associado / A receita caseira da Confeccoes Demori

O Lojista ~

Julho/Agosto

em Revista

troca de experiéncias
Relacionamentos

e parcerias sao
essenciais no mundo_
dos negdcios i

Revista bimestral da CDL de Caxias do Sul

‘tendéncias. € T i crédito
As mudangas no varejo { ua venda é segura’?

e
- ' =
ik It




apa

RN

Pﬂu Nia PC

“Prom Dt;ao EDL Enyiraces

identific plano de satd
Sapoiopuii:
umagvantagen telefnnla celular

rmwwwparcerlasIdentlflc
PlconvéniosC L Ensino

;gr}&grﬂl?s P Cll"‘l ormacao
fnnvemu uniao

:*CDL Empregos
unn';ﬂplano t:lEps;:’M.Jcltepr-c)rnm(;im::|I

apgepertochek AP OI O

pa -.raﬂ telefonia celular va ntagens

P Jdentlflc parcerlas
ef“"" :CDL Ensino convénios

F‘
;’deﬂnsgiﬂl nfDrma(;aD P

L:fﬂr 30 p
Empregos
uﬂ ﬁp l"‘iZH'I'ICT'Q‘,"]L glgho de saude

che
it O 1O pertociia
meL !?tagﬂns e fentific

CDL Caxias: contém tudo que o comércio precisa.

Um comeércio forte se faz com o apoio de uma entidade comprometida em atender
s necessidades da classe lojista. Essa busca constante pelo desenvolvimento do
comeércio contribul para o crescimento de toda a comunidade.

Camara de
Dirigentes
Lofistas de

Caxias do Sul

~
Rua Sinimbu, 1415 - 4° andar www.cdlcaxias.com.br

Fone: 3209 9977 cdl@cdlcaxias.com.br
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Publicacéo bimestral da Camara de Dirigentes Lojistas
(CDL) de Caxias do Sul. Distribui¢do gratuita.

Rua Sinimbu, 1415 - 4° andar
Centro - Caxias do Sul - RS
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Ano 1-N°1-Julho e Agosto de 2006

Presidéncia 2005/2006 — Milton Corlatti

Vice-presidéncia — José Quadros dos Santos (1° vice-presi-
dente); Renato Corso (2° vice-presidente)

Diretoria — Ivandro Roberto Polidoro (1° diretor-secretério),
Ivanir Antonio Gasparin (2° diretor-secretario), Valmor
Concatto (1° diretor financeiro), Ivonei Miguel Pioner (2° dire-
tor financeiro).

Presidéncia Conselho Consultivo — Pedrinho Ferrarini
Diretoria Executiva — Sirlei Bertollo

Geréncia Produtos e Servicos — Joceli Silva da Silva
Relacdes Publicas — Silvio Cesar Munaretto

Auditoria Independente — Volnei Ferreira de Castilhos
Conselho Editorial — Adriana Silva, Renato Corso, Sirlei
Bertollo e Silvio Cesar Munaretto

Departamentos

CDL Controladoria — Valter Agostinho Minuscoli;
CDL Cobranca — Valmor Concatto e Gustavo Perini;
CDL Empregos — Parvati Posser e Daniela Rossi Carlin;
CDL Ensino — Arcangelo Zorzi Neto; CDL Jovem — Renato
Corso e Leonardo Beretta; CDL Meio Ambiente — Ivonei
Miguel Pioner e Renato Luiz Fedrizzi; CDL Patriménio —
Ivandro Luis Pioner; CDL Seguranga Publica — Ivanir
Antdnio Gasparin e Paulo Ricardo Magnani; CDL Tecnologia
— Renan Tedesco e Luiz Antdnio Kuyava; CDL Turismo — J.
Henrique Elustondo e Cristian Horbach; CDL Shopping
Center - Ivandro Roberto Polidoro; Assuntos
Extraordinéarios — Paulo Ricardo Magnani e Victor Hugo
Gauer; Assuntos Juridicos, Fiscais e Tributéarios — Ivandro
Roberto Polidoro e José Quadros dos Santos; A¢éo Social —
Sérgio Formolo e Renato Luiz Fedrizzi; Economia e
Estatistica — Miguel Frederico Fortes e Julian Bianchini;
Marketing — Ivanir Antonio Gasparin e Carmem Dalcin;
Produtos, Servicos e Convénios — Alcides Perini e Luiz
Giacomin; Social e Eventos — Nelson Lisot e Analice Carrer;
SPC Brasil — Pedrinho Ferrarini e Milton Corlatti; Distrito 4 —
Victor Hugo Gauer e Rogério De Todelo

