinha, os quais depois de preenchidos e ali entregues, dentro do prazo estipulado (4ª feira), são levados e registados pelos Correios em São Vicente da Beira. Foi também celebrado um protocolo com a Câmara Municipal de Castelo Branco no sentido de terem a seu cargo a recepção dos pagamentos inerentes aos Serviços Municipalizados. Informalmente trocam cheques, vales e pagam a reforma dos mais idosos; recebem o correio e guardam a chave da casa de um vizinho ausente; estabelecem contactos com a Junta de Freguesia e disponibilizam o seu carro numa hora de aflição. “São favores que fazemos”. No que concerne ao apoio concedido às actividades locais, contribuem com produtos vários para as festas, em especial bebidas; ajudam organização das mesmas estabelecendo os contactos telefónicos necessários e concedem empréstimos quando lhes é solicitado. 

Algumas funções específicas de venda de bens e serviços

No estabelecimento do Sr. José predominam as mercearias. Em termos de serviços prestados recebem os pagamentos dos Serviços Municipalizados, disponibilizam os boletins dos jogos e encarregam-se da sua oficialização.

Equipamento de apoio existente

O equipamento de apoio existente é composto por duas vitrines de frio, sendo que uma é vertical; seis arcas congeladoras; uma balança; uma caixa registadora e expositores com várias prateleiras. 

Volume de vendas (1998)

Evolução da facturação (1999)

O volume de vendas em 1998 foi de cerca de 4 milhões de escudos, prevendo-se que este diminua em 1999. “O negócio vai muito mal”.

Estratégia – base do estabelecimento

“Esta mercearia é um amparo para a população”. Satisfazer as necessidades básicas de consumo da população local, visto que “nem sempre as pessoas podem ir comprar fora e sabem que encontram aqui o que precisam”. Obter uma margem de lucro que permita manter o negócio e a qualidade de vida familiar são o suporte desta actividade.

Por seu lado, o negócio do Café apresenta resultados satisfatórios e atrai clientela beneficiando as vendas da mercearia.

Clientes – tipo

Os clientes deste estabelecimento são, fundamentalmente, a população residente na aldeia da Partida. Contudo, em virtude da sua localização, o seu raio de influência estende-se às povoações vizinhas. “Nós estamos aqui junto à estrada e a Partida é um ponto de passagem para quem vai para Castelo Branco”. Nos meses de Verão também os emigrantes recorrem à mercearia, assim como alguma população flutuante que por ali passa. “Alguns turistas param para beber qualquer coisa no café e acabam por comprar uma ou outra mercearia”.

Objectivos a médio –longo prazo

“O negócio está muito fraco. Vamos continuar até ver”. Assim que alcançar a idade da reforma, o Sr. José pretende abandonar a actividade. “Já tenho 63 anos de idade, não tenho vida para isto”. Caberá ao seu filho, actual responsável pelo negócio, assegurar a sua continuidade, caso contrário o estabelecimento será vendido. No hiato que medeia esta tomada de decisão, os seus objectivos visam assegurar um rendimento que permita manter o negócio e garantir o sustento familiar.

Factores críticos de sucesso

A proximidade de São Vicente da Beira, de Castelo Branco e do Fundão faz com que a concorrência exercida pelas superfícies comerciais aí localizadas seja sentida com intensidade.

Localmente, a concorrência do comércio ambulante representa uma condicionante do negócio. “O comércio ambulante prejudica bastante o nosso negócio. As pessoas compram a eles a maioria das coisas que precisam”.

No que diz respeito à decoração e ao tratamento do cliente a mercearia apresenta algumas carências. “Devíamos estar mais modernizados. Investir em novas técnicas de venda”. 

Abastecimento / renovação dos stocks

Efectua-se distribuição local? Custos?

O abastecimento de mercadorias é feito regularmente, de 15 em 15 dias, pelos respectivos fornecedores de cada especialidade, sendo o pagamento feito a pronto.

Sempre que é necessário e sem qualquer custo acrescido levam as mercadorias a casa dos clientes.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

A aldeia da Partida situa-se, sensivelmente, a 10 Km de São Vicente da Beira, a 35 Km de Castelo Branco e a 25 Km do Fundão. A proximidade destes centros urbanos associado ao facto daí se localizarem  os mais variados serviços e actividades comerciais perturba o negócio da mercearia. “ As pessoas às vezes andam quilómetros só para comprar um litro de leite. Não percebem que perdem tempo e que não compensa irem comprar tão longe. Para além de acabarem sempre por comprar muito mais do que o que precisam e gastar o dobro do dinheiro”. O poder de atracção destes centros urbanos tem maior incidência sobre a população mais jovem, dada a sua mobilidade, e faz-se sentir em relação a todos os tipos de produtos. 

A concorrência acresce com o serviço de transporte oferecido por uma grande superfície comercial situada em Castelo Branco que, quinzenalmente, disponibiliza um veículo para transportar gratuitamente as pessoas até ao seu estabelecimento. “Vem aí todos os 15 dias um autocarro do hipermercado para levar as pessoas a fazerem compras.”

Lista dos 10 produtos / serviços mais significativos para o estabelecimento 

Na mercearia Oásis dos produtos disponíveis os mais procurados são: o leite (100$00); a massa (75$00); o arroz (145$00); a manteiga (99$00); a lixívia (70$00); a água mineral (55$00 1,5 l); os sumos (170$00 1,5 l); o pão de 200 g (50$00); o açúcar (205$00) e o detergente para a loiça (165$00).

Problemas do estabelecimento

A crescente desertificação da aldeia da Partida resulta num número cada vez menor de clientes. Desta forma, a escassez de clientes, a concorrência local do comércio ambulante e a influência externa exercida pelas grandes superfícies comerciais são alguns dos problemas com os quais o estabelecimento se depara.

Também o desfasamento entre o espaço da mercearia e a quantidade e diversidade de produtos nele existente é referenciado como um factor inibidor da actividade. “Fomos introduzindo cada vez mais produtos e o espaço é o mesmo”. 

Situação da empresa

Apesar das dificuldades que este ramo de actividade atravessa, a situação da mercearia é considerada razoável. 
AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Projectos de investimento / acções previstas

Valor estimado de investimento

Não estão previstos quaisquer investimentos ou acções de evolução.

PARTE C - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO

O Sr. José é o proprietário da mercearia Oásis, embora seja o seu filho Rui o actual responsável pelo estabelecimento.

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

O Sr. José nasceu e vive na aldeia da Partida, tem 63 anos de idade, fez a 4ª classe da instrução primária e instalou-se neste ramo de actividade em 1986.

Ramos / sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz

Emigrante durante 30 anos, o Sr. José foi militar, motorista, agricultor, comerciante e encarregado de uma serração. Actualmente, tem a sua horta e ajuda o seu filho no Café e Mercearia.

O que o levou a enveredar por esta actividade

Com 18 anos cumpriu o serviço militar obrigatório em terras de África onde permaneceu durante 10 anos. Em 1964 regressou a Portugal à procura de melhores condições de vida. De retorno à sua aldeia viu as suas expectativas logradas. Partiu, então, rumo a França, país onde viveu mais de 18 anos. Com a morte de sua mulher a saudade do seu país foi mais forte e o regresso inevitável. De novo a viver na aldeia da Partida e perante a necessidade de encontrar uma forma de subsistência, optou por investir na área comercial dando inicio à actividade do seu Café – Mercearia Oásis. “Eu tinha de ganhar a vida. Não havia nenhum estabelecimento de jeito cá na aldeia”.

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

Apesar de gostar do seu estabelecimento o cansaço de uma vida de trabalho é muito e faz-se notar. “Quando me reformar deixo isto. Estou cansado…é uma vida muito presa”.

Apoio familiar e questões de sucessão

Cabe ao seu filho Rui a decisão de preservar a continuidade do negócio.

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

O Rui nasceu em França e vive desde 1983 na aldeia da Partida, tem 29 anos de idade, possui a equivalência ao 12º ano de escolaridade e encontra-se neste ramo de actividade desde 1986.

Ramos / sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz. O que o levou a enveredar por esta actividade

Estudante em França regressou a Portugal com seu pai e com ele deu inicio à actividade do Café – Mercearia Oásis. “O meu pai é que me entusiasmou. Eu sempre fui um apaixonado pelas vendas, pelas relações publicas”.

Em Portugal, através do Grupo Jerónimo Martins, recebeu formação comercial. E na actualidade, efectua estudos de mercado para essa empresa. 

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

“Gosto do meu estabelecimento. Sinto-me bem no meio onde estou. Só tenho pena disto estar tão parado”. É deste modo que o Rui define a sua relação com o estabelecimento.

Quanto à preservação da continuidade do negócio, este não sabe se irá assumir tal responsabilidade. “Estou um pouco cansado disto. Não sei se vou continuar”.  

Qual a importância do estabelecimento para a povoação?

Pai e filho partilham da opinião de que o estabelecimento é importante para a povoação. “As pessoas nem têm consciência da falta que fazemos. (…) Apesar de não ser um bom negócio para nós, é importante para as pessoas”. É a nível do consumo local da população mais idosa que não tem possibilidade de se deslocar aos centros urbanos para efectuar as suas compras e como forma de colmatar os bens em falta, que a mercearia assume maior importância.

“Nós somos um posto de apoio. Procuramos resolver os problemas das pessoas”. A diversidade de serviços formal e informalmente prestados por este estabelecimento, transforma-o no principal mediador entre a população da aldeia  e o meio exterior. Frequentemente as pessoas recorrem aos serviços do estabelecimento na tentativa de superar as suas dificuldades.

PARTE D - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do estabelecimento?

No futuro perspectiva-se o encerramento e venda do estabelecimento.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

A publicidade associada a uma grande diversificação da oferta de produtos no mercado constitui um factor que veio, indubitavelmente, introduzir alterações nos padrões de consumo da população. “Antigamente as pessoas compravam as mercearias tradicionais. Agora exigem mais, querem experimentar coisas novas”. A procura de marcas específicas e de produtos especializados representam novos hábitos de consumo. “As pessoas procuram muito os produtos congelados, a lasanha, os raviolis; os enlatados; também procuram produtos mais específicos, como o queijo para salada. Há, sem dúvida, uma mudança dos hábitos alimentares”.

Houve mudanças na compra, pelo estabelecimento, de bens e serviços?

Verificaram-se alterações na compra de bens de forma a acompanhar a evolução do mercado em termos de marcas e de produtos especializados. “As pessoas exigem mais. Somos obrigados a ter sempre novidades. Temos de acompanhar as mudanças”.

Houve mudanças significativas na clientela?

Não se verificaram alterações significativas na clientela. A população residente na aldeia, os habitantes das povoações vizinhas, os emigrantes e alguns turistas no Verão são o cliente – tipo da mercearia.

Opinião sobre a recente evolução do comércio e serviços tradicionais

A opinião partilhada é que a evolução do comércio e serviços tradicionais não tem sido significativa. “O comércio não acompanha a evolução. Não faz por lutar”. No entanto, refere como inegável a melhoria das condições de higiene e a adopção de equipamento de apoio diversificado.

Pontos fracos. Ameaças para o estabelecimento

As condicionantes do negócio são várias. O estabelecimento depara-se com a crescente desertificação da aldeia a par de uma população envelhecida e com fraco poder de compra. Tem de fazer face à concorrência interna exercida pelo comércio ambulante, bem como à influência externa das grandes superfícies comerciais. Confronta-se com o espaço de loja reduzido e pouco apelativo e com a inexistência de um sistema de venda modernizado.

Pontos fortes. Oportunidades para o estabelecimento

A  diversidade de bens e serviços disponíveis e a qualidade da relação estabelecida com os clientes são os factores que mais contribuem para o sucesso do estabelecimento. “Há uma relação de confiança entre nós e os nossos clientes”.

Paralelamente, o desenvolvimento económico da aldeia também seria um contributo importante para o progresso do negócio.
O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação para que esta se revitalize?

O futuro da povoação é encarado com pouco optimismo. A população está envelhecida e os jovens há muito que deixaram a aldeia em busca de novas oportunidades de trabalho a de uma melhor qualidade de vida. “Os jovens partem todos. Não há condições para ficarem aqui”.

Criar pólos dinamizadores e geradores de postos de trabalho por forma a fixar a população mais jovem, é fundamental para a revitalização da aldeia. “Aqui não há vida activa. Não há divertimentos”. Neste âmbito, salienta-se o facto de em São Vicente da Beira estarem a ser implementados dois projectos, uma Fábrica de Águas Minerais e uma Tipografia, que poderão constituir um forte contributo para a criação de emprego e dinamização da região.

O Turismo emerge, também, como um sector de actividade com potencialidade na localidade.   

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

No que diz respeito à disponibilização de bens e serviços na povoação, na última década,  iniciaram actividade um supermercado e um café. Os acessos foram melhorados e foram criadas infra-estruturas de saneamento básico e de recolha dos resíduos sólidos.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio / abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

O comércio de bens existente na aldeia da Partida, apesar de escasso, é considerado suficiente. Somente foram referenciadas carências a nível de infra-estruturas de acolhimento e abastecimento dos veículos automóveis. “Faz aqui falta uma Bomba de Gasolina. Um bom restaurante e uma residencial”. A rarefacção da população residente não justifica o investimento numa maior diversificação do comércio.

Por seu lado, a disponibilização de serviços deveria ser reforçada. “Deveria vir à aldeia um serviço da Junta. As pessoas poderiam tratar do seu bilhete de identidade, da reforma, das coisas mais burocráticas sem terem de andar quilómetros. (…)Também seria importante a criação de um serviço de entrega dos produtos farmacêuticos”. A descentralização dos serviços emerge, assim, como uma prioridade para a aldeia. 

Como podem estas carências ser ultrapassadas

Cabe à iniciativa pública e privada juntar sinergias no sentido de colmatar as carências referidas. “O Poder Central, a Junta de Freguesia deviam ajudar a criar os serviços”.

Pontos fracos. Ameaças para a povoação

A carência de fontes geradoras de postos de trabalho associada à escassez de população activa, bem como a falta de iniciativa e de investimento nas potencialidades endógenas da aldeia constituem fortes ameaças ao seu desenvolvimento.

Pontos fortes. Oportunidades para a povoação

“A Fábrica de Águas Minerais e a Tipografia que estão a ser construídas em São Vicente da Beira podem ajudar”. A concretização destes projectos trará novas oportunidades para a região.

No entanto, é o Turismo que emerge como a actividade com mais potencial para dinamizar a povoação. A beleza natural, a qualidade do ambiente, o património arquitectónico da aldeia, reforçadas pela afabilidade e a arte de bem receber da população local, constituem potencialidades endógenas a serem exploradas. “O Turismo Habitação é uma área a investir. Estamos numa zona calma e com bom ambiente. (…) A arquitectura das casas, os lagares, os poços, os fornos públicos podem ser recuperados e integrados em rotas turísticas”.


CONCELHO DO SABUGAL

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOAÇÕES

Identificação: Ilidio Botelho Monteiro – Supermercado Lutece

Morada: Rua do Espirito Santo - Lageosa da Raia - Sabugal 

Ramo de actividade principal: Supermercado

PARTE A - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

A aldeia e freguesia da Lageosa da Raia pertence ao concelho do Sabugal.

A sua estrutura demográfica é composta por um efectivo de 215 habitantes, apresentando uma população envelhecida e a diminuir.

A distribuição da população por sectores de actividade económica indica o sector primário como o mais representativo. A construção civil ocupa grande parte da população activa que exerce actividade fora da povoação.

A sua composição económica engloba o comércio retalhista e equipamentos vários. Dentro do sector comercial existe um Minimercado, um Supermercado e um estabelecimento de Venda de Mobiliário. No ramo da restauração e bebidas existem dois Cafés.

Em termos de equipamentos públicos colectivos Hospitalares, Sociais e Lúdico - Recreativos encontram-se em funcionamento um Posto Médico, um Centro de Dia para a terceira idade e um Parque Infantil.

Os lugares de culto religioso estão representados por uma Igreja e uma Capela. Existindo, também, um Cemitério.

A rede de transportes é assegurada por uma carreira que faz a ligação ao Sabugal duas vezes por semana e com uma frequência diária em época escolar.

Situada na zona raiana, de fronteira com Espanha, a aldeia da Lageosa  tem uma longa história na prática do contrabando. A abolição das fronteiras comerciais introduziu alterações profundas na sua economia. Novas formas de subsistência foram adoptadas por forma a restaurar o equilíbrio económico da aldeia. O sector primário, numa produção que visa a auto-subsistência, o comércio retalhista e a construção civil foram as áreas de maior investimento.

Actualmente, a escassez de pólos dinamizadores e criadores de emprego na região leva à rarefacção da população activa e à consequente estagnação da economia local.

O investimento nas potencialidades endógenas da aldeia é fundamental para a sua revitalização.

PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História do estabelecimento

O Supermercado Lutece existe há 12 anos. O Sr. Ilidio planeou e projectou o estabelecimento com todo o rigor e pormenor quando ainda se encontrava emigrado em França. “Quando abri já tinha as ideias predefinidas”. Desde o seu inicio até à actualidade o estabelecimento mantém o formato original não se registando quaisquer alterações. “Tinha exactamente este equipamento, os mesmos fornecedores…”.
Regime de propriedade

N º de colaboradores

O Sr. Ilidio é o proprietário do estabelecimento. Com ele trabalham a sua esposa, a sua filha e uma funcionária, perfazendo um total de 4 colaboradores efectivos.   

Produtos disponíveis.

