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QuartoSala
prepara abertura
da primeira loja
Minotti em
Portugal

Leonor Marques Guedes, Contributor

2 Marco, 2023 14:52

QuartoSala escolhida a dedo, pela
Minotti, para abrir flagship em
Portugal. A Forbes, Clemente Rosado e
Pedro d’Orey contam como surgiu a
oportunidade da parceria com a
grande loja de design italiana.

Da esquerda p:;ra a direita: Pedro D'Orey e Clemente Rosado

A Forbes esteve a conversa com Clemente Rosado e Pedro d'Orey, HA UM MAR DE INFORMAGAO

socios da QuartoSala, uma referéncia em Portugal quando
falamos em design de interiores — dos projetos a curadoria de
marcas. Com trés lojas, duas no Principe Real e uma em Paco de
Arcos, e uma equipa de 35 pessoas e muitos projetos em maos, a
empresa nao para de crescer. Este ano preparam a abertura de
uma quarta loja: a flagship da Minotti, no Largo de Sao Carlos, no

Chiado, em maio deste ano. A QuartoSala prevé um crescimento

exponencial em 2023,
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CR: Os clientes ndo nos podiam enviar fotografias das casas. A

revolucdo digital veio agilizar todo este processo.

Houve, portanto, e ainda ha, uma necessidade de
conseguir ‘diagnosticar’ o cliente. Mas também a de
ajustar a vossa estratégia ao contexto social da
altura.

PD: Houve, claro. Das coisas mais importantes para nds foi e é,
de facto, saber diagnosticar os nossos clientes. Na pratica, se ndo
fizermos bem o diagndstico, nada acontece. O que interessa, seja
por telefone ou em pessoa, é saber o que cliente procura, as suas
referéncias, o budget, tudo. E isso faz tudo parte de uma dimensao
para nos muito importante: a comunica¢do com o cliente.
Tivemos de descobrir ‘o gancho’ deste negdcio, e pelos briefings
acabavamos por la chegar. A comunicacao foi e continua a ser

essencial para a QuartoSala.

Ainda hoje em dia, a comunicacgado é
importantissima.

CR: Em 2001, houve um ponto de viragem muito importante

para nos também, no que toca ao ajuste da nossa estratégia.

PD: Sim, fizemos uma pesquisa de mercado e percebemos que ir
a casa das pessoas, com as nossas carrinhas e mostruarios,
desvalorizava os nossos servicos. Comecamos a transformar o
negodcio para um formato menos informal, mas mantendo o apoio
técnico — que passou a ter uma apresentacao diferente. Tivemos
de nos adaptar ao nosso mercado. A nossa ideia, adaptada de um

projeto norte-americana, ndo fazia sentido aqui.



Loja QuartoSala, no Principe Real, Rua de O Século

E com esta mudanca de estratégia, decidiram também
ir para o Brasil, e depois voltar e abrir a vossa
primeira loja fisica?

PD: Em 2006 percebemos que era importante e ‘materializar’ a
nossa marca e ter um espaco fisico. Come¢amos com um
showroom em Pago de Arcos e come¢amos a expor pecas. Depois,
em 2010-2011, com a crise do imobilidrio, sentimos que tinhamos
de mudar de estratégia rapidamente. Fomos para o Brasil trés
anos e aprendemos imenso sobre o mercado. Foi uma montanha

russa auténtica para nos, era tudo diferente e aprendemos muito.

CR: Os nossos clientes no Brasil queriam marcas e designers

especificos.

PD: Ainda temos a nossa empresa no Brasil, que responde a
trabalhos pontuais. O nosso forte agora é outra vez o mercado
portugués. Em 2014, também percebemos que os nossos clientes

brasileiros estavam a vir para ca.



Tivemos de responder a este ‘novo Portugal’
muito depressa.

Em 2014 tiveram, entdo, outra mudanca de
estratégia, em que juntaram aquilo que aprenderam
com o mercado Brasileiro com o que ja sabiam sobre o
mercado portugués. Voltar a Portugal foi voltar a um
mundo diferente?