Representantes junto aos Conselhos Municipais

CMTM - Conselho Municipal de Transito e Transportes —
Nelson Lisot

COMDECON - Conselho Municipal de Defesa do
Consumidor — Ivandro Roberto Polidoro

COMDICA — Conselho Municipal dos Direitos da Crianga
e do Adolescente — Sérgio Formolo

CONSEA — Conselho Municipal de Seguranca Alimentar
— Renato Luiz Fedrizzi

COMSEP — Conselho Municipal de Seguranca Publica —
Alcides Perini e Ivanir Antdnio Gasparin

COMTUR — Conselho Municipal do Turismo — J. Henrique
Elustondo e Cristian Horbach

SOAMA - Sociedade dos Amigos dos Animais — Renato
Luiz Fedrizzi

Comisséo de Seguranca — Alcides Perini

Comisséo de Impacto Econémico — Miguel Fortes
Conselho Deliberativo da Fundagéo Caxias — Renato Luiz
Fedrizzi

Producéo e Execugdo

Enter Consultoria em Comunicagéo
Rua Cel. Flores, 810, sala 700 - 7° andar
Edificio Comercial Silo

Bairro S&o Pelegrino

Fone: (54) 3028.2868

Fone/Fax: (54) 3028.3894
enter@entercaxias.com.br

Edicdo: Adriana Silva (MTb 8823)
Reportagem: Adriana Silva

Projeto Gréfico e Diagramacéo: Marli Superti
Revis&o: Simoni Schiavo (MTb 8821)

Capa: Gilnei Rafael Gomes

Impresséo: Gréfica Sdo Miguel

Tiragem: 4.000 exemplares

E permitida a reproduc&o de matérias,
desde que citada a fonte.
Os artigos assinados sé&o de responsabilidade
de seus autores, néo refletindo,
necessariamente, a opinido desta entidade.

tendéncias

As mudancas
no varejo

Uma entrevista com a
consultora Marilda Cecilia
Dall” Agno que fala sobre
o0 varejo do futuro

ponto de venda

Encante seu
cliente

Conheca algumas dicas
simples que podem
transformar a relacao entre
lojista e consumidor

matéria de capa

Troca de
experiéncias

Rede de relacionamentos

€ parcerias que agreguem
conhecimento sdo essenciais
no mundo competitivo

noticias da cdl
20 Por dentro
da entidade
Encontros Empresariais,
Liquida Caxias, Cliente

Oculto, Convénios. Os
projetos da CDL Caxias
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Eu, associado

Confeccoes
Demori

Ha mais de 25 anos no
mercado, a familia Demori
conta um pouco da trajetoria
vitoriosa do negdcio

crédito
Sua venda
é segura?

Uma pesquisa no Banco
de Dados do SPC é a

melhor ferramenta para
garantir uma boa venda

opiniéo
Espaco do
Associado

André Magnabosco destaca
a importancia de o cidadao
exercer, com consciéncia,
seu direito ao voto

qualificacéao
Invista
em Vocé

Conheca os cursos e

as palestras que a

CDL Ensino promove nos
meses de julho e agosto

O Lojista

Iy

(D www.cdlcaxias.com.br



palavra da diretoria

= Espaco do @
Relacionamento [

Vocé pode participar da
revista enviando mensa-
gem para o e-mail lei-
tor@entercaxias.com.br,
telefones/fax (54) 3028.2868
- 3028.3894 ou para a Rua
Cel. Flores, 810, sala 700,
Centro Comercial Silo, S&do
Pelegrino, Cep 95034-060,
Caxias do Sul (RS), com o
assunto O Lojista - em
Revista.

Aukxiliar no desenvolvimento do
comeércio e fazer de Caxias do Sul
uma.cidade cada vez melhor para
se viver. Esses sdo 0s principais
compromissos da nossa entidade,
que ha 40 anos mantém-se fiel no
objetivo de prestar servigos de qua-
lidade aos empresarios do comér-
cio e prestadores de servicos.

