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FEIRA DE OUTLET: MAIS UMA SOLUÇÃO
PARA ESCOAR PRODUTOS
A ACISN REALIZOU UM QUESTIONÁRIO COM O OBJECTIVO DE PERCEBER A SENSIBILIDADE DOS NOSSOS 
COMERCIANTES RELATIVAMENTE AO CONCEITO DE “FEIRA OUTLET”. VEJA AQUI UM RESUMO DOS RESULTADOS.

A ACISN tem vin-
do a ser contac-
tada por várias 
empresas pri-
vadas com vista 

à realização de uma Fei-
ra Outlet no nosso conce-
lho. Porém, os conceitos 
que nos foram apresen-
tados são contrários aos 
interesses dos nossos as-
sociados, uma vez que 
pretendem trazer para 
essa iniciativa lojistas 
concorrentes aos nossos 
comerciantes.
No sentido de perce-

ber qual seria a opinião 
dos nossos associados re-
lativamente a este tema, 
a ACISN realizou um in-
quérito a 74 associados. 
Este inquérito teve por 
base três questões: Está 
interessado em partici-
par numa Feira de Ou-
tlet?, Em que mês? e Em 
que Local?
À primeira pergunta, 

53% dos inquiridos res-
ponderam positivamente, 
afi rmando que estão in-
teressados em participar 
numa feira deste géne-
ro. A segunda pergunta, 
apesar da grande repar-
tição de respostas, a con-

clusão aponta ser Setem-
bro o mês indicado para 
a realização de uma Feira 
de Outlet. Relativamente 
à última questão, são cin-
co os espaços sugeridos 
pelos nossos associados: 
Praça Manuel de Arria-
ga (24%), Centro Cultural 
da Nazaré (11%), Parque 
Atlântico (13%), Parque 
de Estacionamento (5%) 
e Casino (5%).
Uma vez que um gran-

de número de associados 
manifestou interesse em 
participar nesta iniciati-

va, a ACISN avançou com 
a sua realização, em con-
junto com a Câmara Mu-
nicipal da Nazaré.
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ao momento, estão con-
fi rmadas 20 inscrições e 
também a nossa associa-
ção estará representada 
num dos stands, com o 
objectivo de angariar no-
vos sócios e esclarecer 
dúvidas.
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Em que mês? 

Está interessado em participar 
numa Feira de Outlet?
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O comércio tradicional 
marca fortemente a 
vida das comunida-
des, é um ponto de 
encontro e cria uma 

relação próxima e de confi an-
ça com os clientes. O comércio 
tradicional é uma mais-valia ‒ 
vamos defênde-lo.
A arte de venda ao balcão, o 

contacto directo e personali-
zado com o cliente, são armas 
do comércio dito tradicional 
que são inexistente nas gran-
des superfi cies. O comercian-
te não só vende como presta 
um serviço: informa os clien-
tes sobre as características do 
artigo e ajuda-os a tomar as 
decisões. O Cliente é motiva-
do pela forma como é atendi-
do e à atenção que lhe é dedi-
cada. É o oposto das grandes 
superfícies que usam a técni-
ca do livre serviço, expondo 
os produtos de modo a que os 
consumidores comprem sem 
necessidade de intervenção, 
um serviço impessoal e desca-
racterizado. 
A fi delização do cliente pas-

sa por recebê-lo com simpa-
tia, reconhecer as suas prefe-
rências e, sobretudo, por saber 
comunicar. 
A Fidelização dos Clientes 

tem que ser o objectivo do 
seu trabalho. O primeiro con-
tacto é o exterior do estabele-
cimento, e de facto uma boni-
ta montra e o aspecto geral da 
loja formam a primeira rela-
ção entre comerciante e clien-
te. É explorar ao máximo as 
potencialidades do seu negó-
cio só assim pode aumentar 
a sua competitividade frente 
às grandes superfícies comer-
ciais, conquistando os consu-
midores que se converteram 
para os grandes espaços de 