No supermercado é variada a gama de produtos disponíveis. Desde os enchidos da região (produtos alimentares locais), aos mais diversos produtos de mercearia (produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição), passando pelos têxteis, confecção e calçado (panos da loiça. toalhas de banho, meias de senhora, peúgas de homem, roupa interior, roupão de banho, fatos de treino, roupa para bebé, chinelos, entre outros), perfumaria e drogaria (perfumes diversos, cosméticos, anti-sépticos), artigos do lar (detergentes, faqueiros, conjuntos de loiça, panelas, alguidares, colheres de pau, etc.), utensílios e ferramentas, brinquedos, artigos para o campo, algum artesanato (trabalhos em madeira, bordados) e objectos de decoração.

Principais carências sentidas pelo entrevistador

Neste supermercado há uma correcta gestão do espaço, os produtos estão expostos de forma acessível, o cliente pode deslocar-se com facilidade, o equipamento de apoio é sofisticado e as condições de higiene bastante boas. Assim sendo, não foram detectadas quaisquer carências que justificassem referência. 

Serviços disponíveis

No supermercado existe um telefone privado. Informalmente e sempre que lhe é solicitado o Sr. Ilidio troca cheques, paga a reforma dos mais idosos, ajuda um cliente mais necessitado. “Eu entendo que estou a prestar um serviço aos meus clientes”.

Todos os anos despende de cerca de 50 mil escudos para apoiar as actividades locais. “Procuramos ajudar a manter a tradição local”. Este contributo, no entanto, tem como contrapartida a publicidade do estabelecimento nos cartazes e panfletos de divulgação dos eventos. 

Algumas funções específicas de venda de bens e serviços

Neste estabelecimento não existe especialização na venda de bens e serviços. Contudo, o pagamento dos cheques da reforma dos mais idosos já é um ritual que se repete todos os meses, sendo também de destacar o café em grão, produto que apresenta o maior volume de venda no estabelecimento, bem como a qualidade da garrafeira que é o orgulho do Sr. Ilidio. 

Equipamento de apoio existente

O equipamento de apoio existente é composto por uma vitrine; um lácteo; uma arca frigorifica de carne; uma arca frigorifica de gelados; três arcas frigorificas de apoio; uma ilha; duas caixas registadoras (uma para a moeda portuguesa outra para a espanhola); uma balança electrónica; cestos em metal para transporte das compras; cinco expositores com várias prateleiras; um telefone e um computador.

Volume de vendas (1998)

Evolução da facturação (1999)

O volume de vendas em 1998 foi de cerca de 40 milhões de escudos, prevendo-se que este se mantenha em 1999. “É um pouco elevado para um supermercado de aldeia. Mas nós temos bons clientes”.

Estratégia – base do estabelecimento

“Fidelizar clientes essa é a minha estratégia”. O Sr. Ilidio investe na qualidade e diversificação da gama de produtos comercializados, bem como na qualidade do sistema de atendimento e apoio ao cliente. “Procuro ter sempre uma atenção para com o cliente. Depois de uma boa compra ofereço uma garrafa de bom vinho, uns panos de loiça…produtos que não são aqui comercializados e que só são utilizados como oferta para os clientes”. Agradar ao cliente através de “brindes personalizados” é a principal estratégia adoptada no sentido de preservar e atrair clientela. “Digo sempre ao cliente que não é pelo valor da sua compra, mas sim por uma atenção que eu lhe quero fazer”.  

Clientes – tipo

A aldeia de Lageosa situa-se numa zona de fronteira com Espanha. A proximidade do território espanhol (cerca de 2 Km) amplia o raio de influência deste estabelecimento que abrange não só o mercado nacional como o espanhol.

Tanto em Portugal como em Espanha o seu limiar de mercado estende-se ás povoações mais próximas, sendo de referir o predomínio dos clientes de nacionalidade espanhola. “Cerca de 60% dos clientes são espanhóis”.

No que diz respeito aos clientes nacionais predomina a população residente na aldeia. Os habitantes das povoações circundantes, os emigrantes nos meses de Verão e em situações de crise (funerais) e a população flutuante que por ali passa a caminho de Espanha constituem também uma fatia importante da clientela.

Objectivos a médio – longo prazo

A população da aldeia está envelhecida e a diminuir. Perante esta realidade, não se perspectiva qualquer alteração ou aumento do volume de negócio. “Manter aquilo que tenho” é o objectivo do Sr. Ilidio.

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

A proximidade, em território nacional, do Sabugal e de Vilar Formoso e, em território espanhol, de Navasfrias e da cidade de Rodrigo faz com que a concorrência exercida pelas superfícies comerciais aí localizadas seja sentida  com alguma intensidade.

Em termos locais, a concorrência do comércio ambulante representa a condicionante mais pertinente do negócio. “Eles não cumprem as normas a que estão sujeitos. (…) É a curiosidade, a mentalidade das pessoas que as leva a comprar assim, sem quaisquer condições”.

Abastecimento / renovação dos stocks

Efectua-se distribuição local? Custos?

O abastecimento de mercadorias é feito com regularidade, semanal e quinzenalmente, através de uma vasta rede de fornecedores nacionais. “Depende dos produtos, mas posso-lhe dizer que tenho para mais de 50 fornecedores”. A gama de produtos espanhóis comercializada é seleccionada e adquirida directamente em armazéns da especialidade. “Os produtos espanhóis sou eu que os escolho pessoalmente. São todos produtos de qualidade”.
O Sr. Ilidio paga a pronto usufruindo dos benefícios que dai advêm. Quanto aos preços, esses são variados e dependem do tipo de produto, podendo a margem de lucro dos fornecedores variar entre os 2 % e os 35 %.

A distribuição local é feita de acordo com um circuito de vendas criado pelos próprios fornecedores sendo acrescida de um custo na ordem dos 2% a 5 %.

Por seu lado, sempre que é necessário e sem qualquer custo acrescido, o Sr. Ilidio leva as mercadorias a casa dos clientes.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

A aldeia da Lageosa situa-se, sensivelmente, a 32 Km do Sabugal e a 36 Km da cidade de Vilar Formoso. No que diz respeito ao território espanhol, esta encontra-se a cerca de 6 Km de Navasfrias e a 44 Km da cidade de Rodrigo. A proximidade destes centros urbanos associado ao facto daí se localizarem  os mais variados serviços e actividades comerciais interfere com o negócio do Supermercado. “As pessoas vão lá comprar o que precisam e o que não precisam”. São múltiplas as motivações que levam as pessoas a deslocarem-se a estes centros para efectuarem as suas compras. Segundo o Sr. Ilidio, “são a curiosidade e o factor passeio” que desencadeiam esta movimentação. “As pessoas têm de justificar a sua saída, o seu passeio”. Móbil de contacto com o exterior, este aumenta de proporção com a chegada dos emigrantes. “Os emigrantes têm muito o costume de levar os seus familiares e os vizinhos a passear acabando por todos fazerem as compras fora”.

São alguns os efeitos perversos da localização privilegiada desta aldeia. Se por um lado, favorece o negócio do Supermercado visto abranger dois nichos de mercado distintos (português e espanhol), por outro facilita o acesso e oferece um maior número de possibilidades para a aquisição de bens e serviços, contribuindo para a dispersão dos clientes. 

O comércio urbano atrai fundamentalmente a população local e das aldeias vizinhas, fazendo-se sentir em relação a todos os produtos.

Lista dos 10 produtos / serviços mais significativos para o estabelecimento 

No supermercado Lutece são vários os produtos disponíveis, sendo que os mais procurados são: o Café em grão (1350$00 Kg); o Bacalhau (1650$00 Kg); Bolos variados (375$00 o pacote); Vinho português datado (350$00); Conservas (100$00 a lata); Fruta da estação (180$00 Kg); Massa (90$00 o pacote); Arroz (180$00 o pacote); Pescada congelada (800$00 Kg) e as Figuras decorativas de cerâmica (variam desde os 400$00 aos 10000$00 a peça). 

Problemas do estabelecimento 

A crescente desertificação da aldeia da Lageosa a par de uma população residente envelhecida e com fraco poder de compra resulta num número cada vez menor de clientes. Esta tendência impede que o Sr. Ilidio perspective de forma optimista a evolução do negócio. “A população está a diminuir e o poder de compra é inferior ao que tinham antigamente”.
A “concorrência desleal” exercida pelo comércio ambulante, assim como a influência das grandes superfícies constituem outros factores inibidores do negócio.  

Quanto ao estabelecimento não foram referenciados quaisquer problemas estando conforme ás expectativas do seu proprietário.

Situação da empresa

A situação do estabelecimento é considerada razoável tendo em conta o contexto em que se encontra inserido. “Podia estar melhor, mas também não está mal”.

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Projectos de investimento / acções previstas

Valor estimado de investimento

Não estão previstos quaisquer investimentos ou acções de evolução. “Isto é uma empresa familiar. Está exactamente como eu programei… não se justificam novos investimentos”.

PARTE C - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

O Sr. Ilidio nasceu e vive na aldeia da Lageosa, tem 49 anos de idade, completou o 4º ano do liceu e encontra-se há 12 anos neste ramo de actividade.

Ramos / sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz

Embora as suas raízes estejam na Lageosa a maior parte da sua vida foi passada em Lisboa e em França. Com apenas 4 anos de idade foi viver com os seus pais para Lisboa onde permaneceu até aos 17 anos, altura em que se viu forçado a emigrar para França por forma a evitar a guerra colonial. Em França trabalhou num supermercado e foi o responsável comercial de um Banco durante 20 anos. Actualmente, para além de ser o proprietário do supermercado, possui uma loja de mobiliário, é sócio de uma fábrica de móveis e ocupa o cargo de presidente da Junta de Freguesia.

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Regressou a Portugal em 1987, com o objectivo bem definido de construir o seu supermercado. A ideia de se instalar neste ramo de actividade surgiu em resultado de uma conjuntura favorável de factores. Com o fim do contrabando, actividade que constituía a base económica da Lageosa, surgiu um novo espaço na economia local para iniciativas na área do comercio retalhista. “O contrabando sempre foi o ganha – pão da gente desta aldeia. (…) Eu procurei usufruir das pessoas que consumiam o contrabando. Aqui não havia estabelecimentos”. Simultaneamente, a instituição Bancária onde trabalhava com sua mulher em França, deu inicio a um processo de restruturação interna que possibilitou a negociação da rescisão voluntária dos contratos. E foi com o valor da indemnização recebida que se tornou possível a concretização do projecto do supermercado. “A indemnização que recebemos é que pagou o supermercado”. 

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

É de forma assertiva que o Sr. Ilidio define a sua relação com o estabelecimento. “Na realidade estou a fazer o que projectei e com gosto”.

Apoio familiar e questões de sucessão

Tem dois filhos, um ligado à área da informática, e uma filha que trabalha no supermercado e que surge como garante da continuidade do negócio. “Trabalhar aqui foi uma opção dela. Trabalha e recebe um ordenado como qualquer empregado. O que lhe posso dizer é que ela se farta de trabalhar e é uma boa comerciante”. 

Qual a importância do estabelecimento para a povoação?

O estabelecimento assume um papel importante para a povoação na medida em que atrai clientes do exterior contribuindo, assim, para uma maior dinamização de todo o comércio local. A sua importância estende-se ao consumo da população dada a diversidade e qualidade de produtos que dispõe. “As pessoas encontram aqui um pouco de tudo. E ás vezes encontram coisas que não conseguem encontrar noutros locais”.

PARTE D - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do estabelecimento?

No futuro não estão previstas alterações no estabelecimento. “Vamos tentar manter o movimento”. Somente, a nível de aquisição da bens é que se poderá registar alguma inovação. “Tento sempre introduzir coisas diferentes”.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

A publicidade associada a uma grande diversificação da oferta de produtos no mercado constitui um factor que veio, indubitavelmente, introduzir alterações nos padrões de consumo da população. “Antigamente não havia a gama de produtos que hoje temos”. A procura de marcas específicas e de produtos especializados representam hábitos de consumo recentemente adquiridos. “Veja, por exemplo, os Patês franceses, os Raviolis, o Bacon, os Bolos… as pessoas nem sabiam que estes produtos existiam”. 

Houve mudanças na compra, pelo estabelecimento, de bens e serviços?

Verificaram-se alterações na compra de bens de forma a acompanhar a evolução do mercado em termos de marcas e de produtos especializados e, assim, corresponder às expectativas dos clientes. “Procuramos adequar os produtos à procura dos clientes. E também ter sempre coisas diferentes. Nós estamos aqui para servir o nosso cliente e dar-lhe a conhecer novos produtos. O cliente, em alguns casos, prova o produto e só se gostar é que o compra”.   

Houve mudanças significativas na clientela?

Não se verificaram alterações significativas na clientela. “A clientela tem sido muito fiel. Às vezes vêm cá só para me cumprimentar”.

Opinião sobre a recente evolução do comércio e serviços tradicionais

O Sr. Ilidio é de opinião que a evolução do comércio e serviços tradicionais tem sido positiva embora ainda seja insuficiente. “Deveria haver mais apoios ao comércio tradicional”. Refere como factores essenciais de evolução a melhoria das condições de higiene e a existência de equipamento de apoio diverso.

Pontos fracos. Ameaças para o estabelecimento

A crescente desertificação da aldeia da Lageosa a par de uma população envelhecida e com fraco poder de compra constituem ameaças à evolução do estabelecimento.

Paralelamente, a concorrência interna exercida pelo comércio ambulante, bem como a influência externa das grandes superfícies comerciais também representam importantes condicionantes do negócio.

Pontos fortes. Oportunidades para o estabelecimento

A diversidade da gama de produtos comercializados, a localização privilegiada do estabelecimento e o carisma e simpatia do Sr. Ilidio são os factores que mais contribuem para o sucesso do negócio. “Um ponto forte é a minha personalidade. Acredite que quando eu não estou não se vende”.

O desenvolvimento económico e turístico da aldeia constituiria também uma oportunidade importante para o progresso do estabelecimento.
O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação para que esta se revitalize?
O futuro da povoação é encarado com pouco optimismo. A população está envelhecida e os jovens há muito que deixaram a aldeia em busca de novas oportunidades de trabalho a de uma melhor qualidade de vida. “Não há pessoal para trabalhar. Não há cá juventude”.

Criar pólos dinamizadores e geradores de postos de trabalho, por forma a fixar a população mais jovem é fundamental para a revitalização da aldeia.

A indústria extractiva da pedra e a actividade turística são as áreas sugeridas como sendo as que apresentam maior potencialidade na região. “Como o próprio nome da aldeia indica, Lageosa, estamos situados numa zona de laje. Devia-se investir na construção de uma pedreira”.   

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

No que diz respeito à disponibilização de bens e serviços na povoação, na última década, apenas iniciaram actividade um Café, o Supermercado e a Loja de Móveis do Sr. Ilidio, não se verificando quaisquer outras alterações. 

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio / abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

“Depois do meu Supermercado quem é que se vai aventurar?…”. A qualidade e dimensão  do estabelecimento do Sr. Ilidio preenche o espaço de mercado destinado ao seu ramo de actividade. Por outro lado, o número reduzido de população residente não justifica um maior investimento na diversificação do comércio de bens e serviços.

“O que faz aqui falta é um bom restaurante; uma estalagem e principalmente uma boa rede de transportes”. A carência de infra-estruturas de acolhimento a par da deficiente rede de transportes condicionam a implementação de actividades ligadas ao turismo.

Como podem estas carências ser ultrapassadas

“Os jovens que arrisquem! (…) As entidades competentes têm que dar mais apoio, criar condições de investimento”. Cabe à iniciativa pública e privada juntar sinergias no sentido de colmatar as carências aferidas.

Pontos fracos. Ameaças para a povoação

A carência de fontes geradoras de postos de trabalho associada à escassez de população activa, bem como a falta de iniciativa e de investimento nas potencialidades endógenas da aldeia constituem fortes ameaças ao seu desenvolvimento.

Pontos fortes. Oportunidades para a povoação

A indústria extractiva da pedra é um sector com potencial na aldeia da Lageosa. Também a actividade Turística e a Hotelaria constituem importantes factores de desenvolvimento endógeno, tendo em conta a beleza natural e o bom acolhimento das gentes desta aldeia.


CONCELHO DE ARGANIL

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOAÇÕES

Identificação: Venda do Lourenço

Morada: Piódão - Arganil

Ramo de actividade principal: Mercearia e vinhos

PARTE A - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

A aldeia e freguesia do Piódão pertence ao concelho de Arganil.

A sua estrutura demográfica é composta por um efectivo de 76 habitantes. Apresentando um índice de envelhecimento populacional elevado.

A distribuição da população por sectores de actividade económica indica o predomínio do sector primário, com especial incidência para a agricultura, pastorícia e apicultura. A construção civil e a cantonaria ocupam a população activa que trabalha no exterior da aldeia.

A sua composição económica engloba o comércio de bens e serviços e a hotelaria e similares. Respectivamente, existem duas Mercearias, dois Cafés – Restaurantes, um Café, um Posto de Turismo e uma Casa de Turismo Habitação. Pratica-se também o ‘Turismo de Aldeia’ ( aluguer das casas da aldeia) e está em construção uma Pousada.

No que concerne a equipamentos públicos colectivos existe uma Escola do Primeiro Ciclo do Ensino Básico

Os lugares de culto religioso estão representados por uma Igreja e uma Capela. Existe, também, um Cemitério.

A rede de transportes é composta por uma carreira que faz a ligação a Arganil duas vezes por semana.

A exploração do potencial turístico da aldeia do Piódão é uma oportunidade de desenvolvimento reconhecida. Contudo, é necessário criar condições económicas que não obedeçam a flutuações sazonais e que ofereçam a solidez necessária para um desenvolvimento sustentado.    

PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História do estabelecimento

Pertença de seus pais, o estabelecimento do Sr. Lourenço tem mais de 80 anos. De inicio a mercearia funcionava no rés-do-chão de sua casa, por cima de uma adega que havia na cave e no andar inferior ao da sua habitação. Com o tempo e a necessidade de cumprir as normas de saúde e higiene a divisão da casa foi alterada. A adega deixou de existir dando lugar à mercearia e os restantes dois andares foram destinados à habitação.

A mercearia conheceu tempos de grande prosperidade. “Dantes não haviam estradas. As pessoas não tinham onde comprar…até faziam bicha para vir aqui comprar”. Os vinhos, as fazendas e ferragens faziam parte da gama de produtos disponíveis que há muito deixaram de ser comercializados neste estabelecimento. “Era uma casa mista, tinha um pouco de tudo”. Também o balcão e estantes de madeira deram lugar à pedra e às vitrines. “Isto era muito diferente, não havia nada destas coisas”.

É com orgulho que o Sr. Lourenço mostra o primeiro livro de fiados do estabelecimento. “Este livro de fiados tem 80 anos. Dantes era só quando recebiam heranças ou vendiam o gado é que arranjavam dinheiro para pagar o que deviam. Mas olhe que nesse tempo as pessoas eram mais sérias. Agora nem temos clientes para fiar”. 
O sucesso vivido em tempos contrasta com a precariedade da situação actual do estabelecimento. “Há pessoas aqui, que se passam anos sem que nos façam uma compra”. 

Regime de propriedade.

N º de colaboradores.   

Sob regime de propriedade próprio, só o Sr. Lourenço e a sua mulher é que trabalham na mercearia. 
Produtos disponíveis

Na mercearia é variada a gama de produtos disponíveis. Encontramos desde os produtos alimentares locais (mel puro, licor e aguardente de mel); produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição (mercearias diversas); perfumaria, drogaria e outros farmacêuticos; artigos do lar; utensílios e ferramentas; artigos para o campo e artesanato da região (cestaria, casas típicas em xisto, instrumentos musicais, entre outros.).

Principais carências sentidas pelo entrevistador

As condições da mercearia são precárias. O equipamento de apoio é escasso, não há expositores para os produtos que se distribuem aleatoriamente pelo recinto. A gama de produtos existente é reduzida e pouco diversificada em termos qualitativos. 
Serviços disponíveis

Na mercearia existe um telefone privado. Informalmente e sempre que necessário, o Sr. Lourenço troca os cheques da reforma dos idosos e de algum vizinho necessitado.

Algumas funções específicas de venda de bens e serviços

Neste estabelecimento não se prestam serviços específicos. O artesanato regional e a aguardente de mel, de fabrico caseiro, são os produtos mais característicos.

Equipamento de apoio

O equipamento de apoio disponível consta de uma vitrine, uma arca frigorifica e três balcões.

Volume de vendas (1998)

Evolução da facturação (1999)

O volume de vendas em 1998 foi de cerca de 3 milhões de escudos, prevendo-se que este diminua em 1999.

Estratégia - base do estabelecimento

Satisfazer as necessidades básicas de consumo da população local, obter uma margem de lucro que permita manter o negócio e o sustento da família são o suporte desta actividade. “Só por esquecimento ou descuido é que as pessoas vêm cá comprar”.

Contudo, a aldeia de Piódão tem uma forte projecção turística que influencia a gestão do negócio. A mercearia encontra-se repleta de artesanato regional havendo um nítido investimento nesse tipo de produtos como estratégia para atrair a clientela flutuante. 

Clientes – tipo

Os clientes deste estabelecimento dividem-se em dois tipos distintos: a população residente em Piódão e os visitantes / turistas que visitam aquela aldeia. É o cliente flutuante, que aflui à aldeia nos meses de Verão ou em épocas festivas como a passagem de ano e o carnaval,  que sustenta a economia do estabelecimento e de toda a aldeia. 

Objectivos a médio –longo prazo

Assegurar um rendimento que permita a continuidade do negócio, conservar os clientes e garantir o sustento familiar são os objectivos a médio - longo prazo do Sr. Lourenço.

Factores críticos de sucesso

É um pequeno largo, centro de comércio, que recebe quem chega à aldeia do Piódão. O estabelecimento do Sr. Lourenço situa-se numa rua secundária o que não lhe permite estabelecer um contacto imediato com os visitantes / clientes da aldeia. A existência deste centro comercial interfere com o negócio da mercearia na medida em que absorve grande parte dos clientes. “As pessoas quando chegam aqui já fizeram as compras no centro. Pensam que o comércio começa e acaba ali”.
A concorrência efectuada pelo comércio ambulante. “Vêm aí as carrinhas vender no centro. É a eles que o povo compra quase tudo”, bem como pelas grandes superfícies comerciais sito em Arganil e Oliveira do Hospital constituem fortes constrangimentos ao sucesso da mercearia. 
Abastecimento / renovação dos stocks

Efectua-se distribuição local? Custos?

O abastecimento de mercadorias é feito regularmente, de 15 em 15 dias, pelos respectivos fornecedores de cada especialidade, sendo o pagamento feito a pronto.

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

A aldeia do Piódão situa-se, sensivelmente, a 42 Km de Arganil e a 40 Km de Oliveira do Hospital . A relativa proximidade destes centros urbanos associado ao facto daí se localizarem  os mais variados serviços e actividades comerciais perturba o negócio da mercearia. “ Agora tudo tem carro e vão comprar fora. Passam por aqui e nem perguntam os preços para saberem se vendemos mais barato. Querem é ir passear…dantes nem estradas haviam quanto mais carros. Vendia-se numa semana o que se vende agora durante um mês”. O poder de atracção destes centros urbanos tem maior incidência sobre a população mais jovem, dada a sua mobilidade, e faz-se sentir em relação a todos os tipos de produtos. “Os armazenistas vendem mais caro do que os hipermercados”.

Lista dos 10 produtos / serviços mais significativos para o estabelecimento

Na mercearia os produtos mais procurados são: o mel (400$00 o pote pequeno); a aguardente de mel (1300$00 l); o licor de mel (750$00 7,5 dl); artesanato – casas em xisto do Piódão (1300$00); cerveja (80$00); sumos (80$00); leite (125$00 l); massa (200$00); açúcar (200$00) e arroz (200$00). 

Problemas do estabelecimento 

A crescente desertificação da aldeia do Piodão a par de uma população residente envelhecida e com fraco poder de compra resulta num número cada vez menor de clientes. “O negócio só melhora um pouco durante os meses de Verão. O que é que nós fazemos durante os outros 9 meses? Eu gasto mais da mercearia com a minha família do que aquilo que vendo”. Também a concorrência local do comércio ambulante e a influência externa exercida pelas grandes superfícies comerciais são problemas com os quais o estabelecimento se depara.

Situação da empresa

Mediante as dificuldades que este ramo de actividade atravessa, a situação da mercearia é considerada má. 

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Projectos de investimento / acções previstas

Valor estimado de investimento

Não estão previstos quaisquer investimentos ou acções de evolução.

PARTE C - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

O Sr. Lourenço nasceu e vive na aldeia do Piódão, tem 66 anos de idade, fez a 4ª classe da instrução primária e tem a frequência do 1º ano do ciclo. Instalou-se neste ramo de actividade em 1957.

Ramos / sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz.

“Fui eu que trouxe o primeiro carro de praça a Piódão”. Durante 29 anos da sua vida acumulou o trabalho de chofer de praça com o negócio da mercearia. Trabalhou na agricultura e pecuária e teve um negócio de madeiras. “Comprava e vendia pinhais”. Nunca emigrou e, actualmente, para além da mercearia é proprietário de um Café cuja exploração está a cargo de um dos seus filhos.

O que o levou a enveredar por esta actividade

O Sr. Lourenço nasceu e cresceu no comércio. Pertença de seus pais, desde muito cedo  ajudou na mercearia e aprendeu a lidar com os clientes mais exigentes. Quando a idade avançada dos seus pais já não permitia que continuassem com a actividade assumiu o negócio garantindo a sua continuidade. “Naquela altura isto dava dinheiro. Caia tudo aqui ao domingo. O pessoal destas povoações vinha todo cá comprar”. 

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

Actualmente, o negócio não apresenta a prosperidade de outrora. Só a vocação e gosto pelo comércio fá-lo manter a actividade. “Sinto-me satisfeito. Não me sinto é motivado porque a clientela enfraqueceu muito”. É desta forma que o Sr. Lourenço define a sua relação com o estabelecimento.

Apoio familiar e questões de sucessão

“Tenho pena disto acabar, se não já tinha encostado a porta”. Dos seus quatro filhos só dois vivem em Piódão e nenhum deles demonstra interesse em preservar a continuidade do negócio.

Qual a importância do estabelecimento para a povoação?

Apesar das dificuldades que o estabelecimento atravessa este não deixa de ser importante para a povoação. “Serve sempre para as pessoas se desenrascarem quando precisam de alguma coisa. É aqui que vêm comprar as faltas”. 

PARTE D - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do estabelecimento?

No futuro não estão previstas alterações no estabelecimento. “Vou continuar enquanto puder . Não vou fechar as portas”. Enquanto for possível o Sr. Lourenço e sua mulher asseguram a continuidade do negócio.
Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

A publicidade associada a uma grande diversificação da oferta de produtos no mercado constitui um factor que veio introduzir alterações nos padrões de consumo da população. “Antigamente compravam um pouco de tudo. Coisas que eram necessárias. Agora procuram coisas que nem existiam”. A procura de marcas específicas e de produtos especializados representam novos hábitos de consumo. “Dantes não haviam detergentes, enlatados, gelados…era tudo muito diferente”.

Paralelamente, o desenvolvimento turístico da aldeia introduziu novos padrões de consumo protagonizados pelos visitantes/ clientes da aldeia. A procura deste tipo de clientela incide sobre o artesanato e produtos locais.

Houve mudanças na compra, pelo estabelecimento, de bens e serviços?

Verificaram-se alterações na compra de bens de forma a acompanhar a evolução do mercado em termos de marcas e de produtos especializados e, assim, corresponder à procura da população local.

Para fazer face a tipologia de clientes exógenos à aldeia foram adquiridas várias peças de artesanato regional e produtos locais.  

Houve mudanças significativas na clientela?

A projecção turística da aldeia introduziu uma nova tipologia de clientes representada pelos turistas / visitantes da aldeia do Piódão. “Antigamente os clientes eram daqui da região. Agora é que vêm aí os turistas”. 

Opinião sobre a recente evolução do comércio e serviços tradicionais

A opinião partilhada é que a evolução do comércio e serviços tradicionais não tem sido significativa. “Não há evolução. Cada vez se vende menos. Não temos apoio de lado nenhum”. No entanto, refere como inegável a melhoria das condições de higiene e a adopção de equipamento de apoio diversificado.

Pontos fracos. Ameaças para o estabelecimento

A localização periférica do estabelecimento em relação ao centro de comercio da aldeia, a escassez de clientes resultante da inconstância e flutuação dos visitantes e crescente desertificação da aldeia, bem como, a concorrência exercida pelo comércio ambulante e pelas grandes superfícies comerciais são fortes condicionantes do negócio da mercearia.

Pontos fortes. Oportunidades para o estabelecimento

A antiguidade e o prestigio da mercearia do Sr. Lourenço são vantagens que só o tempo permite adquirir. “A casa é muito conhecida. Há muitos anos que temos a porta aberta”.

O desenvolvimento económico e turístico da aldeia constitui também uma oportunidade importante para o progresso do estabelecimento.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação para que esta se revitalize?

O futuro da povoação é encarado com pouco optimismo. A população está envelhecida e os jovens há muito que deixaram a aldeia em busca de novas oportunidades de trabalho a de uma melhor qualidade de vida.

Criar pólos dinamizadores e geradores de postos de trabalho por forma a fixar a população mais jovem é fundamental para a revitalização da aldeia. “Não há cá trabalho para os jovens. Como é que eles podem viver aqui?”.

Apesar da actividade turística e a  indústria hoteleira serem as áreas sugeridas como aquelas que apresentam maior potencialidade na região, acresce a necessidade de criar outras fontes de trabalho estáveis que não obedeçam a flutuações sazonais. “O turismo só rende nos meses de Verão, fins de semana de três dias, por altura da passagem de ano e no carnaval. E no resto do ano vivemos de quê? Se fizer as contas estamos a falar de cerca de quatro meses. Não dá para garantir os outros oito meses que restam”. 

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

No que diz respeito à disponibilização de bens e serviços na povoação, na última década,  iniciaram actividade dois cafés/ restaurantes, um posto de turismo e um centro de dia para idosos.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

O comércio de bens existente na aldeia do Piódão apesar de escasso é considerado suficiente. A rarefacção da população residente não justifica o investimento numa maior diversificação do comércio.

No que diz respeito à disponibilização de serviços é referenciada a necessidade de reforço das medidas de apoio à saúde. “Devia haver um enfermeiro que viesse diariamente para esta região. Nós estamos muito isolados. Se acontece alguma coisa temos de andar quilómetros”.  

Como podem estas carências ser ultrapassadas

Cabe à iniciativa pública actuar no sentido de colmatar a carência aferida.

Pontos fracos. Ameaças para a povoação

A carência de fontes geradoras de postos de trabalho associada à escassez de população activa, à precariedade dos acessos, bem como à insuficiência de iniciativa e de investimento nas potencialidades endógenas da aldeia constituem fortes ameaças ao seu desenvolvimento.

Pontos fortes. Oportunidades para a povoação

O Turismo e a Hotelaria emergem como as actividades com maior potencial para dinamizar a povoação. A beleza natural, a qualidade do ambiente, o património arquitectónico da aldeia, reforçados pela afabilidade e a arte de bem receber da população local constituem potencialidades endógenas a serem exploradas.


CONCELHO DE MONTEMOR-O-VELHO

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOAÇÕES

Identificação: Fernando Jesus Fatia

Morada: Tojeiro – Arazede – Montemor-o-Velho

Ramo de actividade principal: Mercearia

PARTE A - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

O lugar do Tojeiro pertence à freguesia de Arazede e ao concelho de Montemor-o-Velho.

A sua estrutura demográfica é composta por um efectivo 183 habitantes.

A distribuição da população por sectores de actividade económica indica o predomínio do sector primário, com especial incidência para a pecuária. A construção civil ocupa a população activa que exerce actividade no exterior.

O seu comércio incide no ramo alimentar e da restauração e bebidas, existem dois Minimercados, um Talho; um Café e um Café / Restaurante.

No que concerne aos equipamentos públicos colectivos escolares e recreativos existe, respectivamente, uma Escola do Primeiro Ciclo do Ensino Básico e um Campo de Futebol.

Os lugares de culto religioso estão representados por uma Igreja. Existe, também, um Cemitério.

A rede de transportes é constituída por uma carreira diária que faz a ligação a Arazede e Montemor-o-Velho.

Regista-se a inexistência de infra-estruturas de saneamento básico.

A agricultura e a pecuária são sectores de actividade que fazem parte da História da região. As dificuldades que estes sectores de actividade atravessam, com a contingência do cumprimento das directrizes veiculadas pela Comunidade Europeia, fazem-se sentir em toda a freguesia. Numa região onde o pequeno agricultor tem grande representatividade a sua subsistência está comprometida. O apoio estatal apenas ganha forma através do Rendimento Mínimo Garantido que constitui a única fonte de rendimento para a maioria da população. 

A insuficiência de iniciativa e investimento nos recursos endógenos da povoação associada à carência de fontes geradoras de emprego que fixem a população activa, constituem constrangimentos ao desenvolvimento da economia local a serem superados.

PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História do estabelecimento.

O estabelecimento existe desde 1960. Espaço comercial desde a origem, conheceu várias feições inerentes à evolução do negócio. No seu interior o balcão e estantes de madeira deram lugar a vitrines e expositores metálicos, da mesma forma que os produtos comercializados, desde há muito, deixaram de ser as fazendas ou as ferragens para darem lugar às mercearias. Conheceu tempos de prosperidade que em nada se assemelham à sua situação actual. “Dantes vendia-se muito mais. Havia muito mais dinheiro”.

Regime de propriedade.

N º de colaboradores.   

Sob regime de propriedade próprio, só a Sra. Fatia e o seu marido é que trabalham na mercearia. 
Produtos disponíveis

Na mercearia é variada a gama de produtos disponíveis. Encontramos desde os produtos alimentares locais (fruta, legumes); aos produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição; passando pela perfumaria e drogaria; artigos do lar; utensílios e ferramentas e artigos para o campo.

Principais carências sentidas pelo entrevistador

A reduzida dimensão da mercearia não é compatível com a quantidade e diversidade de expositores e produtos existentes. Os produtos amontoam-se, o cliente não tem mobilidade e só com alguma sorte ou experiência é que consegue encontrar o que procura. 

Serviços disponíveis

Na mercearia encontramos os mais variados serviços. Existe um telefone público e a possibilidade de pagar e resolver formalidades relacionadas com serviços vários.

A Sr. Fatia trata dos documentos e pagamento dos Seguros. Disponibiliza boletins do Totoloto, do Totobola e da Raspadinha, os quais depois de preenchidos e entregues no estabelecimento são levados e registados em Figueira da Foz. Foram também celebrados contractos com a EDP e com a Portugal Telecom no sentido de terem a seu cargo o recepção dos pagamentos inerentes a esses serviços. Ajudam no preenchimento e encaminham os documentos relacionados com assuntos Fiscais e Finanças (IRS entre outros). Informalmente trocam cheques, vales e pagam a reforma dos mais idosos.