Para alcangar essas metas, nédo
medimos esfor¢os e sempre busca-
mos firmar fortes parcerias com o
Poder Publico municipal, com as
entidades co-irmés e com as insti-

As correspondéncias
devem ser encaminhadas

tuicbes voltadas a acdes sociais. A ) ) com a identificagio do

conquista da 372 Convencio Estadual rea_hzadgs mensalmente nos bairros rfemetente. empresa due

Lojista’ que acontece em Caxias do - Investimos constantemente em trabalh f, ? q A

Sul de 16 a 18 de julho, é umaprova Novas parcerias e convénios e, a rabaiha, formagao ou ativi-

da forca e do reconhecimento quea  Partir deste més de julho, estamos dade que exerce. O Lojista

nossa CDL tem em todo o Estado.  lan¢ando a revista do comercio, reserva-se o direito de sele-
Para festejar esses anos de mui- Uma publicagdo bimensal voltada ciona-las e resumi-las para

tas vitorias, presenteamos os asso- a0 associado, ao comeércio, aos pres- publicacéo.

ciados, suas familias e a comunida- tadores de servicos e a comunidade.

de de Caxias com o show dos The O Lojista - em Revista tem

Beats. E como uma das nossas ban- €0mo unico objetivo comunicar-se =

deiras ¢ a responsabilidade social, mais € melhor com os associados e AnunCIe

os alimentos arrecadados como © mercado. E a CDL Caxias infor-
ingresso foram entregues aos mando tudo o que o mercado esta

O Lojista - em Revista
€ uma publicacéo

i fazendo em Caxias do Sul e as ten-
Baﬁgsfeeg,gn;ir;u;;amos festejan- déncias 14 fora. N&o deixe de ler, e
do muito mais do que quatro déca- sugerir, participar. O Lojista - em Canites o Sl e
das de trabalho, nossas principais Revista € feita especialmente para 4 m'_' e>.<emplares
5 acBes estio focadas no relaciona- VOCE. distribuidos
£ mento com nossos mais de 3 mil Uma otima leitura! gratuitamente
§ associados. E nesta gestdo voltada ] ]
3 ao cliente, criamos os Encontros MF:ItopdCo:Ia(tjtl Faca parte
o inis - ides iti residente da
E Empresariais - reunides itinerantes CDL de ctoeme o8 (54) 3028.3894
g
4 O Lojista

Modeladores Yoga < Q

Conforto, qualidade e resultados

1tes Emagrecimento, Gordura
are & Localizada, Celulite e Flacidez,
Pt art Circulagao Sanglinea, Coluna,
(¢ A1 o i
- ol Hémia, Geslagao, Pés Parto,
de Cirurgias plasticas e em geral

25 anos provocando mudancas visiveis no corpo

Centro: Bento Gongalves, 1621/05 - F: 54 3028 6808
S&o Pelegrino: Sinimbu, 2400/02 - F: 54 3025 6245 ou 3215 4079 4

y



Sta ¢
40 anos
colocando o comércio

caxiense na vitrine.

Parabéns. CDL.

Ha 40 anos o trabalho da CDL coloca em evidéncia a qualidade do comércio de Caxias do Sul,
apoiando e incentivando agdes de desenvolvimento e modernizagao.
Para o lguatemi € um grande orgulho contribuir para um comércio cada
vez mais préspero e consumidores ainda mais exigentes e satisfeitos.

Uma homenagem dos 110 lojistas do Shopping lguatemi.

)

IGUATEMI
CAXIAS

Moda-Estilo-Lazer-Praticidade-Confaorto-Diversdo

L R - = =
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tendéncias

Especializacao e atendimento

presentar as principais

tendéncias do varejo

moderno e de que

maneira 0 pequeno
empresario deve se preparar
para se manter no mercado e
ver seu negocio crescer sdo 0S
objetivos da entrevista da pri-
meira edicdo do O Lojista - em
Revista. Quem nos ajuda a res-
ponder a essas questdes é a
especialista em Gestdo Empre-
sarial Marilda Cecilia Dal-
I'’Agno. Com 10 anos de atuagéo
em consultoria de mercado para
redes de lojas no Brasil, a instru-
tora de cursos de Vendas,
Gestdo e Lideranca alerta paraa
tendéncia de especializagdo e
atendimento individualizado, e
para a constante qualificacdo
das equipes de vendas.