distribuição.
É no estabelecimento, onde 

cada cliente é tratado como - 
O CLIENTE - que cada um de 
nós volta para fazer compras. 
À que saber evoluir com as 
novas exigências de merca-
do, adequar a oferta à procu-
ra, inovar, animar a sua loja. 
Só assim terá a oportunidade 
de fi delizar clientes. Não es-
quecendo de explorar meios 
de sensibilização e atracção 
de turistas, classifi cados como 
compradores impulsivos.
Neste sentido é importan-

te o papel que a ACISN, que 
faculta estes conhecimentos 
através de Cursos de Forma-
ção Profi ssional em vendas, 
atendimento e merchadising, 
que são das áreas de forma-
ção mais procuradas. Estes 
cursos permitem o aperfeiço-
amento de conhecimentos dos 
comerciantes e melhorando a 
performance do seu estabele-
cimento. A sua parceria com 
a Associação  estimulam o de-
senvolvimento de medidas efi -
cientes para ultrapassar o gra-
ve período em que o sector do 
comércio se encontra. 
Não esquecer que um clien-

te satisfeito fala da loja onde 
comprou a duas ou três pes-
soas, enquanto um cliente in-
satisfeito conta a sua má ex-
periência a uma dezena de 
pessoas.
Por maior que seja a evolu-

ção do comércio, o contacto 
humano vai superiorizar as re-
lações virtuais como são anun-
ciadas hoje pela comunicação. 
O comércio “tradicional” so-

breviverá e as pessoas terão 
cada dia mais prazer em poder 
entrar numa loja, conversar e 
decidir o que levar. Faz parte 
da natureza humana.

EDITORIAL

Saber Ser Comércio 
“Tradicional”
Estratégia - Fidelização

Gilda 
Gaudêncio

No passado mês de Agos-
to, mais concretamente no 
dia 22, realizou-se a terceira 
edição do Nazaré Beach Par-
ty, um evento que já se tor-
nou um marco do Verão na 
Nazaré.
Ao palco montado no are-

al subiu o conhecido DJ The 
Fox, para além do DJ Nuno 
Miguel, MC Mastajay, o gru-
po Flow 212 e, também, o DJ 

nazareno Paulo G. 
Ao todo, estiveram presen-

tes mais de 10 mil pessoas, 
numa iniciativa que preten-
de captar públicos com fai-
xas etárias mais jovens para 
o concelho.
O evento contou com a or-

ganização da ACISN, da Câ-
mara Municipal da Nazaré e 
da UAC Nazaré. 

NAZARÉ BEACH PARTY:
PONTO ALTO DO VERÃO

ACISN CELEBRA 
PROTOCOLO COM 
ESCOLA PROFISSIONAL
A ACISN assinou, no pas-

sado dia 14, segunda-feira, 
um protocolo com a Escola 
Profi ssional da Nazaré (EPN) 
com o objectivo de estabele-
cer várias parcerias.
 A principal novidade tem 

a ver com a colocação dos 
alunos da EPN quer em es-
tágios dentro da própria 
ACISN, quer em empresas 
dos nossos associados.
Desta forma, a EPN conta 

com a nossa associação para 
realizar sessões técnicas 
para abordagem a assuntos 
práticos dos vários sectores 
leccionados; para realizar 
momentos de avaliação; e, 
sobretudo, para dar aos seus 

alunos um contexto prático e 
real dos conhecimentos ad-
quiridos na Escola.
A EPN tem vindo a promo-

ver uma série de protocolos 
com as várias associações do 
concelho e escolheu a ACISN 
por “defender e promover os 
seus associados, numa altura 
em que mais do que nunca o 
associativismo era de maior 
importância para o desen-
volvimento e sobrevivência 
do comércio local”.
A EPN ministra vários cur-

sos técnicos, entre eles, téc-
nico de restauração, técni-
co de turismo e técnico de 
recepção. Mais informações 
em www.epnazare.eu.