Algumas funções específicas de venda de bens e serviços

No estabelecimento do Sr. Fatia predominam as mercearias. Em termos de serviços prestados, recebem os pagamentos da EDP e da Portugal Telecom, tratam dos documentos das Finanças, também dos Seguros, disponibilizam os boletins dos jogos e encarregam-se da sua oficialização.

Equipamento de apoio existente

O equipamento de apoio existente é composto por uma vitrine, uma arca frigorifica, um frigorífico, uma balança electrónica, uma máquina registadora, um computador e vários expositores.

Volume de vendas (1998)

Evolução da facturação (1999)

O volume de vendas em 1998 foi de cerca de 10 milhões de escudos, prevendo-se que este se mantenha em 1999.

Estratégia - base do estabelecimento

“Estamos aqui para remediar as pessoas”. Satisfazer as necessidades de consumo da população local, obter uma margem de lucro que permita manter o negócio e o sustento da família são o suporte desta actividade. Por seu lado, a diversidade de serviços disponibilizados atrai clientela contribuindo para o aumento do negócio. 
Clientes – tipo

Os clientes deste estabelecimento são, fundamentalmente, a população residente no lugar do Tojeiro. Contudo, o seu raio de influência estende-se aos lugares circunvizinhos. 

Objectivos a médio/ longo prazo

Os objectivos a médio - longo prazo visam a manutenção e actualização da gama de produtos comercializados e serviços prestados conforme às expectativas da população local e a obtenção de resultados económicos que assegurem o equilíbrio da qualidade de vida familiar.

Factores críticos de sucesso

A proximidade de Arazede, da Tocha, de Cantanhede e de Montemor-o-Velho faz com que a concorrência exercida pelas superfícies comerciais aí localizadas seja sentida com intensidade.

Localmente, a concorrência do comércio ambulante representa uma condicionante do negócio. “Pois se as pessoas têm quem lhes venda à porta, haviam de vir aqui comprar?”.

Abastecimento/ renovação dos stocks

Efectua-se distribuição local? Custos?

O abastecimento de mercadorias é feito regularmente, de 8 em 8 dias, por armazenistas e fornecedores das especialidades. O pagamento é feito a pronto.

A distribuição local é feita por vários fornecedores, não comportando qualquer custo acrescido.

Sempre que é solicitado e sem qualquer custo acrescido o Sr. Fatia leva as mercadorias a casa dos clientes.
Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

O lugar do Tojeiro situa-se, sensivelmente, a 9 Km de Arazede, a 7 Km de Tocha, a 19 Km de Cantanhede e a 24 km de Montemor-o-Velho. A proximidade destes centros associado ao facto daí se localizarem  os mais variados serviços e actividades comerciais interfere com o negócio da mercearia. “As pessoas não estão dentro dos preços. Vão comprar fora e acabam por comprar mais caro”. Móbil de contacto com o exterior, estes centros de comércio exercem uma forte atracção sobre a população da aldeia. “Aos domingos as pessoas vão passear e acabam por comprar lá”. O seu poder de atracção tem maior incidência sobre a população mais jovem, dada a sua mobilidade, e faz-se sentir em relação a todos os tipos de produtos.

Lista dos 10 produtos / serviços mais significativos para o estabelecimento

Na mercearia os produtos mais procurados são: o arroz (160$00); a massa (100$00); batatas fritas (145$00 o pacote médio); detergente para a roupa (800$00 o pacote pequeno); iogurtes de aroma (60$00); bolos embalados (260$00), alpista avulso (160$00 Kg); cerveja (75$00); champô (500$00) e sumos (130$00 / 2 l). 

Problemas do estabelecimento 

A crescente desertificação da freguesia de Arazede a par do fraco poder de compra da população resulta num número cada vez menor de clientes. “A vida de agricultor não dá dinheiro. Devíamos vender muito mais e não vendemos”.

Também a concorrência local do comércio ambulante e a influência externa exercida pelas grandes superfícies comerciais são problemas com os quais o estabelecimento se depara.

Situação da empresa

Apesar das dificuldades que este ramo de actividade atravessa, a situação da mercearia é considerada razoável.

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Projectos de investimento / acções previstas

Valor estimado de investimento

Não estão previstos quaisquer investimentos ou acções de evolução.

PARTE C - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

O Sr. Fatia vive no lugar do Tojeiro, tem 58 anos de idade, fez a 3 ª classe da instrução primária e encontra-se neste ramo de actividade desde 1960.

Ramos / sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz

Ao longo da sua vida nunca emigrou. Trabalhou na agricultura e pecuária, actividades que mantém na actualidade como exploração doméstica.

O que o levou a enveredar por esta actividade

O seu sogro e o seu marido já há muito que se dedicavam ao comércio. Logo após o casamento, este último resolveu iniciar actividade por conta própria com o negócio da mercearia. A Sr. Fatia corroborou esta tomada de decisão e ambos se estabeleceram enquanto comerciantes dando inicio á actividade da mercearia. “O meu marido já tinha experiência no ramo e nós resolvemos continuar com a actividade”.

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

“Gosto do povo. Gosto de estar no meu estabelecimento”. É desta forma que a Sr. Fatia se define na relação que mantém com o seu estabelecimento.

Apoio familiar e questões de sucessão

Tem dois filhos, um dos quais demonstra interesse em preservar a continuidade do negócio. “A minha filha, trabalha aqui ao lado no Café, é capaz de pegar no negócio. Ela também tem gosto pelo comércio”.

Qual a importância do estabelecimento para a povoação?

A sua utilidade enquanto estabelecimento comercial a par da diversidade de serviços que presta à comunidade transformam a mercearia num agente fundamental para o quotidiano da população local. “Quando falha qualquer coisa em casa é aqui que vêm comprar. (…) Com os nossos serviços facilitamos a vida a muita gente”.    

PARTE D - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do estabelecimento?

No futuro não estão previstas alterações no estabelecimento. “Vamos continuar tal como está”. Enquanto for possível a Sr. Fatia e o marido asseguram a continuidade do negócio.
Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

A publicidade associada a uma grande diversificação da oferta de produtos no mercado constitui um factor que veio introduzir alterações nos padrões de consumo da população. “Está tudo muito diferente. Agora há coisas que não havia”. A procura de marcas específicas e de produtos especializados representam novos hábitos de consumo. “Os iogurtes, os gelados, os congelados…dantes não havia nada disso”.

Houve mudanças na compra, pelo estabelecimento, de bens e serviços?

Verificaram-se alterações na compra de bens, de forma a acompanhar a evolução do mercado, em termos de marcas e de produtos especializados. 

No que concerne à aquisição de serviços houve um investimento na diversificação dos serviços públicos prestados.

Houve mudanças significativas na clientela? 

Não se verificaram alterações significativas na clientela. A população residente no lugar do Tojeiro e os habitantes dos lugares vizinhos são o cliente – tipo da mercearia

Opinião sobre a recente evolução do comércio e serviços tradicionais
A Sra. Fatia é de opinião que a evolução do comércio e serviços tradicionais tem sido positiva, embora ainda seja insuficiente. “Dantes vendia-se muito mais”. Refere como factores essenciais de evolução a melhoria das condições de higiene e a existência de equipamento de apoio diverso.

Pontos fracos. Ameaças para o estabelecimento

A crescente desertificação da freguesia de Arazede e o fraco poder de compra da população constituem ameaças à evolução do estabelecimento.

A concorrência interna exercida pelo comércio ambulante, bem como a influência externa das grandes superfícies comerciais também representam importantes condicionantes do negócio.

Pontos fortes. Oportunidades para o estabelecimento

A antiguidade do estabelecimento e a qualidade da relação estabelecida com os clientes são os factores que mais contribuem para o seu sucesso. “Nós já estamos aqui há 40 anos. As pessoas já nos conhecem bem e nós às pessoas”. 

Paralelamente, a diversidade de serviços disponíveis imprime uma maior dinâmica à mercearia atraindo clientes.
O desenvolvimento económico do lugar representaria um forte contributo para o progresso do negócio.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação para que esta se revitalize?

O futuro da povoação é encarado com pouco optimismo. O lugar do Tojeiro apresenta carências a nível de infra-estruturas de saneamento básico e de captação e distribuição de água potável.

A população está a diminuir, os jovens vêem-se obrigados a abandonar o lugar na tentativa de encontrarem oportunidades de trabalho e uma melhor qualidade de vida.

Criar pólos dinamizadores e geradores de postos de trabalho, de forma a fixar a população mais jovem, bem como implementar medidas de incentivo aos pequenos agricultores são fundamentais para a revitalização do lugar / freguesia. 
Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

No que diz respeito à disponibilização de bens e serviços na povoação, na última década,  apenas iniciou actividade um restaurante.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio / abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

O comércio de bens e serviços existente no lugar do Tojeiro apesar de escasso é considerado suficiente. A rarefacção da população residente não justifica o investimento na sua diversificação. “Há o suficiente para o povo que temos”. 
Apenas foi referenciada a carência de investimento em sectores de actividade que viabilizem a revitalização do lugar e da freguesia. 

Como podem estas carências ser ultrapassadas

Cabe à iniciativa pública e privada actuar no sentido de colmatar a carência aferida
Pontos fracos. Ameaças para a povoação

A carência de fontes geradoras de postos de trabalho associada à escassez de população activa, bem como a inexistência de iniciativa e de investimento nas potencialidades endógenas do lugar constituem fortes ameaças ao seu desenvolvimento.

Pontos fortes. Oportunidades para a povoação

A Agricultura e a Pecuária emergem como as actividades com maior potencial para dinamizar a povoação. O sector primário surge, assim, como área prioritária de investimento e de desenvolvimento da economia local.


CONCELHO DE CASTANHEIRA DE PÊRA

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOAÇÕES

Identificação: Maria Fernado Cepos Alves Fernandes

Morada: Fontão – Castanheira de Pêra

Ramo de activiadae principal: Mercearia / Café

PARTE A - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

O lugar do Fontão pertence à freguesia e concelho de Castanheira de Pêra.

A sua estrutura demográfica é composta por um efectivo de 133 habitantes, sendo o seu índice de envelhecimento populacional elevado.

A distribuição por sectores de actividade económica indica um predomínio do sector primário, com uma produção que visa a autosubsistência.

O seu comércio consta, somente, de duas Mercearias / Cafés e uma Padaria.

Regista-se a inexistência de quaisquer equipamentos, serviços ou rede de transporte.

Castanheira de Pêra é uma região com tradição no sector da indústria têxtil. O encerramento progressivo das unidades industriais introduziu alterações significativas na estrutura demográfica e económica do concelho. 

Grande parte da população perdeu o seu modo de subsistência, numa época em que as reformas antecipadas e o fundo de desemprego, se transformaram na principal fonte de rendimento.

A carência de pólos de atractividade e geradores de emprego resultou na gradação dos não activos e na consequente contracção da economia local.

O lugar do Fontão mantém uma relação de complementaridade com Castanheira de Pêra. A fragilidade económica do concelho reflecte-se no lugar e acentua as suas carências sócio – económicas.

A revitalização do concelho passa pelo investimento no seu potencial turístico. Sector de actividade que tem vindo a desenvolver-se através de um conjunto de iniciativas que visam a promoção da região. 

PARTE B - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento?

História do estabelecimento

O estabelecimento existe desde 1975. Adquirido com o objectivo de iniciar o negócio da mercearia / café, este mantém , na generalidade, a sua configuração original. O acréscimo de equipamento de apoio, como a arca frigorifica e a máquina registadora e a diversificação da gama de produtos comercializada constituem as alterações mais significativas.

A mercearia conheceu tempos de prosperidade. “Dantes vendia-se muito mais. As pessoas não tinham transporte, não podiam ir comprar fora”. Hoje a diversidade da oferta e a crescente mobilidade das pessoas veio quebrar o dinamismo deste pequeno comércio.

Regime de propriedade.

N º de colaboradores.   

Sob regime de propriedade próprio, só o Sr. Fernandes é que trabalha na mercearia. 
Produtos disponíveis

Na mercearia é variada a gama de produtos disponíveis. Encontramos desde os produtos distribuídos por cadeias de distribuição; perfumaria, drogaria e outros farmacêuticos; aos artigos do lar e artigos para o campo.
Principais carências sentidas pelo entrevistador

No espaço da mercearia os produtos amontoam-se pelas prateleiras e chão do recinto sem qualquer ordem aparente. A diversidade de produtos expostos é excessiva e as condições de higiene pouco satisfatórias. A mercearia assume a configuração de um armazém pouco funcional e desagradável para quem a frequente.

Serviços disponíveis

Na mercearia existe um telefone público. Informalmente o Sr. Fernandes troca os cheques da reforma dos idosos ou de algum vizinho mais necessitado. “Quando vêm cá pedir não nego o jeito”.

Algumas funções específicas de venda de bens e serviços

Neste estabelecimento o telefone público é o único serviço disponível e as mercearias diversas a gama de produtos predominante.

Equipamento de apoio

O equipamento de apoio disponível consta de uma arca frigorifica; uma balança de pesos; uma máquina registadora, um balcão e expositores.

Volume de vendas (1998)

Evolução da facturação (1999)

O volume de vendas em 1998 foi de cerca de 4 milhões de escudos, prevendo-se que este diminua em 1999.

Estratégia - base do estabelecimento

Satisfazer as necessidades básicas de consumo da população local, obter uma margem de lucro que permita manter o negócio e o sustento da família são o suporte desta actividade. “Estamos aqui para as faltas, para um desenrasque”.

Por seu lado, o negócio do Café atrai clientela contribuindo para a manutenção da mercearia.

Clientes – tipo

O cliente - tipo deste estabelecimento é a população residente no lugar do Fontão.

Objectivos a médio –longo prazo

Assegurar um rendimento que permita a continuidade do negócio é o objectivo traçado a médio - longo prazo. “Continuo até ver. Sempre dá para passar o tempo e tirar algum lucro”.

Factores críticos de sucesso

A proximidade de Castanheira de Pêra e de Coimbra faz com que a concorrência exercida pelas superfícies comerciais aí localizadas seja sentida com alguma intensidade. 

O comércio ambulante não é referenciado como sendo um factor de concorrência na medida em que a gama de produtos comercializada não concorre com as mercearias. “Eles vendem produtos do ramo alimentar, mas raramente vendem mercearias. Não prejudicam o meu negócio”.

Abastecimento/ renovação dos stocks

Efectua-se distribuição local? Custos?

O abastecimento de mercadorias é feito regularmente, de 15 em 15 dias, por armazenistas e fornecedores das especialidades. O pagamento é feito a pronto ou a 15 dias.

A distribuição local é feita semanalmente por fornecedores das várias especialidades, não comportando nenhum custo acrescido.
Sente-se muito a concorrência do comércio urbano? Em que medida? Para que produtos, mais especificamente? Que clientes?

A lugar do Fontão situa-se, sensivelmente, a 2,5 Km de Castanheira de Pêra e a 65 Km de Coimbra. A proximidade destes centros urbanos associado ao facto daí se localizarem  os mais variados serviços e actividades comerciais interfere com o negócio da mercearia. “As pessoas vão ao médico, vão tratar de algum assunto e acabam por fazer aí as suas compras”. O poder de atracção destes centros de comércio tem maior incidência sobre a população mais jovem, dada a sua mobilidade, e faz-se sentir em relação a todos os tipos de produtos.

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento

Na mercearia os produtos mais procurados são: o arroz (155$00 a 230$00); a massa (160$00); o leite (120$00); detergente para a roupa (325$00 / 2,5 Kg); detergente para a louça (175$00); lixívia (230$00 / 5 l); conserva de atum (110$00); salsichas em lata (125$00); sumos (120$00 l) e sabão azul-e-branco (155$00 Kg).

Problemas do estabelecimento 

A crescente desertificação do lugar do Fontão a par de uma população residente envelhecida e com fraco poder de compra resulta num número cada vez menor de clientes. 
Também a concorrência externa exercida pelas grandes superfícies comerciais, assim como a precariedade das instalações da mercearia condicionam a evolução do negócio.

Situação da empresa

Apesar das dificuldades que este ramo de actividade atravessa, a situação da mercearia é considerada razoável.

AVALIAÇÃO DE NECESSIDADES DE INVESTIMENTO E OUTRAS ACÇÕES DE EVOLUÇÃO

Projectos de investimento / acções previstas

Valor estimado de investimento

Não estão previstos quaisquer investimentos ou acções de evolução.

PARTE C - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO

Vive na povoação. Idade. Formação. Quando se instalou no ramo

O Sr. Fernandes nasceu e vive no lugar do Fontão, tem 51 anos de idade, fez a 4ª classe da instrução primária e encontra-se neste ramo de actividade desde 1975.

Ramos / sectores anteriores de trabalho. Emigração anterior. Outras actividades actuais que faz

Trabalhou numa fábrica da indústria têxtil, nunca emigrou e, na actualidade, a mercearia / café é única actividade que exerce.

O que o levou a enveredar por esta actividade

A sua actividade enquanto comerciante teve inicio com o encerramento da fábrica onde trabalhava. Perante a contingência de encontrar um outro modo de subsistência, o Sr. Fernandes optou por enveredar pelo ramo comercial estabelecendo o negócio da mercearia / café. “Saí da fábrica e tinha de ganhar dinheiro”.

Como se define em termos da sua relação com o estabelecimento?

“Não desgosto do que faço, é uma ocupação”. É desta forma que o Sr. Fernandes se define na relação que mantém com o seu estabelecimento.

Apoio familiar e questões de sucessão

Tem dois filhos e nenhum deles demonstra interesse em preservar a continuidade do negócio. “Eles já têm a vida deles arrumada. Não se interessam por isto”.