OL - Qual o perfil do varejo
caxiense?

Marilda Cecilia Dall’Agno -
Em linhas gerais percebe-se que
0 varejo caxiense demonstra-se
imediatista, ou seja, investe em
projetos de prospeccédo de clien-
tes com vis&o de curto prazo e se
esquece, ou nao acredita, nos
investimentos para a manuten-

O Lojista

cao desses clientes — relaciona-
mento com visdo de longo prazo.
Também a qualificacdo profissio-
nal para satisfazer o cliente exi-
gente e consciente de seus direi-
tos é um desafio a ser vencido
diariamente e que comega den-
tro da loja com base nas necessi-
dades do mercado-alvo.

OL - Qual o impacto no
varejo tradicional com a chega-
da de grandes redes?

Marilda — O maior impacto
fica por conta da baixa econo-
mia de escala dos pequenos
investidores do varejo tradicio-
nal. Sem poder de barganha, o
varejista vé-se em um verda-
deiro "campo de batalha". De
um lado a pressdo do mercado
por especializagdo e atendi-
mento individualizado que
exige investimentos, e por
outro, a fragil sustentabilidade
das pequenas e médias empre-
sas que envolve toda a gestdo
do negdcio.

Mesmo frente a este cenario,
0s principais fatores relaciona-
dos a faléncia de empresas de
varejo estdo vinculados a
outras questdes. Segundo pes-

Gilmar Gomes

4

.

il

quisa do IBGE (2005), das 100
mil empresas que abrem por
ano no Brasil, 58 mil fecham as
portas antes de completar trés
anos, e 47,8% dessas estdo no
varejo. Ainda segundo o IBGE,
os fatores negativos estdo no
gerenciamento e operacionali-
zacdo pela falta de qualidade
de controles internos, incapaci-
dade de reacédo frente as novas
tendéncias do mercado e ainda
queda ou estagnacéo do fatura-
mento. Isso tudo diretamente
relacionado também a gestao
ineficiente. »

Marilda Cecilia
Dall'Agno

“NSIMPERIO DO VIDRO
(54) 3215.5272

XALle

:; Orgamento sem compromisso
:: Atendendimento personalizado
:: Plantao aos sabados

* Espelhos * Vitrinas
* Fechamento de Sacadas

* Portas Automaticas .._

* Escadas = Box Para Banheiro

» Vidro Laminado » Vidro Duplo Termo Aciistico

General Arcy da _Racha Mébrega, 2402 - Bairro Universitario - Caxias do Sul



OL - Como o pequeno varejo pode
competir?

Marilda—As aquisi¢des, a formacdo
de associagBes e as cooperativas s@o
uma tendéncia para 0s micro e peque-
nos empresarios que desejam perma-
necer no mercado. O RS € uma referén-
cia nacional na formacdo de associa-
¢Bes e conta com subsidios governa-
mentais por meio do Projeto Redes de
Cooperacao da Sedai. A viabilizacdo do
projeto ocorre através de convénios
com universidades, no caso de Caxias,
por meio da UCS. Metodologia propria
e consultores especializados subsidiam
a formacgéo dessas redes. A partir da
associacdo, pequenas empresas de
mesmo segmento passam a buscar
alternativas nas areas do marketing,
negociacao, inovagdo e expansao, par-
tindo do principio "vamos fazer juntos
0 que um sozinho ja ndo é capaz." Na
regido ja sdo mais de 25 associacdes que
abrangem diversos segmentos, como
moveleiro, vinicolas, floriculturas, aca-
demias de ginastica, malharias, restau-
rantes, eletroeletrénicos/seguranca,
videolocadoras, produtores rurais, far-
mécias. Mas uma das maiores dificul-
dades ainda reside na cultura do indi-

vidualismo que, em face as pressdes do
mercado, cedem lugar ao espirito asso-
ciativista.

OL - Como seré o varejo do futuro?