PD: Portugal tinha mudado, e estava a mudar muito
visivelmente. O servico ficou diferente. Se um cliente nos dizia
que se ia mudar para ca em Maio, por exemplo, tinhamos de
adaptar a nossa agenda de maneira a conseguir cumprir o prazo
estabelecido. Tivemos de responder a este ‘novo Portugal’ muito

depressa.

CR: Os nossos clientes brasileiros que queriam vir para Portugal
também tinham outra particularidade: traziam com eles os
arquitetos com quem queriam trabalhar. O que é, em si,
interessante. Nao queriam procurar arquitetos locais — preferiam
pessoas que os conhecessem e a quem ndo tinham de explicar
muita coisa: por regra, o arquiteto ja sabia tudo sobre os clientes.
Estabelecia-se com rapidez uma ligacao muito forte e pessoal
entre o cliente comprador e o arquiteto. Isto também foi novo

para nos.

PD: Estes novos clientes obrigaram-nos também a ter um
portfolio de marcas, e a saber sempre que marcas é que ‘ressoam’
na cabeca deles. Mas ter lojas fisicas ficou claro que era, para nos,
o proximo step. Os clientes queriam ver os produtos e ndo

comprar tudo por catalogo.



Espago Minotti, na QuartoSala, no Principe Real

Ou seja, num mundo cada vez mais digital, acabaram
por ‘fazer as coisas ao contrario’. De um marketing de
rua, a ter uma pagina online, a abrirem o vosso
primeiro espaco fisico.

PD: Fizemos tudo ao contrario! Fomos a primeira loja de design,

em Portugal, com pdgina na Internet, em 1998.

Fomos a primeira loja de design, em Portugal,
com pdgina na internet, 1998.

CR: Em 2014, telefonemas e internet nao era o suficiente. A

sofisticacdo do nosso servico teve de mudar.

PD: Tinhamos de ter displays. Ter uma empresa que pudessem vir
visitar. Queriamos oferecer aos clientes uma experiéncia também.
E isso s6 acontece em lojas, e nao por catalogo. A experiéncia vale

muito.



Sera por isso que se distinguem dos vossos
concorrentes? Por terem feito as coisas de uma
maneira diferente, mais fluida?

PD: Certamente. Os nossos concorrentes, quase todos, acabaram
com as lojas fisicas depois da crise, e passaram quase tudo para o
mundo virtual, com sites, e social media. Ficou tudo online. As lojas
ficaram mais pequenas também. Mas nds percebemos que era
altura de fazer, de agir, ‘ao contrario’. E foi essa a razdo porque
crescemos tanto. Em 2014, faturamos €750 mil euros; em 2022,
€9 milhdes de euros. Demos um salto gigantesco numa altura em
que a concorréncia fazia o oposto. Claro que hoje em dia ja
mudaram as coisas, mas foi um tiro no escuro. Tivemos de
auscultar o mercado. Acho que também ¢é de sublinhar que temos
uma grande preocupacdo em estar proximos do publico. Estamos
sempre nas lojas, sempre perto dos clientes, sempre a falar e
interagir com eles. Isso da-nos confianca quando assumimos

riscos com a nossa empresa.

Em 2014, faturamos €750 mil euros; em 2022,
fizemos €9 milhdes de euros.

As experiéncias que criam, em loja, também refletem
isso?

PD: Em loja criamos experiéncias que envolvem o cliente num
mundo diferente. Os nossos espacos tém divisdes - num canto
temos uma marca, e noutro canto outra -, mas elas falam entre si.
E uma divisdo seamless. Sofisticamos a experiéncia, de forma
criativa, para o consumidor. Isto é algo que as marcas com quem
trabalhamos veem com muito bons olhos. Os clientes sabem que
conseguimos criar-lhes experiéncias sem ‘adulterar’ os conceitos

deles.

CR: Temos conseguido encontrar sempre um meio-termo entre o
que as marcas querem e o que nos achamos interessante. Um caso
obvio é o da Minotti. Trata-se de uma marca rigorosa, e fomos nos
que lhes apresentamos uma ideia, e uma proposta, de como
queriamos expor as cole¢des deles. A resposta deles foi

superpositiva.



i ‘ 4
QuartoSala, no Principe Real

Como é que nasceu essa relagio com a Minotti?