Qual a importância do estabelecimento para a povoação?

Para a povoação é sempre importante ter um estabelecimento ao qual se possa recorrer quando é necessário adquirir bens essenciais, da mesma forma que valoriza o lugar em termos de imagem transmitida para o exterior. “Se chegamos a uma aldeia e não há o que comprar é triste”.
PARTE D - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do estabelecimento?

No futuro não estão previstas alterações no estabelecimento. “Até ver, vou continuar”. Enquanto for possível o Sr. Fernandes assegura a continuidade do negócio.
Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Na sua opinião verificaram-se algumas alterações nos padrões de consumo da população. A publicidade e a diversificação da oferta de produtos no mercado influenciam, de forma pouco significativa, os hábitos de consumo dos seus clientes. A procura de marcas específicas e de produtos especializados é algo que, embora presente, não é pertinente para o negócio da sua mercearia. “Há mais variedade. Dantes vendia-se ao quilo, não havia nada embalado…Mas a maioria das  pessoas preferem marcas antigas”.
Houve mudanças na compra, pelo estabelecimento, de bens e serviços?

Verificaram-se alterações na compra de bens, de forma a acompanhar a evolução do mercado, em termos de marcas e de produtos especializados. “Fui mudando com a concorrência para não ser ultrapassado”.

Houve mudanças significativas na clientela?

Não se verificaram alterações significativas na clientela. A população residente no lugar do Fontão é o cliente – tipo da mercearia.

Opinião sobre a recente evolução do comércio e serviços tradicionais

“Os pequenos comerciantes estão a acabar”. O Sr. Fernandes não crê na evolução do comércio e serviços tradicionais. Na sua opinião o pequeno comércio retalhista não consegue fazer face à concorrência das grandes superfícies comerciais. 

No entanto, refere como factores de desenvolvimento a melhoria das condições de higiene e a adopção de equipamento de apoio diversificado
Pontos fracos. Ameaças para o estabelecimento

O estabelecimento depara-se com a crescente desertificação da aldeia a par de uma população envelhecida e com fraco poder de compra. 

Paralelamente, também a concorrência externa exercida pelas grandes superfícies comerciais emerge como condicionante do negócio.

Pontos fortes. Oportunidades para o estabelecimento

A antiguidade e a utilidade que um estabelecimento deste ramo tem para a população local constituem os principais factores de sucesso da mercearia.

O desenvolvimento económico da região representaria um forte contributo para o progresso do negócio.

O que pensa do futuro da povoação? O que mais faz falta na povoação para que esta se revitalize?

O futuro da povoação é encarado com reserva e algum pessimismo. A população está envelhecida e os jovens há muito que deixaram o lugar em busca de novas oportunidades de trabalho a de uma melhor qualidade de vida.

Criar pólos dinamizadores e geradores de postos de trabalho, de forma a fixar a população mais jovem, é fundamental para a revitalização do lugar. 
A extracção e transformação da madeira e a construção civil surgem como os sectores de actividade com maior viabilidade na região.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

No que diz respeito à disponibilização de bens e serviços na povoação não se registou qualquer alteração, na última década.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio / abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

O comércio de bens e serviços existente no lugar do Fontão apesar de escasso é considerado suficiente. A rarefacção da população residente e a reduzida dimensão do lugar não justificam o investimento na sua diversificação. “Não há necessidade de haver aqui mais comercio. O lugar é tão pequeno e as pessoas tão poucas”.   
Apenas foi referenciada a carência de investimento em sectores de actividade que viabilizem a revitalização do lugar e da freguesia. 

Como podem estas carências ser ultrapassadas

Cabe à iniciativa pública e privada actuar no sentido de colmatar a carência aferida
Pontos fracos. Ameaças para a povoação

A carência de fontes geradoras de postos de trabalho associada à escassez de população activa, bem como a inexistência de iniciativa e de investimento nas potencialidades endógenas da região constituem fortes ameaças ao seu desenvolvimento.

Pontos fortes. Oportunidades para a povoação

Somente o investimento em sectores de actividade que revitalizem a região poderá contribuir para o desenvolvimento do lugar do Fontão.

A indústria extractiva e transformadora da madeira e a construção civil são as actividades que apresentam maior potencial de desenvolvimento local.


CONCELHO DE CADAVAL

OBSERVATÓRIO DO COMÉRCIO

INQUÉRITO AOS ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS DE PEQUENAS POVOACÕES

Identificação: Vítor Pedro Nascimento Garcia

Morada: Rua 1° de Dezembro Pragança 2550 Lamas Cadaval

Ramo de Actividade Principal: Restaurante

PARTE A  - CARACTERIZAÇÃO DA LOCALIDADE

Localizada a apenas 60 quilómetros de Lisboa, destaca-se na paisagem entre Cadaval, Alcoentre, Alenquer e Vila Verde uma formação calcária á qual se dá o nome de Serra de Montejunto. Com 666 metros de altitude, 15 quilómetros de comprimento e 7 de largura, a Serra de Montejunto ganhou prestígio de 2° miradouro natural da Estremadura, podendo quem a visita deslumbrar-se com uma paisagem magnífica.

Passando pela Vila do Cadaval e subindo a serra, encontramos a aldeia mais serrana do lado Oeste – Pragança. Pertencente à Freguesia de Lamas - a maior freguesia do concelho do Cadaval (3.747,4 hectares) – Pragança é uma pequena aldeia cuja actividade económica principal sempre foi a agricultura e a pastorícia. Actualmente, cultiva-se principalmente vinhas, pomares, e produtos hortícolas aproveitando-se as terras baixas abaixo da aldeia.

Sobranceiro à aldeia, a 334 metros a Oeste da Serra, no alto de um cabeço rochoso calcário, encontra-se o Castro de Pragança (castro pré-romano). Este foi alvo de diversas escavações por forma a se proceder à sua datação e determinação das estruturas.

Sendo ponte de passagem para a Base militar de Montejunto instalada no cimo da serra, sobretudo para quem sobe do lado Oeste, Pragança está servida de uma estrada de bom piso, o que muito beneficia aqueles que a visitam. Existem bastantes casas antigas à espera de serem reconstruídas, uma vez que a Serra tem sido frequentemente procurada para habitação, por pessoas que trabalham em Lisboa e que pretendem ter um local de descanso para habitar , visto a acessibilidade criada nos últimos anos ter encurtado a distância entre Montejunto e Lisboa.

Em termos de estabelecimentos comerciais, Pragança está reduzida a uma mercearia, uma taberna e um restaurante típico. É sobre este último, que a presente monografia incidirá. 

PARTE B  - CARACTERIZAÇÃO ECONÓMICO-COMERCIAL DO ESTABELECIMENTO

Quanto tempo tem o estabelecimento ?

Menos de 1 ano (Novembro de 1998)

História (muito resumida) do estabelecimento

Após ter regressado dos Estados Unidos onde exerceu a profissão de empregado de bar, interessou-se pelo facto de ter um negócio por sua conta. De regresso à sua terra de origem – Pragança – a aldeia mais serrana da serra de Montejunto subindo pelo lado do Cadaval, viu que faltavam equipamentos de apoio à sua terra, nomeadamente para oferecer aos turistas que vêm visitar a serra. A aldeia estava muito carenciada, e ao herdar de seu pai uma casa antiga, decidiu estabelecer um restaurante típico, fazendo o edifício de raiz e equipando-o devidamente. 

«Associou o gosto à necessidade da aldeia ter um equipamento deste tipo», e o sucesso do estabelecimento tem vindo a justificar a aposta que fez.

Regime de propriedade

Próprio

N.° de Colaboradores

5 pessoas a colaborar: o próprio, a esposa, a mãe e 2 empregados.

Produtos disponíveis

· Produtos alimentares locais

· Algum artesanato 

Quais as principais carências sentidas pelo entrevistador ?

As dificuldades sentidas prenderam-se com a disponibilidade do entrevistado, que era frequentemente reclamada a sua atenção para a chegada de fornecedores e clientes que só por ele queriam ser atendidos. 

Serviços Disponíveis (públicos e privados)

· Telefone

· Jogos

· TV CABO

Algumas funções específicas (especializações) de venda de bens e serviços 

Recepção de apostas do Totobola/ Totoloto para levar à Vila do Cadaval.

Equipamento de apoio existente 

· Televisão/ Vídeo/ TV Cabo

· Máquina de tabaco

· Equipamentos hoteleiros

Volume de Vendas (1998)

Iniciou em Novembro de 1998

Estratégia Base do Estabelecimento

· Oferecer refeições típicas

· Tratar muito bem o cliente

· «cliente gosta de se sentir bem tratado, com humildade»

· Boa publicidade na região

Clientes-tipo

· Clientes que passam, que vêm visitar a serra

· Pessoas curiosas em conhecer o restaurante tendo tomado conhecimento da sua existência através da publicidade feita em rádios da região.

· Clientes que vieram uma vez e que voltam porque gostaram.

Objectivos de Médio/ Longo Prazo

Apostar mais em publicidade, uma vez que é através dela que as pessoas ficam a conhecer o estabelecimento comercial; melhorar o serviço de atendimento; adquirir algum equipamento que vê que lhe faz falta, sobretudo «equipamento de bem estar;

Pensa, a longo prazo, apostar no turismo rural, nomeadamente ao nível da habitação.

Factores críticos de sucesso para o estabelecimento

· Proximidade de actividades específicas

· Decoração/ Apresentação Interna

· Qualidade dos produtos

· Tratamento do cliente 

· Atendimento

· Sistemas de apoio

Abastecimento/ Renovação de stocks(regularidade, preços, condições)

Abastece-se diariamente, sobretudo nos produtos alimentares – carne, peixe, legumes, indo o próprio abastecer-se ao local, uma vez que é bastante próximo. Nos restantes produtos, os fornecedores deslocam-se até ao seu estabelecimento.

Efectua-se distribuição local ? Custos ?

Não faz

Sente-se muito a concorrência do comércio urbano ? Em que medida ? Para que produtos, mais especificamente ? Que clientes ?

Na aldeia é o único do género, de modo que não sente a concorrência. No que diz respeito ao resto da região também não sente, uma vez que as pessoas deslocam-se ou propositadamente ao seu restaurante, ou então a  passeio quando vão visitar a serra de Montejunto.

Lista dos 10 produtos/ serviços mais significativos para o estabelecimento (para comparação com o comércio urbano)


[image: image10.wmf]Produto/ Serviço

Custo

1

Prato principal da casa (dose)

1800$00

2

Doce da casa (dose)

350$00

3

Café

70$00

4

Imperial

100$00

5

Sandes mista

250$00

6

Fatia tarte

120$00

7

Garrafa de água (0,25 Lt.)

80$00

8

Bolos regionais (Kg.)

800$00

9

Aperitivos (pires)

250 a 300$00

10

Bagaceira normal (cálice)

70$00


Principais problemas do estabelecimento

É muito difícil arranjar funcionários profissionais pois não se querem deslocar para a povoação e muito menos trabalhar ao fim de semana que são os dias mais fortes do estabelecimento.

Situação da Empresa (Opinião actual)

Boa

Avaliação de necessidades de investimento e outras acções de evolução

Tem projectos de investimentos/ acções previstas ?

Sim, a médio e a longo prazo.

Pessoal a contratar

· Colaboradores

· Contratação temporário (part-time) 

Equipamento

· Social – ar condicionado

Outras áreas possíveis. Quais?

Investir em turismo de habitação

Valor Estimado do Investimento

Ainda não procurou saber.

PARTE C  - CARACTERIZAÇÃO DO RESPONSÁVEL PELO ESTABELECIMENTO (E SEUS COLABORADORES)

Vive na povoação?

Vive. Voltou em 1991 dos Estados Unidos tendo permanecido lá cerca de 20 anos

Idade

40 anos

Formação

5° ano antigo – actual 9° ano

Quando se instalou no ramo?

Por conta própria há menos de 1 ano. No entanto, trabalhou alguns anos no ramo.

Ramos/ sectores anteriores de trabalho

Construção civil – carpinteiro; ramo de hotelaria – empregado de mesa

Emigração anterior

Sim – Estados Unidos – cerca de 20 anos

Outras actividades actuais que faz?

Apenas está dedicado ao restaurante.

O que o levou a enveredar por esta actividade?

Gostar da profissão, o conhecimento da actividade; e ser o único na aldeia.

Como se define, em termos da sua relação com o estabelecimento?

Gosta do estabelecimento que tem. Tem o estabelecimento criado de raiz feito ao seu gosto. Modificaria algumas coisas, nomeadamente ampliava o estabelecimento, mas não pode pois está limitado no espaço.

Apoio familiar e questões de sucessão

Ainda é novo para pensar em questões de sucessão, mas quanto ao apoio familiar, a sua esposa e sua mãe ajudam-no, nomeadamente na confecção das refeições.  O seu filho, em principio, não pensa seguir o ramo.

Qual a importância da sua actividade para a povoação, no seu entender?

É importante uma vez que é o único na aldeia que pode oferecer a quem visita a serra alguma qualidade, e faze-los voltar mais vezes. Traz pessoas novas à povoação. A própria população local estava muito carenciada deste tipo de serviço, pois além de servir refeições para fora, foi criado um espaço de convívio que permite a famílias inteiras saírem de suas casas e conviverem saudavelmente umas com as outras.

O próprio restaurante é uma “projecção da aldeia” uma vez que dá a conhece-la a “outras gentes”.

PARTE D  - OPINIÕES SUMÁRIAS

O que pensa do futuro do seu estabelecimento?

Está optimista. Apesar de recente já conseguiu adquirir algum sucesso que lhe permitem, inclusive, aperceber-se de outras carências sentidas pelo cliente e que ele procura resolver de alguma forma.

Houve alterações nos padrões de consumo da população? Quais?

Sim, o facto das pessoas virem buscar refeições ao seu restaurante, algo que anteriormente não se via na aldeia, pois não havia este tipo de oferta. O adquirir de novos hábitos, tais como, as mulheres virem ao café á noite com os seus maridos, ou mesmo sozinhas.

Houve mudanças significativas na compra (pelo estabelecimento)de bens e serviços?

Sim, sobretudo as marcas dos produtos. As pessoas chegam com uma ideia já definida do que querem.

Opinião sobre a evolução recente do comércio e serviços tradicionais

Não existiram grandes modificações.

Pontos fracos, Ameaças para a sua actividade

· Dificuldade em contratar alguém qualificado, profissional.

· Não havendo grandes atractivos na aldeia, as pessoas têm que se deslocar propositadamente ao estabelecimento.

Pontos Fortes, Oportunidades para a sua actividade

· Apostar em boa qualidade dos produtos que confecciona, 

· A serra de Montejunto « estar na moda » daí receber muitos turistas no seu restaurante.

· A divulgação que se tem feito à terra

O que pensa do futuro da povoação? O que mais falta na Povoação, para que esta se revitalize?

Está optimista quanto ao seu futuro uma vez que recentemente a Serra de Montejunto recebeu a nomeação de centro rural. Deste modo, a divulgação será maior e trará mais pessoas para visitar a povoação, pois é um local de passagem. É necessário, para a sua revitalização criarem-se mais sistemas de apoio na aldeia para que faça as pessoas subir por este lado da Serra. Deverão ser criados circuitos turísticos de visita à serra que incluam a visita a Pragança.

Alguma alteração significativa na disponibilização de bens e serviços na povoação, nos últimos anos?

Apenas a construção dos seu restaurante no ano transacto veio alterar a pouca oferta existente.

Quais as maiores carências da povoação, ao nível do comércio de bens e serviços (comércio/ abastecimento, serviços públicos, serviços privados)?

A nível do comércio faz falta uma extensão do posto de correios, por forma a que as pessoas não tivessem que deslocar-se ao Cadaval para enviar cartas, receber reformas, pagar as contas de luz, água e telefone.

O abastecimento mais próximo de combustíveis é outra carência realçada pelo entrevistado em relação ao que sentem as pessoas da aldeia.

Como podem estas carências ser ultrapassadas?

Através da instalação destes sistemas de apoio na aldeia, ou de forma independente, ou permitindo a instalação em algum estabelecimento comercial dos mesmos.

Pontos Fracos, Ameaças para a povoação

A degradação de algumas habitações;

A maioria das pessoas sobem à Serra de Montejunto por outro lado, não passando na povoação;

A falta de sistemas de apoio quer à população residente, quer às pessoas que passam na povoação fazendo-as parar;

Pontos Fortes, Oportunidades para a povoação

A divulgação que está a ser feita da Serra de Montejunto;

A recente nomeação da Serra como centro rural – área protegida;

Os vestígios arqueológicos existentes na povoação – Castro de Pragança- que suscita curiosidade para ser visitado;

Ser uma das aldeias de passagem para o cimo da Serra de Montejunto;

Estar perto de Lisboa – no que diz respeito à procura de habitação por parte de pessoas que pretendem apenas trabalhar na capital.


CONCELHO DE PONTE DE SÔR

Introdução:

Foros do Mocho não é uma aldeia. Não fica no concelho de Mora. É um sítio no concelho de Ponte de Sôr, encostado à barragem de Montargil, com um povoamento disperso, cheio de residências secundárias e um aeródromo privado. 

Neste sítio há uma escola primária que funciona com nove alunos, três cafés (um deles com restaurante) e com duas mercearias. Nada mais. 

Meia dúzia de casas. Duzentos e onze votantes nas últimas eleições. Não há mulheres grávidas. Não há centro de saúde. Não há Igreja.

“Capela e casa mortuária é o que precisamos”.