Marilda - A National Retail
Federation, maior associagdo comercial
de varejo do mundo, realiza encontros
anuais para troca de informac8es com
os melhores profissionais de varejo do
mundo. No encontro deste ano (2006),
as tendéncias mais destacadas foram a
especializacdo e o atendimento indivi-
dualizado. Percebe-se o descortinar de
um varejo "expert" em seus segmentos,
ou seja, no futuro préximo ndo havera
lugar para "amadores". A profissionali-
zacdo do varejo é iminente. N&o obs-
tante, o consumidor busca, cada vez
mais, por experiéncias positivas no
lugar onde quer satisfazer suas necessi-
dades (ponto de venda) e o varejo pre-
cisa proporcionar-lhe a realizacdo desta
expectativa além do esperado. Assim,
projeta-se a possibilidade de existéncia
de verdadeiros “centros de experién-
cias", uma evolucdo no modelo dos
shoppings atuais.

mcdallagno@hotmail.com

tendéncias

Dicas da consultora

- Quem esta no comércio deve
fazer uma opcéo pela forma de aten-
dimento e modelo de negdcio. Ou
atuar como loja grande, com oferta
ampla de produtos e grandes des-
contos, como os supermercados; ou
atuar como loja especializada. Lojas
gue ndo oferecem mix e atendimento
segmentado, com alto nivel de espe-
cializagdo, nem um mix amplo e com
precos competitivos, terdo sérias difi-
culdades de se manter em operagéo.

- A especializag&o ndo exige a con-
centracao de toda a area da loja para
um segmento. Podemos usar o con-
ceito de "store in store" ou “corner”,
ou seja, criar uma "loja" com mix e
atendimento especializado apenas
em uma area de seu ponto de venda,
como um canto, uma ilha, um quios-
gue ou até mesmo uma gondola,
desde que bem sinalizada.

- Investimentos na qualificagdo da
equipe de vendas é ingrediente pri-
mordial para 0 sucesso nesse NoOVo
varejo.

O Lojista

g
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Corrente em busca do desenvolvimento

economico de Caxias e regido!

A GG, a mais antiga e representaliva entidade do
interior do estado, orguiha-se em homenagear 2 COL - CAMARA
DE DIRIGENTES LOJISTAS - pelos sews 40 ANOS de fundapdo.

0 objetivo da CIC é atuar assegurando direifos e
PropOorcionando recursos para gerar o crescimento das suas

empresas/antidades associadas,

“0 passado nos orgulha...
...2 0 futuro nos desafia”

TTTY L
Axmhy SR
T

wiww, cic-caxias.com. br
Rua ftafo Victor Bersani, 1134 - Telefons 54 3218.8000




nonto de venda
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Quem nao é visto...

m um mercado concorrido, 0 Fachada diretamente sobre o produto é uma
que podemos fazer para ser- A fachada deve ter iluminacdo das técnicas que pode ser usada. A
mos notados? "Além de um  pontual, realcando o nome da lojae iluminagdo deve ser generosa, mas
bom atendimento e produtos  detalhes que a valorizem. E impor- ndo abusiva. Luminarias para lam-
de qualidade, planejar o espago fisico  tante permeabilizar a vista entre o padas fluorescentes brancas sdo
€ de fundamental importancia, pois interior e o exterior, ndo criando indicadas, devido a sua luminescén-
também disso dependera a imagem  anteparos que obstruam a visdo de Cia € economia para espagos com
que sera formada pelos clientes do  quem olha a vitrine e ja quer dar Uuso prolongado. N&o € adequado
seu negacio. Duas premissas basicas  uma passeada visual pela loja, o que  fazer da loja uma sala homogénea,
devem ser consideradas: 0 aspecto  desperta o desejo de entrar e faz o salvo as pequenas. Convém montar

externo e o planejamento fisico inter-  cliente sentir-se a vontade. secdes diferentes entre si, mas coe-
no", responde o arquiteto Gilnei rentes com o conjunto.
Rafael Gomes. | Iuminagéo
Externamente, completa, a loja O interessante é fazer com que a Cores
deve refletir o seu interior, o produ-  jluminagéo externa seja complemen- Internamente, deve-se usar cores

to e o tipo de cliente com o qual se  tar & ambientagdo das vitrines, que claras. O branco e os tons pastéis sdo
identifica. Para a maioria das lojasse  devem ser claras para valorizar o recomendados. Pode-se usar tons
aplica o uso de cores suaves e neu- produto. Focos de luz incidindo mais fortes e vibrantes no revestimen-
tras, fazendo o contrapon- to de algumas paredes. A
to entre fachada e vitrine. . o <SheEio premissa bésica é ndo
Gomes chama a atengdo / S P NS o | esconder o produto. Inde-
pararegras que devem ser = pendentemente das cores e
levadas em conta, mas [ tons, € recomendéavel que o

sem esquecer que 0 que [ forro seja branco.
vale é o capricho e 0 bom ~
Senso. e : S Pisos