CR: A nossarelacdo com a Minotti comegou em 2019. E das
marcas mais recentes que temos connosco, e das que cresceu mais
rapidamente. Quando abrimos a loja da Rua d’O Século, a Minotti
nao nos conhecia muito bem, mas tinhamos boas referéncias de

outras marcas e quiseram estar connosco.

PD: Em dois anos, ficamos os melhores clientes da Poliform,
B&B Italia, Minotti. Estamos muito bem formados nesta area e
estamos por dentro do mercado. Acho que para nos é facil
promover marcas. Temos estruturas e rotinas organizacionais

criadas e pensadas para o fazer.



CR: Comunicamos sempre muito bem. Tivemos de aprender a
comunicar desde cedo, porque ndo tinhamos muito espaco
comercial ao inicio, e porque todas as marcas ‘conhecidas’
estavam tomadas por outros. Muitas lojas tinham exclusividade
com certas marcas também. Com a crise do imobiliario isso
acabou um pouco, e nds percebemos que a comunicacdo era o

nosso forte - e o facto de sermos tao proativos.

PD: Num mundo cada vez mais digital - com NFTs e Bitcoins -
nao so ficamos mais ‘materiais’ com a criacao de lojas e espagos
para os nossos clientes, como, ainda, estamos ligados aos nossos
clientes online. No instagram temos cerca de 47 mil seguidores, e
tudo isto se deve a forte comunica¢do que mantemos com os
nossos clientes. Formdmos uma comunidade. E ser referenciais é
0 nosso objetivo. Vamos sempre ter negocio se formos a

referéncia.

No Instagram temos cerca de 47 mil sequidores,
e tudo se deve a intensa comunicagdo que temos
com os nossos clientes.

CR: O nosso trabalho com a Minotti comegou por ai também.
Eles queriam abrir, como quase todas as marcas, uma flagship store
em Portugal. E noés tinhamos, em 2019 e 2020, superado todas as
expectativas da marca. Ficou claro, para a Minotti, que era uma
parceria que fazia sentido. A localiza¢dao da nova loja foi também
crucial, por ser uma prime location. A loja vai abrir no Largo de Sao
Carlos, no Chiado, e esta prevista a inauguracdo para Maio.



Espago Poliform, na QuartoSala, no Principe Real

Ficou claro a Minotti que ndo fazia sentido
avangar com outros que ndo nos.

PD: Foi um projeto muito bem planeado, com muito rigor, num

bairro historico.

CR: E novamente surpreendemos a Minotti. Envidmos-lhes um
projeto ja feito. Eles estavam habituados a ser eles proprios a
fazer o projeto para as flagship deles, como faz sentido. Mas nds
enviamos as nossas ideias, e eles adoraram. Fizeram poucos

ajustes ao projeto que enviamos.

PD: Hoje em dia as marcas dividem-se um pouco ‘em trés’, em
Portugal - Norte, Centro, e Sul - e nds ficamos com a

exclusividade em Lisboa (Centro).

Conselhos para outros empreendedores?

PD: Nio serem tdo ‘tradicionais’. Em plena crise li um livro,
intitulado ‘Rework’, escrito por Jason Fried e David Heinemeier
Hansson, que mudou também a nossa perspetiva. Nos
comecamos com um business angel, e tinhamos targets, estavamos
focados em gestdao comercial - era tudo muito pré-formatado.
Queriamos 56 agentes da QuartoSala entre Portugal e Espanhace,
ao fim de 10 anos nisto, li o tal livro. Era algo genial, um texto que

sugere ndo nos focarmos tanto nos niameros.



Da esquerda para a direita: Clemente Rosado e Pedro D'Orey



Dados importantes

Quem sdo: Clemente Rosado e Pedro d'Orey

Onde estdo: Principe Real, Rua de O Século 171 | Principe Real,
Rua da Escola Politécnica 42| Paco de Arcos, Praceta José Epifanio
de Abreu 4

Contactos: +351 214 411 110 | atendimento @ quartosala.com
Horarios: 2 a 6® das 10hoo as 19hoo | Sabado das 10hoo as
18hoo

Website: www.quartosala.com

Instagram: @quartosala