A Isabel tem trinta e três anos, três filhos, é de Foros do Mocho e com os pais é proprietária de um café, com restaurante e mercearia.

O estabelecimento tem quarenta anos, era do avô.

É modesto e não tem câmaras frigoríficas, apenas arcas horizonais envelhecidas pelo tempo. Pouca diversidade de artigos sem nenhum cuidado especial na forma como estão expostos. 

A Isabel está revoltada porque este ano não há àgua na barragem de Montargil e as pessoas deixaram de vir. “A Câmara vendeu a àgua para electricidade a um privado. Não há ETAR e os esgotos estão pela Barragem e pelo concelho todo. 

O grande negócio não é a mercearia, que é só para as faltas, mas o restaurante. As pessoas abastecem-se em Montargil, Abrantes e Porte de Sôr.

A Comissão de Festas tem-se vindo a organizar para a construção de uma capela e de uma casa mortuária.

Em Foros do Mocho os terrenos são muito caros e por isso os locais não têm como construir. “O trabalho do campo está de rastos”. Mas é sossegado e fica muito perto da barragem.

Reflexões Finais:

Na prática confunde-se com Montargil, sendo uma periferia desta para residências secundárias que evidenciam a prosperidade dos seus proprietários. Não tem dinâmica própria.


CONCELHO DE PORTALEGRE

Introdução:

Alegrete é a maior aldeia que visitámos. Maior e mais dinâmica. Quando comparadas com Alegrete, as vilas de Évoramonte e de Terena são “sítios”. Fica no concelho de Portalegre e dista doze km da cidade de Portalegre.

Parece uma vila beirã na estrutura arquitectónica. No centro da aldeia, existe arquitectura tipicamente alentejana, mas toda a aldeia, que cresce a olhos vistos pelas encostas, tem uma arquitectura muito própria que reflecte o gosto e o grau de prosperidade dos seus proprietários.

Tem cinco minimercados, quatro cafés, três restaurantes, piscina, lugares de táxi, lar, escola até ao ciclo, farmácia, médico diariamente, banda filarmónica de jovens e uma sociedade recreativa com instalações que se podem considerar “luxuosas”. Tem uma biblioteca, um restaurante, um café, um infantário, um salão de espectáculos e um terraço com uma vista espectacular. 

Alegrete tem ainda seis ou sete quartos para alugar e uma pensão. Tem mais de quatro mil de habitantes e, como nos explicou o nosso interlocutor, muita gente nova, “vão nascer a Portalegre, mas são de cá”.

“Faz falta uma piscina boa, maior”. 

O nosso interlocutor tem quarenta e um anos e nasceu em Alegrete. Faz parte da direcção da Sociedade Recreativa e gere o restaurante e o café da mesma. Conhece Alegrete e as suas gentes como “a palma das mãos” e adora viver em Alegrete. “O futuro desenvolve-se pouco a pouco” afirmou-nos. 

Em Alegrete não falta nada, a não ser uma piscina melhor e pensando melhor talvez uma papelaria e um jardim. 

Não há desemprego, as pessoas trabalham em Portalegre, abastecem-se em Portalegre (no Modelo e no Intermarché), estudam em Portalegre a partir do ciclo, mas residem em Alegrete e participam activamente na criação de actividades culturais e desportivas, como por exemplo, na banda filarmónica ou no futebol.

A aldeia tem dois emigrantes e os que estudaram for a voltaram. “Casam-se e voltam para cá”. Não há desemprego e Alegrete “precisa de ser desenvolvido”. Está a ser construído um bairro de habitação. 

“Tem muitos turistas no Verão, mas precisa de mais”. “Já estamos na Internet. Hoje vive-se melhor. As pessoas já saem daqui para irem passar férias ao Algarve”.

Reflexões Finais:            

Alegrete é um caso curioso e aparentemente bem sucedido. Trata-se de uma “extensão” de Portalegre no que concerne ao emprego. Mas tem vida própria e respira um dinamismo muito próprio. Vê-se gente na rua. Jovens e menos jovens nos cafés e imensas construções. 

Serviços proliferam por comparação com as outras aldeias do interior. Em Alegrete “o futuro desenvolve-se pouco a pouco”.


CONCELHO DO CRATO

Introdução:

Flor da Rosa é uma pequena aldeia do concelho do Crato, distando apenas um km da sede de concelho. 

Tem um pequeno minimercado, dois cafés, um centro de dia com atendimento domiciliário e uma unidade de Turismo Rural onde entrevistámos a proprietária. 

É mais conhecida pela Pousada integrada no Mosteiro. É claramente uma extensão da vila do Crato. O comércio de artesanato fechou. Existe uma Escola Oficina de Olaria bastante recente. 

A aldeia tem bastantes casas degradadas e nota-se algum “desordenamento” arquitectónico, pouco característico do Alentejo.

A escola primária e o ciclo funcionam no Crato. Os próprios habitantes falam indistintamente no Crato e na Flor da Rosa, já que não há uma clara linha de divisão entre a aldeia e a sede de concelho.

“A Câmara e a firma do meu marido – móveis – é o que dá emprego no Crato”.

A Marta já está na casa dos sessenta e vive há quarenta anos na Flor da Rosa. É a proprietária e anfitriã da unidade de Turismo Rural Palacete Flor da Rosa que funciona há trinta anos. Comprou o Palacete e recuperou-o sem recorrer a qualquer apoio financeiro. 

Sempre teve mais clientes portugueses que estrangeiros, mas hoje a situação está a inverter-se, sobretudo com a procura de muitos alemães. Trabalha com agências, está no guia oficial, mas tem muitos clientes fiéis. 

Abastece-se no Intermarché de Portalegre, aliás “como toda a gente”. Usa o minimercado para as faltas. Tem horta. E árvores de fruto. 

Tem uma perspectiva muito crítica sobre a Flor da Rosa e o próprio Crato. Considera que as coisas pioraram na última década por causa dos subsídios. “As condições de vida melhoraram por causa dos subsídios, mas não se consegue arranjar ninguém para trabalhar porque há subsídios e as pessoas não querem trabalhar”. 

Descreve um cenário de envelhecimento e abandono. “Não há muitas pessoas novas, há muito pouca gente”. 

Por outro lado, “só a Câmara e a firma do marido – móveis é que dão emprego no Crato”. Os poucos que estudam saem e não voltam.

De oportunidades fala-nos do Mosteiro de Alter do Chão e das Antas que trazem muita gente. Mas “a aldeia está quase igual, as pessoas não aumentaram, mas os turistas também não”.

De problemas, o facto de a Câmara não autoriza a construção de casa novas, apenas restauro e “não deixa as pessoas fazerem o que querem. Não há dinheiro para recuperar as casa.”

Reflexões Finais:

Logo ao primeiro olhar, a minúscula Flor da Rosa revela-se uma aldeia pouco atractiva, com bastantes casa degradadas e algumas de arquitectura pouco “ortodoxa”. Trata-se de uma degradação urbanística pouco comum no Alentejo. 

É uma aldeia “sem vida”, sem escola primária. É claramente uma extensão do Crato, até do ponto de vista físico, não havendo praticamente uma linha divisória entre uma e outra. 

Tal como em todas as aldeias e vilas onde estivemos, com dinâmicas positivas ou mais recessivas, o comércio urbano de grande superfície é uma realidade incontornável.

Esta foi uma entrevista difícil. Já tinha entrevistado esta senhora há doze anos e trata-se de uma interlocutora que responde em círculo centrando-se incessantemente sobre os malefícios que os subsídios têm feito às pessoas. E o futuro passa, na sua opinião, por “acabar com os subsídios”. 


CONCELHO DE ESTREMOZ

Introdução:

Évoramonte não é uma aldeia. É uma vila do concelho de Estremoz. A vila organiza-se da estrada para cima até ao Castelo (topografia relativamente semelhante a Terena). Mas com sinais de prosperidade e mais movimento. Tem gente.

Tem um minimercado Grula todo bem apetrechado com produtos dos mais modernos que fica junto à estrada. Dois restaurantes também no largo junto à estrada. Dois lares. Comércio ambulante.

“Viver com todos e sem ninguém”.

A nossa interlocutora tem quarenta e três anos e é proprietária da Casa de Turismo Rural Évoramonte. A única na vila, já relativamente isolada. 

Chamar-lhe-emos Mafalda. Vive há quinze anos em Évoramonte, casada com um canadiano, quatro filhas, duas nascidas em Évoramonte. Já foi Presidente da Junta de Freguesia. 

Fala de Évoramonte com desenvoltura e aparente conhecimento de causa. Ajuda os idosos nos tratamentos médicos, dando injecções pelos montes. 

Descendente de espanhóis, a casa é herança familiar e data de 1875. A casa tem já doze anos de actividade e meteu-se neste projecto por sugestão de Laura Archermann, actual presidente da Privetur e, à data, técnica da Direcção Geral de Turismo e uma das grandes impulsionadoras do Turismo em Espaço Rural em Portugal. 

Teve financiamento para recuperar a casa, que hoje, inclusivamente, tem piscina. Tem clientes do “mais alto gabarito”, muitos biólogos e muitos “birdwatchers”, do Japão, Israel, Nova Zelândia, Brasil. Nos últimos anos mais portugueses. Quadros superiores e profissões liberais. 

Faz a sua própria promoção e tem a casa em Agências estrangeiras. Critica fortemente a Direcção Geral de Turismo e diz que a sua casa aparece em nove guias estrangeiros de forma completamente gratuita. A Direcção Geral de Turismo cobra quarenta contos pela inclusão da casa no Guia Oficial de Turismo em Espaço Rural e a Câmara cobra setenta contos por cada placa de sinalização de estrada.

Abastece-se nas grandes superfícies de Évora e no Pingo Doce de Estremoz para produtos brancos. Diz que toda a população faz o mesmo, a não ser os idosos e os eventuais esquecimentos. 

A casa funciona todo o ano, mas agora está a acabar o contrato com a Direcção Geral de Turismo, pensa fechá-la parte do ano e “dedicar mais tempo a si própria”.

Diz que “o Alentejo é um sítio mágico e perigoso” e que nesta actividade é “viver com todos e sem ninguém”. Vai frequentemente a Lisboa.

“As pessoas matam-se que se fartam. É a loucura do horizonte!”

De Évoramonte, diz que é um local de gente idosa. “Aqui imperam muito as raízes do século XVIII. A mulher serve para limpar a casa e levar chapadas de vez em quando”. Évoramonte continua a funcionar com as regras de aldeia, são questões culturais. Continua a manter-se a tradição do luto, quando se está de luto não se vai às festas. Também a tradição da rede de galinha se mantém. “As mães das raparigas põem uma rede de galinha em volta do terreiro do baile para as filhas não fugirem com os rapazes durante a dança. E as mães controlam”. 

Apesar de ter acabado a taberna tradicional, é um sítio de alcoolismo generalizado onde “se dá copos aos menores”. Relatou-nos uma morte recente de um jovem de quinze anos por cirrose. 

“Não há trabalho e os jovens saem. Há menos velhos porque estão todos a morrer. Aqui as pessoas matam-se que se fartam. É a loucura do horizonte!”. 

Vê o futuro de Évoramonte “muito mau”. “Há necessidade de estruturas descentralizadas e de investimento ecológico e na maneira de estar desta gente daqui”. “As pessoas aqui sujeitam-se. O que faz falta é dinheiro”. 

É voluntária do Centro de Saúde e só têm médico às quintas-feiras. Ainda no domínio dos problemas considera que efectivamente há desemprego, mas as pessoas querem um horário de escritório. “Eu faço a minha apanha de azeitona porque não há ninguém que trabalhe”. 

Diz ainda que, há droga e prostituição em Évoramonte e que esta vila é o “parente pobre” de Estremoz.

Sobre os aspectos positivos e oportunidades para Évoramonte realça o valoroso património histórico-cultural da vila. 

Reflexões Finais:

Nota-se na Matilde algum desencantamento por uma opção de vida mais próxima da natureza e das populações rurais. 

Houve nesta casa um investimento efectivo na integração local tanto a nível do seu papel de autarca como de voluntária do Centro de Saúde de Évoramonte. 

Faz um relato “demolidor” da vila e do seu futuro, tanto nos aspectos sociais e culturais como económicos. Declínio, envelhecimento, desemprego, abandono, alcoolismo, droga, prostituição. 

Apesar de possuir uma casa de Turismo Rural extremamente rentável (13.000$00/dia) pensa vir a fechá-la parte do ano e dedicar-se à pintura e a mais tempo para si própria. Duas das filhas estão já em Lisboa.


CONCELHO DE ALANDROAL

Introdução:

Terena não é uma aldeia. É uma vila. Pertence ao concelho de Alandroal. Rica em património histórico-cultural, como se pode constatar no folheto da Comissão Municipal de Turismo de Évora (em anexo) Terena – A Vila da Boa Nova – é hoje uma terra abandonada a si própria, Onde nada se passa. “E onde as pessoas se matam”.

Situada numa colina é na beira da estrada que se encontra o comércio local – uma drogaria, uma tasquinha e um café restaurante. E a Junta de Freguesia com um placar onde afixa o resultado das análises da qualidade da água. 

A vida da aldeia organiza-se à beira da estrada para aqueles que podem caminhar. O envelhecimento da população salta à vista. Tem uma Associação de Protecção aos Idosos de Terena com transporte próprio. 

Subimos a colina até ao castelo e marcámos uma conversa para o final da tarde com os proprietários da única unidade de Turismo em Espaço Rural – “A Casa de Terena”. 

Fizemos a aldeia a pé. Preservada, cuidada, como é característica do Alentejo. Caiada. Deserta. A Igreja fechada. Os frequentes roubos de arte sacra fecharam o templo de Deus aos homens. Deus, só com hora marcada.

Conversámos com as pessoas do café onde almoçamos. Como todos os sítios onde passámos, tem comércio ambulante. Para os mais pobre e mais isolados. Porque de resto as pessoas abastecem-se nas grandes superfícies. No Intermarché. O comércio local fica para os “esquecidos” e para os que não têm mobilidade. Aqui há uma cooperativa com os produtos básicos, a funcionar com horário marcado, uma vez por semana, onde há legumes e fruta. 

Médico uma vez por semana. Uma escola primária. Não se vêm jovens nem crianças. Só idosos. Mais elas que eles. De negro.

A Casa de Terena – uma opção de vida

A Casa de Terena existe como Turismo Rural há doze anos. Uma das pioneiras do Turismo em Espaço Rural no País. Os actuais proprietários compraram-na há dois anos. 

A Casa de Terena e o restaurante Migas protagonizaram até há poucos anos um movimento importante de revitalização da vila de Terena, abruptamente interrompido pelo suicídio do dono do Migas e pela venda da Casa de Terena pela sua companheira. Uma história de que ninguém gosta de falar. Apenas se suspira “no tempo do Migas era diferente”. 

O Migas está fechado. Exteriormente é de um bom gosto, sóbrio, onde a manutenção do tradicional e uma soberba vista, mas sobretudo a qualidade gastronómica e o engenho do dono faziam dela um ponto de sociabilidade e atracção externa da vila. Mas como nós disseram os actuais proprietários, em Terena as pessoas matam-se “por solidão, por doença, por velhice, por dignidade e também não sabemos…”.

Os nossos anfitriões andam na casa dos quarenta anos. Descendentes de alentejanos. É a mulher que toma conta da casa de Turismo Rural. O homem é consultor internacional, mas é ele que fala. Eram clientes da Casa de Terena e como se tratou de um bom negócio resolveram comprá-la. A antiga proprietária queria mesmo sair de Terena. 

Dizem-nos que Terena e a casa de Turismo Rural corresponde a “uma opção de vida”. “Que a escolhemos pelo património, pela natureza intocada, pelo isolamento”. “Em Portugal só o Alentejo e os Açores ainda continuam com ambiente, paisagem e tradição. As pessoas aqui vêm para descansar por causa da pacatez de Terena”.

Deslocam-se todas as semanas a Oeiras onde se abastecem. “As grandes superfícies da região são uma vergonha. Para as pessoas de cá a cooperativa chega. Não têm grandes necessidades. Não faz falta nada em Terena. O Alandroal é um dos concelhos mais pobres da Europa mas dos mais preservados”. Apologia clara da manutenção da actual situação. Fazem vinte km para comprar o Expresso. 

Discurso alicerçado na manutenção da Tradição e da Identidade. O mito do Rural intocado. 

Insistimos na escassez do comércio, na questão do emprego dos jovens. “As pessoas novas vão embora. Só há óbitos, não há nascimentos”. A indústria aqui não resolve nada. Demos o exemplo de Pias com um desenvolvimento considerável. “Pias descaracterizou-se. Não é isso que queremos para Terena”.

Críticas contundentes ao Algarve e às estruturas de promoção turística da região, que não fazem nada. Problemas de comercialização do Turismo em Espaço Rural. A inexistência de uma central de reservas. O bluff da campanha das “Escapadinhas”.

Hoje têm mais clientes portugueses que estrangeiros. Na Primavera têm muitos ingleses interessados na ornitologia. Perfil, quadros superiores. Trabalham com Agências e promovem a casa na Internet.

Não concorreram a apoios, tecendo duas críticas aos poderes públicos, com particular incidência na Câmara Municipal, Região de Turismo e Direcção Geral de Turismo. 

“Terena está muito bem como está”. Sobre o futuro, volta-se ao Alqueva, à existência de especulação imobiliária por causa do Alqueva “tinha que se vender alguma coisa, vende-se o Alentejo.”.

Reflexões Finais:

Terena representa o exemplo típico das vilas desertificadas sem unidades comerciais recentes. Nada mexe. Dinâmica claramente de recessão, de envelhecimento. Extremamente preservada do ponto de vista arquitectónico. Não se vê praticamente ninguém na rua. 