"O lojista deve pensar | Os pisos mais recomen-
com carinho na apresen- 1l | dados séo os vinilicos, de
tacdo e ambientacdo da I - borracha, os ceramicos e as
loja. Assim os clientes Uaii atee pedras naturais ou recons-
serdo 0s primeiros a notar ' LB bivhiegl I tituidas. Os principais cui-
a dedicacdo e o respeito [ et — dados que devemos ter na
por eles”, destaca o profis- ; il ' escolha do mais apropria-
sional. ' : A _ - do séo a resisténcia ao tra-

‘ T \¥ fego e a manutencdo dia-

\ AL L ) ria. O piso pode ser escuro,

A | desde que as paredes
: sejam claras.

Veja algumas dicas
para quem esta abrindo
um ponto de vendas ou
quer remodelar o seu.

O Lojista

Gilnei Rafael Gomes

m www.cdlcaxias.com.br

Uma simples palavra
pode mudar a sua vida

(0 Sicredi & uma instituicdo parceira que orienta e apdia
os empreendedores de Caxias do Sul. A assisténcia

financeira do Sicredl tem as taxas mais acessiveis
entre as instituigdes financeiras. Sicredi @ sinGnimo de
cooperativisme, a palavra-chave para o crescimento.

A2,
g-h;,' SICRIEDL

Bomes de Modeims, 578 Fore: 32201200 sicredigsionodicaras. combr




nonto de venda

Vocé sabe e_ncantar
seu cliente?

Preco, qualidade e um bom ponto ja sdo
~ requisitos minimos no varejo. Num mercado
aberto e globalizado, a diferenca entre se
destacar da concorréncia, planar na média ou
fracassar nos negocios depende de um fator
basico: atendimento. Matéria composta por
a gama de disciplinas, que véo do
ting propriamente dito a arquitetura
oracao da loja, da vitrine ao balc&o, da
macao de prateleiras ao treinamento de
dores. Tudo permeado por aconchego

Conalep Vallarta

O bé-4-ba da conquista

4 Cumprimente o cliente com
um aperto de mao na entrada e
na saida. Pergunte seu nome e se
apresente;

4 Deixe bem claro, na imposicao
de voz e na postura, que ele esta
diante de um profissional praze-
roso com sua atividade;

@ Ofereca dgua ou café;

@ Se possivel, tenha a mao amos-
tras, pequenos brindes e descon-
tos inesperados (arredondar cen-
tavos no caixa, por exemplo);

@ Pergunte-lhe se conhece o pro-
duto ou o atendimento da casa.
Se a resposta for negativa, dé-lhe
informagdes a respeito;

& Saiba o0 que o cliente procura,
exatamente, e apresente a ele pro-
postas condizentes com sua
expectativa.

Tendéncias para o visual

@ Opte pela ambientacdo com
jeito de residéncia, para o cliente
se sentir em casa;

@ Use, no interior, elementos ver-
sateis e maoveis;

@ Evite balcBes, para ndo criar
barreiras entre cliente e vendedor;
& Crie pontos focais na area de
exposicao, para destacar a impor-
tancia de um produto ou de um
mix (em lojas de roupas, por
exemplo, mostrar como ficam
pecas combinadas; em alimentos,
agrupar principais e complemen-
tares).

Organizando as prateleiras

€ Mantenha-as sempre cheias,
com os principais produtos bem
visiveis. Deixe tudo muito limpo
e impecavel;

& Em lojas de vestuario, abuse
dos degradés, com pegas em pou-
cos dobramentos;

& Coloque as araras em altura
confortavel para a clientela;

& Use adequadamente a ilumi-
nacao, no fundo ou em cima;

& Quando a loja for self-service
deixe 0s precos bem visiveis.

