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CARLA SALSINHA
Empresaria e Presidente da Unido
de Associagoes do Comércio

e Servicos de Lisboa (UACS)
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D04 QUEM E A CARLA SALSI-
NHA?

CS: Sou apaixonada por comércio e
por gestao, desde logo por ter nas-
cido numa familia proprietaria da
empresa que hoje lidero, a AGA-
CRI Couture, que existe ha 45 anos,
sendo hoje a mais antiga loja de
vestidos de noiva e de cerimonia de
Lisboa.

Licenciei-me em Economia e come-
cei por trabalhar em Auditoria ava-
liando sobretudo a rentabilidade
das empresas, 0 que mexeu muito
comigo, vendo que muitas tinham
o fim decretado... Na altura surgiu
o desafio de comecar a trabalhar na
empresa com a minha ma e nunca
mais sai de la.

Period.: Trimestral
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004 COMO NASCEU A AGACRI?

CS: Quando vivia em Luanda a mi-
nha mae tinha a loja de ceriménia
onde se vestia a elite angolana,
chamada “A Cigarra” Ao vir para
Portugal trouxe o letreiro, que na
altura ainda era manual, mas ndo
conseguiu manter o nome por ja
existir uma loja “A Cigarrinha”. Na
tentativa de aproveitar as letras da
insignia inicial, acabou com esco-
lher “AGACRI" por lhe soar bem.
Porém, ha alguns anos um cliente
indiano que passava pela loja ficou
curioso a olhar para o nome. En-
trou para nos perguntar se eramos
indianos, referindo-se que existe
na India uma especiaria rara que
se coloca nos doces, com um nome

Area: 6,88 x 6,07 cm?
Corte: 6 de 6

semelhante. Foi algo que achamos
curioso e interessante pois a nossa
loja quer ser vista com uma nature-
za de exclusividade e de total perso-
nalizacao, ja que o casamento é um
momento em que tanto os noivos
como os seus convidados se querem
sentir Unicos e especiais.

004/ QUAIS CONSIDERA SEREM
AS CARACTERISTICAS DE UM
BOM VENDEDOR?

CS: Acima de tudo alguém que sabe
escutar e que, através dessa escuta
consegue compreender cada clien-
te, dando-lhe seguranca e confian-
¢a nas decisdes. Nao se trata de
vender mais um vestido, temos que
explicar que vamos estar ali para a
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apoiar. Na nossa area de atividade as emogoes estao a flor da pele ¢
€ muito importante gerar empatia e transmitir tranquilidade desde o
primeiro momento, pois acompanhamos cada cliente de forma perso-
nalizada durante 9 ou 12 meses ao longos dos quais eles tém altos e
baixos. Durante essa caminhada é preciso envolver cada cliente, estar
disponivel e desmistificar varios tabus e preconceitos, nomeadamen-
te sobre o que uma noiva pode ou nao vestir, sabendo aconselha-la e
reforcando a sua autoestima, contribuindo para que tenha uma expe-
riéncia extremamente gratificante ao longo de todo o processo.

Uma aparéncia agradavel e tranquila de quem vende também é muito

importante na nossa atividade.
D0 ECOMO CATIVAM NOVOS CLIENTES? / \[ i/ \ | : l

CS: Sem duvida principalmente através do boca-a-boca, sendo que a

AGACRI ja esta a vestir 3* geracoes de clientes! Recentemente “casa- el U RE
mos” um rapaz de uma familia cujos membros temos vestido para to-
dos os Casamentos, Baptismos, Cocktails, etc. Por outro lado, as redes
sociais assumem uma importancia cada vez maior. Atualmente, apos

tamos altamente nas redes, nomeadamente no Instagram, divulgando
maioritariamente fotografias dos clientes nas respetivas cerimonias,
que os proprios nos enviam. Normalmente de 10 em 10 anos assinala

mos o aniversario da loja com desfiles de moda, os quais para além de
modelos também incluem o desfile pelos préprios clientes. Na Expo-
noivos chegamos a ter nos nossos desfiles com 300 a 400 pessoas. Esta
forma de estar faz com que os clientes se apropriem da nossa marca e socjais
se estabelecam lacos para a vida.