A particularidade de ter uma Associação de Protecção de Idosos, com transporte próprio. Parece um lugar parado no tempo. 

Os nossos entrevistados da Casa de Terena protagonizam um movimento com expressão irrelevante no País – o neo-ruralismo tão comum nos países europeus.


CONCELHO DE ODEMIRA

Introdução:

A Zambujeira do Mar é uma aldeia lindíssima que se ergue sobre o mar. Situada no concelho de Odemira, tornou-se famosa pelos espetácuos do Sudoeste Alentejano que têm lugar entre a Zambujeira do Mar e S.Teotónio. 

Nos últimos três anos, estes espectáculos tiveram lugar na primeira semana de Agosto e levaram cerca de trinta mil pessoas a esta aldeia. Muito “in” para os frequentadores de um certo Bairro Alto, aspirantes de “criadores” e “artistas”, a Zambujeira do Mar é hoje um local bem conhecido como “destino turístico” para os turistas que não se consideram como tal. 

Este processo desencadeou um inflaccionamento dos preços impressionante, sobretudo na venda de lotes para construção que rondam os vinte mil contos. 

A Zambujeira do Mar tem cerca de vinte restaurantes, uma unidade de Turismo em Espaço Rural, três residênciais, um parque de campismo e uma imensa oferta de alojamento paralelo que começa no posto de turismo onde a funcionária desvia os incautos para o alojamento paralelo apesar de haver quartos no alojamento registado. Cinco bares, uma discoteca no parque de campismo, farmácia, mercado, posto de turismo, imobiliária, duas lojas de artesanato, cinco mini-mercados, talho, comércio ambulante e posto médico. 

“Muita gente de for a comprou casa aqui. Quem vem de for a só faz compras das faltas”.

A Luísa tem vinte e dois anos. Tem o 12º ano, casou com desaseis anos “porque estava grávida” e faz parte do negócio familiar de venda ambulante de fruta, venda no mercado e minimercado. Está no minimercado que tem quatro anos e é propriedade dos pais. 

O pai era pescador e teve vários acidentes. A mãe quis tirá-lo de lá e começou por vender fruta no mercado. Hoje tem lugar na praça onde a irmã da Luisa está a vender, têm duas carrinhas e cada um faz a sua volta na venda ambulante. E têm o minimercado, onde se encontra a Luísa. 

Vendem produtos alimentares que compram em Palmela e em Portimão e também através de um fornecedor que vai ao local. 

Os pais foram emigrantes em Israel. A situação do negócio é boa e a prespectiva é manter o negócio, enriquecendo o mini-mercado com produtos que vão sendo solicitados pelos clientes.

Ainda não sente muito a concorrência do comércio urbano, já que o Ecomarché só abriu em Odemira há quinze dias. Tem um concorrente forte local que é um mini-mercado de uma cadeia regional, o “Ali-Super”, que faz promoções constantes e onde as pessoas se abastecem. “Aqui só compram as faltas”. 

Percebe-se que o grande negócio familiar é a praça e a venda ambulante comprespectivas de desenvolvimento e consolidação do mini-mercado. Vende de tudo um pouco, mas o forte é a fruta. 

Salsichas (220$00); tomate (150$00); batatas fritas (240$00); sal (150$00); arroz (260$00).

A clientela é diversificada na base das “faltas”. Teme a concorrência do Ecomarché de Odemira recentemente aberto, mas sobretudo do “Ali-super”. 

Trata-se de um negócio familiar pelo que as questões de sucessão estão, à partida, resolvidas.

Na Zambujeira do Mar faz falta um centro de saúde (tem posto médico com médico 3 dias por semana), um Jardim de Infância (só há em Odemira) e há pouco trabalho. Só trabalham no Verão nos restaurantes e fazem cursos de formação no Centro de Emprego de Odemira. “Não se vive da agricultura. Os mais velhos vendem na lota, vivem da pesca”. E fazem falta “casas baratas”. 

Os pontos fortes da Zambujeira do Mar são o sossego “está-se muito bem aqui no Inverno. Na Páscoa vêm os estrangeiros e no Verão os portugueses”.

A Luísa tem uma posição ambígua quanto ao Festival já que alguns dos clientes tradicionais passaram a fugir da Zambujeira do Mar na primeira quinzena de Agosto por causa da confusão. 

Reflexões Finais:

A Zambujeira do Mar vive há sombra do turismo. Economia de características sazonais. Preços inflaccionados. Processo de especulação imobiliária extremamente acentuado. E o Festival tem servido para inflaccionar os preços do alojamento. É uma aldeia que faz lembrar as aldeias algarvias no início dos anos oitenta.


CONCELHO DE SERPA

Introdução:

Brinches é uma aldeia de dimensão considerável. Pertence ao concelho de Serpa. Arquitectonicamente irrepreensível, preservada enquanto tradição alentejana. Plana. Bonita. 

Tem vários cafés que são simultaneamente restaurantes. Dois minimercados. Uma papelaria. Um posto médico. Um lar. Três Igrejas. Tem comércio ambulante. Tem uma banda filarmónica onde também há raparigas. Uma delegação do CEFP que dinamiza cursos de formação profissional. 

Recentemente fecharam dois comércios. Já só existem duas costureiras. Já não há sapateiro. Tem as festas de Nossa Senhora da Conceição, quinze dias depois da Páscoa. 

“O problema é que quando morre alguém é menos um”.

A Margarida (nome fictício, em homenagem à sua paixão pelas flores) tem cinquenta e sete anos, a 4ª classe, nasceu em Brinches, é casada com um membro da Guarda Nacional Republicana, tem uma filha única de vinte anos que quer ser cabeleireira e anda a estudar para isso e adora flores. 

Tem um minimercado há oito anos que já foi florista e café. Queria fazer um café por cima mas a Câmara não deixou. O minimercado é seu e trabalha lá sozinha. 

Tem produtos alimentares locais, produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição e produtos de perfumaria e drogaria. 

Os produtos mais significativos são o leite (115$00), o papel higiénico (145$00), açúcar (219$00), café (515$00), arroz (195$00), água (255$00), iogurtes (59$00), queijo (145$00/kg), fiambre (1 250$00/kg).

Não tem maior variedade porque não há procura, não há emprego, não há dinheiro. E existem grandes superfícies. As pessoas de Lisboa que compram casa em Brinches (e são muitas, segundo a nossa interlocutora) vêm abastecidas de Lisboa e os de cá que têm carro vão ao Intermarché. Ficam os idosos e os esquecimentos. E ainda há o comércio ambulante. 

A situação da empresa é razoável, paga logo ou a oito dias e não vende fiado (no final da conversa disse que vendia fiado). 

A médio-longo prazo pretende manter-se ou se tiver condições alugar ou trespassar. 

A senhora gosta mesmo é de flores, mas o negócio das flores não dá em Brinches. Já pensaram em mudar-se para o Estoril ou para Vila Nova de Mil Fontes. O marido, que nasceu em Moura, tem facilidade em ser colocado noutro sítio.

O abastecimento está bem localizado, tem diversidade de produtos e estão bem apresentados. Tem bons equipamentos frigoríficos e expositores modernos. 

Abastece-se de quinze em quinze dias e os fornecedores vêm a Brinches.

Sente particularmente a concorrência do comércio urbano para todo o tipo de produtos. “Toda a gente vai às grandes superfícies. Menos os idosos”.

Não houve emigração anterior. Montou o minimercado porque não gosta do trabalho do campo. E gostava de largar o ramo. “O tempo agora é diferente, não há Inverno, a agricultura está a mudar”.

Tem telefone, serviços de correio, apoio às actividades locais, sobretudo festas.

Não responde ao volume de vendas.

Os clientes-tipo são “velhotes “ para o consumo pessoal.

Não tem projectos de investimento previstos. Pretende sim, quando possível, “largar o ramo”. Abre ao domingo.

Relativamente ao futuro do estabelecimento pensa, como já foi afirmado, passar. Considera que houve alterações dos padrões de consumo sobretudo nos jovens. As mudanças significativas de bens e serviços no seu estabelecimento referem-se sobretudo a produtos de higiene. A clientela é fixa e “quando morre alguém é menos um”.

Relativamente à evolução recente do comércio e serviços tradicionais afirmou-nos que há quarenta e três anos que não abre nada de novo em Brinches, a não ser o seu estabelecimento.

As ameaças para o estabelecimento são sobretudo a saída das pessoas de Brinches. “Há vinte anos havia cerca de quatro mil habitantes. Agora há cerca de mil. As pessoas mudam-se para Serpa por causa do Parque Industrial de Serpa ou trabalham lá a dias. Não há fábricas. Ninguém investe neste Alentejo”. Relativamente aos pontos fortes, vir a ter multibanco na loja.

Relativamente ao futuro da povoação, “faz falta emprego, fábricas”. Cenário de desertificação. Aldeia de residências secundárias.

No que concerne à alteração de bens e serviços na povoação, a Margarida disse-nos que acabaram os artesãos, que ninguém abre negócios, que o ciclo preparatório vai fechar e que vai abrir outro lar.

Quanto às maiores carências, um banco e um multibanco. E as carências de Brinches só podem ser ultrapassadas com a criação de Emprego.

As ameaças para a população são o Desemprego, o Envelhecimento e a Desertificação. 

As oportunidades são ainda assim alguma população que volta e que trabalha esporadicamente nos concelhos limítrofes. 

Quanto à questão da sucessão, ela não existe já que tem uma única filha que vai para cabeleireira e não quer saber do negócio.

Finalmente na importância do estabelecimento para a população, trata-se sobretudo do consumo pontual de bens que não se podem guardar.

Reflexões Finais:

Ao primeiro olhar Brinches é uma aldeia viva, aspecto que lhe é dado pela quantidade de recuperações arquitectónicas. Fizemos toda a aldeia a pé. Parámos nos cafés. E fomos conversando. 

Foi a única aldeia onde sentimos alguma “animosidade” para com as pessoas que compram residências secundárias, mas vão com pouca frequência à aldeia e o seu consumo, tal como a sua permanência são mínimos. 

Bela e vazia. A questão do abandono dos jovens e do desemprego foi particularmente focada. Também os cursos do Centro de Emprego que não criam mais valias, extinguem-se e começam outros. Não há a criação de novas actividades a partir da formação profissional. Funcionam como ocupação e não como investimento profissional. Os jovens têm carro ou juntam-se aos que têm carro e vão para Moura.


CONCELHO DE ALBUFEIRA

Introdução:

Paderne fica no concelho de Albufeira. Povoamento bastante disperso e com um nível de serviços bastante razoável: jardim de infância, escola primária, escola C+S, bazar de artigos para o lar, CTT, dois minimercados, uma cabeleireira, três restaurantes, uma florista/papelaria, quatro cafés, duas boutiques, banco, multibanco, uma hospedaria nova, ainda não aberta ao público com o sugestivo nome de “Moiras Encantadas” com um restaurante típico, centro paroquial, Igreja e cinco colectividades – grupo dos amigos, a musical, duas de futebol e uma de motociclistas. Tem uma enfermeira permanente de nacionalidade inglesa. 

E à  entrada de Paderne lê-se numa faixa imensa “Paderne já vive  no Purgatório. Não queremos o Inferno da Autoestrada”. Querem mas com outro traçado, que este, segundo os nossos interlocutores, corta Paderne ao meio. A Associação Almargem tem liderado o processo de contestação a este traçado.

“A terra está estagnada desde 1995”.

O nosso interlocutor é proprietário de um dos minimercados de Paderne. O Manuel tem cinquenta e quatro anos, a quarta classe, esteve emigrado na Suiça e na França e há vinte e cinco anos comprou a mercearia ao padrinho. 

Era carpinteiro. Entrou para a actividade porque “são coisas que acontecem”. A loja tem sessenta e quatro anos, era uma mercearia daquelas antigas que, hoje confessa, teve pena ter remodelado. Era muito bonita. Hoje é um minimercado e é próprio. É um negócio familiar, partilhado com a mulher, o filho e a nora.

Tem produtos alimentares distribuídos por cadeias de distribuição e alguns artigos para o lar.

Tem como objectivos manter-se, porque “isto aqui é só para os esquecidos. As compras grandes é tudo em Albufeira”. 

Localiza-se no centro da aldeia e tem o minimercado extremamente bem organizado. 

Quanto ao abastecimento “temos que andar sempre à procura do mais barato”. Chega a ir a Espanha. Não recorre à distribuição local. 

Sente terrivelmente a concorrência do comércio urbano, para todo o tipo de produtos. Vende sobretudo produtos de base alimentar porque os seus clientes são maioritariamente reformados com trinta e um contos de pensão. 

Os seus principais  problemas são manter os preços competitivos e a situação da empresa é razoável. 

O futuro do estabelecimento depende do futuro de Paderne. “E a terra está estagnada desde 1995, por causa do PDM. Albufeira tem que ter residentes de Inverno e por isso não deixam construir aqui. Tem que haver progresso. O futuro de Paderne tinha que  levar uma volta rapidamente. A construção era precisa. As pessoas querem viver cá e não têm onde. Esta terra precisa de se esquecer do PDM”.

No que concerne ao equipamento de apoio existente é francamente sofisticado. Tem um computador como “caixa registadora” que possibilita a etiquetagem com bandas magnéticas através do processo de leitura óptica. Os expositores são enormes e tem imensa luz na loja. 

Não prevê qualquer investimento ou outras acções de evolução.

Paderne encontra-se, segundo o Manuel, estagnada, num beco sem saída e entalada por Albufeira e pela necessidade de quebrar o forte ciclo de sazonalidade turística de Albufeira. 

Tem como pontos fortes a riqueza cultural e as colectividades  existentes, as festas, a banda de música, o lar e o centro de dia que estão em construção e como pontos fracos a falta de progresso, de construção de novas habitações, de um museu e de um novo traçado da auto-estrada. 

Na sequência de tudo isto tem problemas de emprego, em Paderne só na agricultura “o empresário agrícola vai empobrecendo alegremente”. “A alfarroba é o ouro negro”. E a hotelaria em Albufeira. Os jovens são forçados a sair. Já houve grupo de teatro e já acabou. “Sem construção não há pessoas”.

Reflexões Finais:

Sente-se a animosidade em Paderne quando se fazem perguntas. E a desconfiança. Nos cafés, no restaurante, na rua. O PDM e o traçado da auto-estrada colocam os padernenses à defesa. Percebe-se que se sentem injustiçados. 

Não podemos deixar de comentar que na perspectiva do ordenamento do território concelhio, o PDM de Albufeira adopta uma estratégia correcta de contenção da explosão de novos núcleos urbanos quando a sede de concelho “é um imenso mar de cimento”. Se o Manuel nos lesse, sentir-se-ìa “traído”.


CONCELHO DE LOULÉ

Introdução:

Querença é uma aldeia do interior algarvio, do concelho de Loulé, que apresenta um povoamento muito disperso e onde, por essa razão, a grande maioria das casas possui quintal. É uma aldeia de grandes dimensões.

Esta característica levanta problemas de construção de saneamento básico que, por isso, abrange sobretudo apenas o núcleo da povoação. Quase todo o comércio e os serviços se concentram no largo principal da aldeia.

Tem duas Igrejas, dois minimercados, três restaurantes, uma loja de artesanato, um pelourinho, um posto de turismo sediado na Junta de Freguesia e onde se pode encontrar a chave da Igreja. Existe venda ambulante. Só há escola primária e o ciclo preparatório é feito em Loulé. Tem Casa do Povo e visita do médico três vezes por semana. O anterior médico era permanente mas já morreu e a sua casa encontra-se vazia.

Em Querença, na altura do ano em que ali estivemos, sente-se a presença constante de turistas e visitantes “curiosos”, movimento superior ao da própria população da aldeia. O centro de Querença é animado pela chegada gradual desses “olhos curiosos” que param, reparam, por vezes comem qualquer coisa, compram uma ou outra lembrança e fogem novamente em direcção à estrada que os trouxe até ali. 

Também a presença da Guarda Nacional Republicana montada faz-se sentir, durante o dia. Trazem os seus cavalos num atrelado do jipe, passeiam-se pela aldeia, colocam os cavalos novamente no atrelado e fazem-se novamente à estrada, à semelhança dos turistas.

Encontra-se incluída em tours,  “safaris” como são designados pela empresa organizadora, como local de paragem para o almoço.

Nota-se um acentuado envelhecimento da população e os mais jovens partem para o litoral ou para os grandes centros para ir estudar. E não regressam. “Os jovens saem porque não querem ficar aqui”.

A nossa interlocutora é casada à vinte e sete anos, tem dois filhos e é natural de Moura. Tem um curso superior de História e é professora de ensino secundário. Já foi vereadora da Câmara Municipal de Loulé mas, actualmente, encontra-se de baixa, devido a problemas de saúde prolongados (esgotamento nervoso). 

A Casa de Turismo em Espaço Rural de Querença, de que é proprietária,  é uma antiga casa da família – dos bisavós do marido da Alice. Foi a primeira casa da aldeia e os seus primeiros proprietários dedicavam-se à agricultura. 

Começou por ser uma casa térrea com currais e galinheiros em anexo. O avô do marido da Alice juntou-lhe um celeiro e a actual geração de proprietários transformou todo esses espaços numa casa ampla, com dois pisos, e que funciona como Casa de Turismo em Espaço Rural à cerca de oito anos. Abriu em Janeiro de 1992, mas oficialmente só em Abril de 1992.