O que evitar, sempre

& A rotineira pergunta: "posso
ajudar?”, quando alguém se apro-
xima das vitrines ou entra na loja.
A resposta, invariavelmente, seré:
"N&o, estou s6 olhando!". O clien-
te prefere se sentir livre para esco-
Iher o vendedor;

& Rodinhas de vendedores no
fundo da loja;

& Oferecer produtos adicionais
sem retird-los das prateleiras. Eles
devem ser manuseados a vonta-
de pelo cliente;

@ A frase: "se ndo gostar, pode
trocar" . A disposicao, nesse senti-
do, deve ser expressa de maneira
positiva. Se for um presente, por
exemplo, melhor dizer algo
como: "tenho certeza de que a
pessoa vai gostar, mas se quiser
outro tamanho ou modelo, basta
falar com a gente".

Fonte: Sebrae
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Porcelana & Cia,

slilidades para » lar

Estaconaments para clenles
(Class A Paring)

Pinheirg Machado, 2628 Fone/Fax: 54 3221.0044

Para quem simplifica a vida
todos os momentos sao especiais.

Uma unifo de beleza e resisténcia vao compor sua cozinha.
A linha de porcelanas Schmidt & perfeita para o seu dia-a-dia.

MNa Porcelana & Cia vocé também encontra
a linha profissional Schmidt.
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0 desejo de ver, conhecer e experimentar
coisas novas fez com gue o homem
evoluisse. E foi com esse espirito que a
Vinicola Irmaos Motter elaborou os vinhos
Segreto. Produzidos em peguena
quantidade, apresentam caracteristicas

Unicas que os tornam realmente especiais.
Segreto. Um brinde aos sentidos.

D Wlotter

da suasaude

Rua Antdnio Fantinel, 160 Bairro Kaiser
Caxias do 5Sul - RS Fone: (54) 3028.5040

www.vinhosdmotter.com.br




Neusa Maria com o filho Juliano, gerente da loja

m 1979 quando o casal
Getulio Demori e Neusa
Maria Webber Demori abri-
ram, com a amiga Helena
Giacomelli, uma loja de cama, mesa,
banho e artigos masculino e femini-
no no nimero 360 da Rua Angelina
Michelon, os moradores do bairro
Cruzeiro precisavam atravessar a
BR-116 para fazer suas compras.
Primeiros a investir no ramo do ves-
tuario naquela regido, inauguraram
a Loja de Confecgdes Demori alicer-
¢ados na experiéncia de alfaiate de
Getulio e de costureira de Neusa.

"Nos primeiros trés meses ja
tinhamos 80 fregueses cadastrados
no crediario e muitas pessoas
vinham do Interior para comprar”,
lembra Getulio, que por 20 anos tra-
balhou como alfaiate, antes de ser
eleito vereador pela primeira vez
(hoje aposentado da politica).

Um tempo depois, Helena partiu
para seu proprio negécio e abriu
uma loja no Bairro Rio Branco, onde
atende até hoje, e o casal Demori
passou a administrar o estabeleci-
mento sozinho. "No inicio, tinhamos
apenas uma funcionaria - que, alias,
trabalha com a gente até hoje -, mas,
com o crescimento do negdécio logo
se juntaram outras atendentes.
Como éramos apenas nés no bairro,
ndo demorou muito para termos de
contratar outras funcionérias, houve

Fotos Gilmar Gomes

uma época que chegamos a ter seis
atendentes", lembra Neusa, comen-
tando que hoje ela, Getdlio, o filho
Juliano (atual gerente e que esta se
preparando para assumir o negdcio
dos pais) ajudam as trés funciona-
rias no atendimento. Hoje, a loja
vende também artigos infantis e
roupas para festas e ha nove anos
recebe contas de agua, luz, telefone.
"Apesar de exigir mais, € um servico
extra que oferecemos a comunidade
€ a0s nossos clientes", diz Getulio.
"Nossos clientes sdo fiéis. Hoje
temos em nossa carteira mais de 2,5
mil e a grande maioria é de pessoas
gue compram com a gente ha mais
de 20 anos. Alguns mudaram de
bairro, mas continuam comprando
na nossa loja", conta orgulhosa
Neusa. O segredo do casamento
duradouro, diz a empresaria, esta no
atendimento amigo .
e na honestidade.
"Muitas vezes as
pessoas ligam a
noite ou aos domin-
gos porque surgiu
um imprevisto e
precisam de algu-
ma roupa. Elas tém
essa liberdade por-
gue sabem que
podem contar com
a gente", conta.
Outro fator que

eu, associado

Atendimento amigo
e honestidade

De associado para associado
""Hoje as pessoas estdo mais exigentes, o publico
feminino, principalmente, gosta de novidades, de
andar na moda e de sentir que esta usando uma peca
exclusiva. Ja se foi 0 tempo em que se comprava uma
grande quantidade de pecas e se vendia tudo. Hoje
nao ha mais a necessidade de grandes estoques™.

