
EDITORIAL
Dr. Eng. Hermínio Duarte-Ramos
Director de ELECTRICIDADE

Desde sempre que este pro-
jectoeditorial tem tido a suadis-
tribuição baseada nas assina-
turas anuais dos leitores. Assim
foi pensado inicialmente, deste
modo seprocessaainda. Como
o suporte financeiro da revista
nuncasefundamentou nasrecei-
tas das vendas, dada a natural
limitação da tiragem, o preço
de capa não constituiu preo-
cupação de monta, exceden-
do bastante o custo unitário
da assinatura, a fim de esti-
mular a regular preferência
dos assinantes.

Por isso, as tentativas pon-
tuais de distribuição nas ban-
cas da impresa, embora em
pontos seleccionados, não
motivaram a continuidade
desta metodologia (aplicável
com êxtio na imprensa de
grande público). Trata-se de
um problema universal da
imprensa especializada, so-
bretudo de natureza científi-
ca e tecnológica, que ocorre
igualmente nos outros países,
mesmo nos industrializados.

Atráves das poucas expe-
riências '1u~ efectuámos nes-
sa distribuição em pontos de
venda, por entrega directa na
área da grande Lisboa, con-
cluímos todas as vezes o re-
sultado esperado: quem com-
pra um número da ELEGRI-
CIDADE, ou desiste de conti-
nuar a sua aquisição (por
não lhe interessar as aborda-
gens da engenharia electro-
técnica), ou escolhe a opção
de assinante. Como não há
muitos visitantes dos quios-

. ques de jornais e revistas com

. esta atitude, acontece que o
vendedor cedo acaba por re-
conhecer a falta de rentobili-
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Além disso, não se esque-
cem as permutas ajustadas
com outras revistas nocio-
nais, que muito presamos, e
revistas estrangeiras, em di-
ferentes línguas, conforme
documenta o resumo anual
que costumamos incluir no
fim da edição de Dezembro.

Este conjunto de indica-
ções dá para perceber a es-
tratégia essencial da função
distribuidora que nos Incum-
be. Evidentemente, pratica-
mos outros modos em situa-
ções singulares, como seja, a
oferta nos stands de exposi-
ções onde se promove a di-
vulgação do nosso título ou a
entrega directa a estudantes
de engenharia electrotécnica
para lhe dar conhecimento
da existência de uma publi-
cação especializada com 40
anos de idade.

Quanto à técnica de dis-
tribuição: como no primeiro
número, a tecnologia usada
consiste em meter a revista
num envelope, com impres-
são, no rosto e a cores, de
legendas fixas. A evolução
deu-se na colagem dos ende-
reços em etiquetas impressas
por laser e computador {an-
tes usava-se um engenhoso
sistema de registo a álcool}.
A trcdiçôo dos envelopes
manleve-se devido a um

dade do espaço de exposi-
ção' desanimando no esfor-
ço de venda.,

E claro que a distribuição
mensal completa-se com al-
gumas ofertas e várias per-
mutas. Note-se, desde já, que
tantos uns como outros des-
tes casos são seleccionados
pelo Director, no sentido de
corresponder a determinadas
especificidades, mas o prin-
cípio geral de venda mantém-
se inflexível. De facto, quere-
mos que a revista ELEGRICI-
DADE seja lida e, perferivel-
mente, com regularidade.
Ora, é psicologicamente as-
sente, só lê quem tiver interes-
se no conteúdo. E qualquer
interessado,entrea vasta comu-
nidade de engenheiros electro-
técnicos, não terá certamente
dificuldade em gastar menos
de quinhentos escudospor mês
para receber em casa o pro-
duto literário de que gosta e
lhe será útil, tanto na profis-
são como para equilíbrio hu-
mano na agressiva socieda-
de tecnológica em que vive.

O princípio referido justi-
fica por que não constam na
listagem da expedição os en-
dereços das empresas do sec-
tor que não manifestam inte-
resse na leitura normal dos
textos impressos. Para além
das empresas e instituições
electrotécnicas que assinam a
ELEGRICIDADE, só recebem
exemplares gratuitos, a título
promocional, as entidades
potencialmente acolhedoras
dos benefícios da inserção
publicitária ou com caracte-
rísticas propícias à aquisição
por assinatura. Tal facto cons-
titui uma honrosa diferença

entre esta publicação técnica
e as demais que existem no
mercado: a ci rculação da
ELEGRICIDADE baseia-se no
pagamento estipulado para os

, .
seus onze numeros anuais.

As ofertas tradicionais são
muito reduzidas. Contem-
plam sobretudo outros
orgãos de comunicação so-
cial (escrita, falada ou
televisiva), agências, embai-
xadas, ministérios ou secre-
tarias de estado, entidades
religiosas e jurídicas. Há pou-
cos anos decidimos enviar
exemplares de todas as edi-
ções aos administradores das
empresas sócias da proprie-
tária desta revista, ao contrá-
rio do que acontecia com a
filosofia inicial {essas empre-
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sas sencrn as primeiras a
apoiar financeiramente a pu-
blicação}. A intenção era re-
velar aos olhos desses
gestores aquilo que vamos
sendo. Assim, mesmo aque-
les que não entendem as van-
tagens da sua presença pu-
blicitária nestas páginas con-
tinuam a receber, mensalmen-
te, o produto predestinado a
enriquecer a história da enge-
nharia electrotécnica em Por-
tugal. E muito felizes ficamos
quando ouvimos engenheiros
dessas empresas revelarem
que lêem realmente o que aqui
se publica, julgando que o re-
cebem por assinatura.

Distribuem-se exemplares
próprios de cada mês às em-. , .
presas que Inserem onuncios,
autores de artigos publicados,
entidades com notícias de pro-
dutos ou sistemas e editoras
dos livros recenseados nas co-
lunas da respectiva revista.
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onuncio no verso, que la nao
existe. Portanto, pode-se ino-
var agora para a expedição
numa embalagem de plásti-
co, mais leve e também me-
lhor protectora. Será o pas-
so seguinte, depois de se ex-
tinguir o estoque de envelo-
pes que ainda dispomos em
armazem. O
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