AS redes

assumem
D0W COMO CONCORREM E SE DIFERENCIAM DAS GRANDES IN- uma
SIGNIAS INTERNACIONAIS DESTA ATIVIDADE? - Fin AT
CS: Antes do mais pelo atendimento altamente personalizado e fami importancia cada
liar que proporcionamos, apostando numa relagao ao longo do fio nar-
rativo de toda a vida dos nossos clientes. Quando abrimos ha 45 anos
atras havia 4 lojas de noivas, hoje na regiao de Lisboa havera 60 a 70
lojas... Em termos de agressividade comunicacional geral nao podemos
competir com os grandes grupos internacionais, por isso € a relacao
personalizada e de continuidade que pode a diferenca.

amente nas redes,

00# O QUE CONSIDERA QUE TEM QUE ASSEGURAR PARA O SU-
CESSO DE UMA LOJA?

CS: A imagem e decoracao da loja tém que ser renovada frequente
mente, para que os clientes sintam que a empresa estd sempre a ser
renovada. A gestido e o equilibrio financeiro sao fundamentais para
mantermos relacées duradouras com os fornecedores, numa légica de
parceria para os dois lados e este foi sempre um dos nossos pontos de
honra e de sustentabilidade. Temos que nos estar sempre a adaptar, até
porque a média de idade com que as pessoas hoje casam aumentou

Hoje anda a volta dos 35/45 anos.

cerimonias,

D0« EXISTE ALGUMA FRASE QUE A INSPIRE PARA O SEU NEGO- que oS proprios
clo? : Ao

CS: Tal como a minha mée dizia, eu também digo que tenho 2 familias:
a de casa e a da AGACRI, a qual inclui muitos clientes.

nos enviam
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UACS

Unido de Associagoes
do Comércio e Servigos

DA REGIAQ DE LISBOA E VALE DO TEJO

204 O QUE A MOTIVOU A CAN-
DIDATAR-SE A PRESIDENCIA DA
UNIAO DE ASSOCIACOES DO CO-
MERCIO E SERVICOS DE LISBOA
(UACS)?

CS: Num momento tao critico como
este, apos dois anos de pandemia,
os enormes desafios que se apre-
sentam ao Comércio e Servicos sao
o estimulo e s6 aumentam a nossa
vontade e desejo de trabalhar pelo
setor. E por isso com enorme hon-
ra que assumi no passado dia 12
de janeiro de 2022, a Presidéncia
da UACS, que celebra este ano 152
anos de existéncia, em conjunto
com mais 17 empresarios do co-
meércio, mas acima de tudo, com o
peso da responsabilidade de repre-
sentar os milhares de empresarios
que desenvolvem a sua atividade
na cidade de Lisboa.

004 O QUE DIFERENCIA A
ATUAL DIRECAO DA UACS?

CS: Esta é a Direcao mais jovem de
sempre, sendo que varios dos meus
colegas nunca estiveram no movi-
mento associativo. Acredito por isso
que temos condicoes para refres-
car a nossa dinamica associativa,

implementar iniciativas diferentes, contribuir para a revolucao digital e
atrair gente nova.

00w COMO VAI A UACS ALAVANCAR A SUA INTERVENGCAO?

CS: Para além de neste momento a UACS ter autonomia financeira, nao
estando por isso refém de ninguém, somos um parceiro importante na
implementacao de acoes apoiadas pelo Plano de Recuperacéo e Resiliéncia
(PRR), para alcancar os objetivos da transigao digital na economia portu-
guesa, com um valor associado de 450 milhoes de euros, abrangendo as
iniciativas dos Bairros Comerciais Digitais, das Aceleradoras do Comércio
Digital e da Internacionalizacao via E-Commerce.

00« EM QUE CONSISTEM OS BAIRROS COMERCIAIS DIGITAIS?

CS: As pessoas gostam comprar no comércio de rua e este Programa pre-
tende fomentar uma nova forma de os consumidores se relacionarem
com os comerciantes. Fruto do teletrabalho hoje os bairros tém que ter
novas ofertas e dinamicas, numa légica de centros comerciais a céu aber-
to. O Bairro Digital abrange uma area especifica de maior concentracao
de comércio no seu seio. Pode contemplar nao sé a presenca online das
respetivas lojas, como sinalética e plataformas digitais relativas ao esta-
clonamento, informacao sobre horas de maior trafego pedonal. A UACS
val apresentar um bairro exclusivamente gerido por si prépria e outros
em parceria com as Freguesias. Pretende-se que apos 4 anos, os Bairros
Digitais tenham uma gestao proépria.

004 E QUAIS SAO OS OUTROS EIXOS PRIORITARIOS DA UACS?

CS: Chegar aos novos empresarios. Proporcionar formacao digital e em ges-
tao aos empresarios. Requalificar e ampliar os servicos que prestamos aos
associados. Simplificar o sistema de quotizacoes. Criar Bolsa de Emprego,
nomeadamente preparando imigrantes ao nivel da lingua e da cultura por-
tuguesa, entre outras.



