Miguel Bernardo, Vice-presidente da Associagao Empresarial da Covilha, Belmonte e

Penamacor -

For com dificuldade que se ultrapassou
esta fase de Nataly

P - Para o comércio, o Nalal ain-
da é a época de ouro?

R - A Covilha sente, como em todo
o pais, alguma dificuldade em termos
de vendas nesta época de Natal. De
qualquer modo, segundo as informa-
¢oes que temos, em relagdo ao centro
da cidade e com as condigdes de aces-
so diferentes no Pelourinho, compa-
rativamente ao ano anterior, as ven-
das meihoraram e houve maior procu-
ra no centro da cidade. Esperamos que
com a abertura em definitivo da Pra-
¢a do Municipio, com o estaciona-
mento e com condigoes para haver
mais consumidores no centro, haja
nova melhoria. Como balango ainda
provisério, diria que foi com dificul-
dade que se ultrapassou esta fase de
natal, que costuma ser uma das me-
lhores épocas para o comércio, mas hé
sinais de que a situagdo possa vir a
melhorar.

P - Que sinais sdo esses?

R - Hé aqui duas situagoes dife-
rentes. Uma relativamenle as condi-
¢oes especificas do centro da Covilha
e respeclivo comércio, que vinha de
uma quebra muita acentuada, dadas
as dificuldades de acesso ao centro.
A outra é um problema nacional e até
de conjuntura global e ndo estéd sé nas
maos dos comerciantes da Covilha,
mas sim de todo o sistema econémico.
Um problema que me parece bem mais
complicado de resolver. Ha de facto
uma crise acentuada e uma concor-
réncia que comega nalguns casos a ser
complicada de gerir entre grandes es-
pagos.

P - Que papel assumir no meio
dessa luta?
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* R - Tenho a convicgdo de que o co-
mércio tradicional serd sempre uma
alternativa a considerar. Eu préprio,
como consumidor, tenho a experién-
cia e tirei conclusdes. Que o comér-
cio tradicional sera sempre uma alter-
nativa a considerar: tem mais varieda-
de, mais oferta e em termos de pregos
ha solugdes para todos os gostos e pos-
sibilidades. Acredito sinceramente
que hd condigdes para que o comér-
cio possa vingar. Agora é preciso mos-
trar essa capacidade, essa alternativa,
como factor valorizador. E esta ideia
que o comércio tem que enfrentar. A
uniformidade que acontece entre as
grandes superficies é um argumento
que temos que combater.

P - Que uniformida-
de é essa? Teme que por
este. andar nao haja
prendas diferentes no
Nalal?

R - Ja tivemos um
slogan desse tipo. Nao
hé divida de que os Na-
tais comegam a ser cada
vez mais iguais e isso
nota-se na troca de
prendas. Entre as quatro
paredes de uma qual-
quer grande superficie,
concerteza que vamos
ter produtos iguais e
uniformes. No comércio
tradicional encontra-se
sempre qualquer coisa
diferente e € isso que,
como noutras cidades e
locais do mundo, hé que
valorizar.

P - Esta quadra tem

t

«a particularidade de ter o Euro a
porta. Esta tudo pronto?

R - Estamos conviclos, por aguilo
que lemos apurado junto dos nossos
associados, de que os problemas serdo
problemas de circunstancia e associ-
ados a ltransigoes deste tipo. Houve
muita informagao, nds préprios fize-
mos e participdmos em vérias acgdes
de divulgagao e estou convencido de
que vamos assistir a transigao natu-
ral no prazo de dois meses. O que nos
preocupa € o facto de ser necessério
trabalhar com duas moedas, periodo
em que serd nalural que esses proble-
mas de circunstdncia sejam mais
acentuados.