É a casa central do vale em que se situa grande parte da aldeia. De traça alentejana típica, tem uma enorme chaminé,  grande pátio, uma piscina, um lago, um jardim e um court de ténis. Tem alguns (poucos) empregados, dois dos quais são estrangeiros (um casal).

A Alice diz que conhece bem a aldeia, ainda que viva muito distanciada dos seus ritmos, embrenhada na sua vida pessoal.

Segundo a Alice, há quinze anos esta era uma aldeia de meio rural. Antigamente tudo era cultivado. “Eram culturas de regadio porque não há condições de sequeiro”. A maioria dos seus habitantes tem furos. Existiam muitos animais, “não existiam tractores, mas havia mais mercearias e mais comércio do que há hoje”.

Hoje é uma aldeia onde um grande número de casas novas são de ex-emigrantes que já regressaram e que nelas “gozam” os rendimentos amealhados no exterior ou as suas confortáveis reformas.

“Hoje já ninguém vive da agricultura”. Trabalha-se no litoral, “vivem do Turismo. Toda a gente, directa ou indirectamente”. “Têm até carrinhas que os levam e trazem”.

Os habitantes, que como a nossa interlocutora, trabalham fora, no litoral algarvio, quando regressam a casa já trazem as compras feitas. Na aldeia os preços são mais elevados e por isso as lojas “vivem dos esquecimentos e dos que não têm transporte”, os mais velhos.

Quanto à sua actividade, considera que tem uma boa situação, e que a sua actividade é gratificante. “Tenho amigos em todo o lado”.

Segundo a Alice, em Querença “não faz falta nada”. Não há pobreza, cada casa tem três ou quatro carros”. “Não conheço aqui ninguém pobre”. “Todos têm horta e a sua casa”. Insiste mesmo que o grande problema é haver “dinheiro a mais”. Para a nossa interlocutora, este facto não fica apenas a dever-se às boas reformas dos emigrantes (em França) mas aos subsídios.  E por isso “o que não há é gente para trabalhar”. 

Os jovens “saem porque não querem ficar aqui” e vão trabalhar para o litoral e “também há os que se habituaram a ir para as escolas profissionais” e por isso não querem trabalhar. “Querem é ser doutores. Toda a gente quer ser doutor”. Para estes jovens “a Junta de Freguesia dá postos de trabalho para tentar fixá-los”.

A Alice insiste muito nesta ideia de que “ninguém quer fazer cozinha, nem limpeza. Todos querem, no mínimo ser ‘manga de alpaca’”. Por este motivo considera que “o fundo de desemprego é uma grande mama”. Perante estas afirmações, e por curiosidade perguntámo-lhe qual a actividade dos seus filhos. Encontram-se em Lisboa. A filha é arquitecta e o filho engenheiro civil.

A Alice confessou que tem casa em Lisboa tal como a sua mãe e a sua própria filha. Vem todos os meses a Lisboa, onde gosta de se isolar para pintar. Também vem em busca de um “banho de cultura”. “Bibliotecas, espectáculos, concertos”. Depois volta.

Até há dois anos não tinha clientes portugueses. Tem sobretudo Holandeses, Alemães, Austríacos e Suíços. Trabalha com uma Agência e foi a Alice que escolheu os mercados com que queria trabalhar. São sobretudo empresários, profissões intelectuais, quadros superiores e luas de mel. Tem homens solteiros sozinhos, pais com os filhos, pares de amigas. Tem casais portugueses que “casaram cá na casa”. Tem vários clientes habituais, que regressam todos os anos. 

“As pessoas vêm para cá em busca de sossego. E os estrangeiros nem sequer querem televisões nos quartos. Não querem contacto com o exterior”.

Serve apenas pequenos almoços, ainda que antigamente servisse também jantares. O preço de um quarto no Inverno é de 11 000$00 e de 13 500$00 no Verão. A pouca variação de preços entre as duas épocas deve-se ao facto da Alice não considerar que exista um efeito da sazonalidade na sua casa. Porque no Inverno “também se está aqui bem”. “já tenho a casa cheia para a passagem de ano”.

No Posto de Turismo obtivemos a surpreendente informação de que junto à Casa de Turismo em Espaço Rural de Querença se encontrava um health center. É gerido por uma holandesa que, segundo a Alice, se apaixonou pela aldeia e “quis ficar aqui a todo o custo”. Propôs a Alice o aluguer dessas instalações que transformou em health club e a cedência de alguns quartos da casa de Turismo em Espaço Rural para alojamento dos seus clientes. Os clientes do “Fit 4 life” “são senhoras”.

Contudo, a Alice mostrou-se insatisfeita com este negócio e não pretende renovar o contrato.

Quanto ao futuro da aldeia, a Alice refere que, nas estatísticas Querença é uma das aldeias mais atrasadas, mas que este facto se deve apenas à sua topografia, com povoamento disperso, que dificulta o seu desenvolvimento e melhoria das condições de saneamento. Não existe estação de tratamento de águas nem saneamento.  Mas remata dizendo que “nós gostamos de ser como somos. Não queremos cá estradas maiores nem ligação à autoestrada”.

Quanto a projectos para o seu futuro, não pensa em investir mais em Querença. A família tem uma grande propriedade em Almodôvar onde planeia construir um grande aldeamento turístico. Já fez a florestação da área, tem seis barragens na propriedade e construiu um caminho turístico que passará por todas elas  e que irá de vivenda em vivenda ao longo de toda a sua área. É um projecto familiar onde a filha, enquanto arquitecta, e o filho, como engenheiro civil, também participam.

Reflexões finais:

A Alice tem um discurso semelhante ao dos proprietários da Casa de Terena. Defende o “congelamento temporal” da aldeia, por força da sua estagnação, e em benefício do seu interesse pessoal. Parece não ser uma intenção de preservação mas antes de conservação do que nela existe, tentando que o tempo e as gentes que a constituem não deixem nela as suas marcas pessoais. Surreal, diríamos nós…


CONCELHO DE TAVIRA

Introdução:

O Cachopo é uma aldeia da serra algarvia, pertencente ao concelho de Tavira. Tem cerca de quinhentos habitantes e a sua população apresenta-se, de forma geral, envelhecida.

Tem três restaurantes, dois cafés, dois minimercados, uma farmácia, um centro de saúde, um centro de animação infantil, bombeiros voluntários, uma funerária, uma bomba de gasolina, um rancho folclórico e uma associação de futebol. O latoeiro morreu, mas tem três ferreiros e um albardeiro. Tem venda ambulante.

Tem um pequeno quiosque onde se vendem produtos tradicionais feitos na zona (mel, licores, cestos, trabalhos feitos em tear,…) e algumas revistas. Fica junto à estrada, dentro de um antigo moinho recuperado.

A escola primária está em extinção por falta de crianças e a preparatória irá passar para Martim Longo. Tem um ATL  que funciona com cerca de trinta miúdos e seis ou sete crianças na infantil. “As pessoas já não fabricam disso [miúdos]”.

O serviço médico é, na opinião dos interlocutores, mau e funciona duas vezes por semana com um médico que vem de Tavira. Têm um enfermeiro três vezes por semana e um posto de saúde móvel, para dar resposta à população envelhecida que vive nos montes e que não tem forma de se deslocar à aldeia.

Cachopo só tem centro de dia, ainda que já exista terreno destinado à construção de um lar, projectado para breve. Este centro oferece apoio domiciliário.

Nesta aldeia é organizada uma feira de artesanato local e anual que chama a Cachopo cerca de três mil pessoas e conta com a presença de aproximadamente sessenta artesãos e vendedores de produtos alimentares da região. Esta feira é organizada com a ajuda da In Loco, associação que tem um papel marcante de grande dinamizador de actividades nesta aldeia.

E apesar de ter havido um grande desenvolvimento nos últimos dez anos, ainda existem montes onde não há água.

O nosso interlocutor é dono de um minimercado, tem cinquenta e dois anos e a 4ª classe. Tem o estabelecimento há onze anos e é natural do Cachopo. Esteve emigrado na Alemanha e como os pais lhe tinham “deixado umas coisas” – uma horta, a casa e uns terrenos – voltou e decidiu abrir o seu próprio negócio.

Foi durante algum tempo um bom negócio mas hoje confessa-se arrependido de o ter montado. 

O Joaquim revelou-se um interlocutor com um tom e uma visão extremamente pessimista, a quem é difícil “arrancar” respostas e que, sempre que elas eram deixadas “escapar”, nos chegavam num tom de queixume, desilusão, desânimo, rabujisse. 

O Joaquim é ajudado pela sua mulher, no estabelecimento e a sua única filha trabalha no quiosque (moinho) da aldeia.

O seu minimercado tem um aspecto tristonho, mal iluminado, com o chão em cimento e as paredes em verde escuro, os de os produtos se amontoam nas prateleiras sem ordem de exposição. Os preços são muito pouco visíveis, quando existentes. Parece quase um armazém de géneros alimentícios, de artigos para o lar, de detergentes misturados com esfregões e vassouras, brinquedos com fruta, iogurtes com chouriços e tudo o mais. 

O seu equipamento é ultrapassado. Os expositores e as arcas frigoríficas que possui não estão nem limpas nem cuidadas. A iluminação da loja é tão fraca e tão pouca que não dá para se percepcionar muito bem o que é que lá existe.

Considera como sua concorrência directa e forte “as carrinhas de Martim Longo”, venda ambulante, que diz “batem os nossos produtos” e aponta-as como principais ameaças ao seu negócio. As suas vendas desceram “de há três ou quatro anos para cá”, em seu entender, devido sobretudo “aos ambulantes”. Queixa-se também do “aperto das vendas com os impostos”.

Foi-nos dito por outros habitantes da aldeia que desde que o outro minimercado abriu, o do Joaquim entrou em decadência. A antipatia do seu proprietário foi apresentada como a razão da fuga dos clientes, que logo que tiveram alternativa não hesitaram em mudar de abastecedor.

Os produtos que vende mais é a margarina, o açúcar, o óleo, o pão alentejano, massa e leite.

Os seus clientes-tipo são os velhotes locais, porque os dos montes deixaram de vir, “por causa dos ambulantes". Também algumas donas de casa que procuram fruta fresca muito de vez em quando “um turista ou outro” que compra “uma maçã para duas pessoas”. Tinha uma caixa de ananases na loja, o que deixa adivinhar uma clientela fixa da qual ele já conhece os hábitos de consumo e gostos.

O Joaquim aproveita para vender os legumes da sua horta na loja. Para além disso tem fornecedores regulares que o abastecem através de carrinhas que lhe trazem à loja as encomendas ou utiliza a Unicofa como abastecedor.

Na sua opinião, em Cachopo, fazia falta “mais emprego”, já que as pessoas são obrigadas a ir para Faro, Tavira, Albufeira ou Quarteira. Para as estufas de tomate, “para o turismo”, ou para a construção civil. Também “fazia falta um lar”, “um médico permanente” e também fazia falta “miúdos” já que “as pessoas já não fabricam disso”.

Aspectos bons de Cachopo, vão sendo as suas hortinhas “e o nosso ar” mas, não resistindo, o Joaquim queixa-se “os impostos são muitos”.

Como alterações significativas na povoação só consegue apontar que “há menos médico que antes”. O médico permanente da aldeia morreu e “não há quem queira vir” para substituí-lo. Refere-se também à falta de emprego. Como não existem postos de trabalho os jovens partem para o litoral.

Não tem vontade nenhuma de se expandir, não tem sucessão nem tem vontade que a filha se dedique a esta actividade, revela um grande arrependimento de ter aberto o seu estabelecimento. 

Quanto ao futuro “vejo tudo muito mal”. “Já ninguém compra nada”. E, uma vez mais, confessa-se “farto” do estabelecimento e considera que a sua situação é má.

Reflexões Finais:

O Cachopo é uma aldeia cravada (e encravada) na serra. Onde se sobem ladeiras, descem ruas, trepam ruelas, volta-se a descer por becos e a subir por rampas íngremes. A serra não perdoa. Tudo é inclinado. Até o disfarçado, porque discreto, “largo central” que não só não é central como não é largo. Fica na borda da rua principal. A Igreja fica num outro largo mais recuado e escondido, mais alto, numa das muitas inclinações que constituem o Cachopo. 

Dos famosos telhados de uma água de Cachopo existem poucos vestígios. 

Não se sente grande simpatia pela aldeia, porque é cansativa e íngreme, na sua forma de estar na serra. Mas é impossível não sentir uma certa admiração pela persistência das gentes que teimam em lá ficar e aí fazer a sua vida.
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				Produto/ Serviço		Custo

		1		Garrafa de água (1,5 Lt.)		125$00

		2		Arroz Cigala (Kg.)		270$00

		3		Massa (Kg.)		230$00

		4		Detergente roupa (2,5 Kg.)		980$00

		5		Pacote de manteiga Planta		150$00

		6		Garrafa sumo (1,5 Lt.)		240$00

		7		Sandes mista		250$00

		8		Café expresso		60$00

		9		Copo vinho		30$00

		10		Cerveja		100$00
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				Produto/ Serviço		Custo

		1		Pão caseiro ("alentejano")		120$00

		2		Paposecos ("muletes")		10$00

		3		Garrafa água (1,5 Lt.)		100$00

		4		Arroz (Kg.)		180$00

		5		Detergente XAU (2,5 Kg.)		550$00

		6		Garrafa de azeite 1,5º - Sua Alteza (Lt.)		760$00

		7		Pacote manteiga (250 g.)		330$00

		8		Papel higiénico (4 rolos)		215$00

		9		Massa		115$00

		10		Sumo (1,5 Lt.)		230$00
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				Produto/ Serviço		Custo

		1		Leite (Lt.)		125$00

		2		Telefone (impulso)		15$00

		3		Açucar (Kg.)		200$00

		4		Tinta Robbialac esmalte (Lt.)		2317$00

		5		Azeite Gallo 1,5º (Lt.)		750$00

		6		Detergente XAU (2,5 Kg.)		545$00

		7		Atum Bom Petisco (Lata pequena)		175$00

		8		Garrafa água Luso (1,5 Lt.)		90$00

		9		Manteiga primor (125 g.)		135$00

		10		Arroz Malandrinho (Kg.)		170$00
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				Produto/ Serviço		Custo

		1		Prato principal da casa (dose)		1800$00

		2		Doce da casa (dose)		350$00

		3		Café		70$00

		4		Imperial		100$00

		5		Sandes mista		250$00

		6		Fatia tarte		120$00

		7		Garrafa de água (0,25 Lt.)		80$00

		8		Bolos regionais (Kg.)		800$00

		9		Aperitivos (pires)		250 a 300$00

		10		Bagaceira normal (cálice)		70$00
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				Produto/ Serviço		Custo

		1		Café expresso		70$00

		2		Cerveja		80$00

		3		Sumos		100$00

		4		Água (25 cl.)		80$00

		5		Sandes mista		200$00

		6		Prato do dia (bebida + refeição)		700$00

		7		Doce caseiro (dose)		200$00

		8		Copo vinho		40$00

		9		Chá		90$00

		10		Galão com café puro		130$00
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				Produto/ Serviço		Custo

		1		Arroz Cigala (Kg.)		250$00

		2		Lata salchichas pequena		130$00

		3		Frasco tomate (0,5 Lt.)		130$00

		4		Óleo (Lt.)		200$00

		5		Detergente roupa (250 g.)		450$00

		6		Pacote Planta		290$00

		7		Garrafa 7Up (1,5 Lt.)		250$00

		8		Papel higiénico (4 rolos)		200$00

		9		Pacote massinhas		50$00

		10		Impulso telefone		30$00
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				Produto/ Serviço		Custo

		1		Papel higiénico (4 unidades)		190$00

		2		Garrafa de água (1,5 Lt.)		90$00

		3		Detergente roupa (2,5 kg.)		900$00

		4		Pacote manteiga - Planta (250 g.)		285$00

		5		Arroz Cigala (Kg.)		240$00

		6		Garrafa 7Up (1,5 Lt.)		225$00

		7		Garrafa lexívia (4 Lt.)		320$00

		8		Pacote de Nestum		245$00

		9		Leite (Lt.)		125$00

		10		Detergente loiça (Fairy)		285$00
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				Produto/ Serviço		Custo

		1		Arroz Cigala (Kg.)		250$00

		2		Leite (Lt.)		125$00

		3		Óleo (Lt.)		210$00

		4		Detergente roupa (2,5 Kg.)		900$00

		5		Impulso telefone		30$00

		6		Garrafa gasosa (1,5 Lt.)		160$00

		7		Papel higiénico (4 rolos)		200$00

		8		Pacote de Planta		150$00

		9		Lata de salchichas pequena		100$00

		10		Sal (Kg.)		50$00
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				Produto/ Serviço		Custo

		1		Arroz (Kg.)		170$00

		2		Leite (Lt)		120$00

		3		Óleo (Lt.)		180$00

		4		Detergente roupa (2,5 kg.)		800$00

		5		Pacote manteiga (250 g.)		260$00

		6		Sal (kg.)		50$00

		7		Papel higiénico (4 unidades)		160$00

		8		Garrafa 7Up (1,5 Lt)		220$00

		9		Lata salchichas pequena		100$00

		10		Café (expresso)		70$00
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				Produto/ Serviço		Custo (Kg/ Lt/ Unidade)

		1		Café		80$00

		2		Sandes normal (quejo cabra ou presunto)		450$00

		3		Chá		100$00

		4		Copo vinho		70$00

		5		Galão com café puro		140$00

		6		Garrafa água 1,5 lt		200$00

		7		Sumos garrafa 33 cl		130$00

		8		Sandes mista (queijo cabra e presunto)		650$00

		9		Cerveja		100$00

		10		Frasco grande de mel		600$00