Neusa Maria Webber Demori

ajuda a manter os clientes, e, conse-
glientemente, conquistar novos, é o
atendimento 'dos donos'. "Como a
nossa relacdo é de mutua confianga,
muitos clientes querem 0 NOSsO
apoio na hora de decidir por essa ou
aquela pega. Muitas vendas sO se
concretizam depois que eu digo que
gostei", afirma Neusa.

Associada & CDL Caxias desde
gue abriu a ConfeccBes Demori, a
empresaria diz que entre as regras
criadas na loja estd a pesquisa ao
Servigo de Protec&o ao Crédito (SPC).
"No inicio ficava com medo em per-
der a venda porque consultava o che-
gue ou 0 nome da pessoa antes de
liberar a compra ou abrir o crediério.
Mas esse receio acabou. Hoje sei que
conquistamos muitos clientes porque
mostramos que somos uma loja
séria”, ensina a lojista.

www.cdlcaxias.com.br
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Como est4 o relacionamento
da sua empresa
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Perfil do Gestor

Estar orientado para processos, pessoas e resultados

Capacidade de estabelecer e cultivar ampla rede de
relacdes no ambiente de trabalho e fora dele

Habilidade para tratar com pessoas de todos os niveis
Capacidade para realizar e assumir riscos

Ser ético e integro

Ter visdo de futuro e capacidade de planejamento
Flexibilidade e capacidade para adaptar-se amudangas
Ter habilidade em negociagdo

Ter espirito inovador e criativo

Ter boa lideranca e exercé-la através do exemplo

. Ter energia e dinamismo

Ter habilidade em solucionar problemas
Ser bom comunicador, articulador e assertivo

Formag&o académica sélida com conhecimentos
multidisciplinares atualizados

Fonte: Atendimento ao Cliente, de Nanci Pilares

A troca de experiéncias proporcionada por encontros, palestras e
convencOes estao entre as dicas dos consultores para ampliar a rede
de relacionamentos e estar sempre atualizado com as novidades

0 mundo competitivo das empresas - seja ela

grande ou pequena -, quem considera que seu

negacio esta pronto e acabado é um forte candi-

dato a perder mercado para a voraz e acirrada
concorréncia do dia-a-dia. O tempo, a competitividade
e fatores culturais ditam novas regras e enviam sinais de
alerta que, negligenciados, poderdo levar a empresa a
perder espaco.

Hoje, mais do que nunca, uma das principais quali-
dades de um empreendedor é a de desconfiar do modo
com que as coisas estdo estabelecidas. A inovagao ndo se
resume na agressividade mercadolégica ou na propa-
ganda e langamento de novos produtos, mas também
nos sistemas administrativos e operacionais. Apostar na
profissionalizacdo dos processos de gestdo e no desen-
volvimento de uma visdo integrada dos riscos e das
oportunidades é o caminho para que as estratégias de
crescimento tenham éxito.

Mas como ter uma empresa moderna sem perder as
raizes que lhe deram sustentacdo? Jorge Gerdau
Johannppetter defende que "ndo existe uma empresa
moderna. Existem pessoas modernas", e esta ai o segredo. A
receita, aplicada com éxito por um dos icones da indus-
tria brasileira, se encaixa perfeitamente no dia-a-dia do
varejo, um dos segmentos mais competitivos do mundo
dos negaécios. Mas a esse conceito, ensinam os consulto-
res, os lojistas devem acrescentar outros ingredientes,
como a continua atualizacdo, a manutengao e ampliacdo
da rede de relacionamentos ou network, e o benchmar-
king, que ja faz parte do planejamento de pequenas e
grandes organizagdes.

"Estar atualizado é muito mais que saber o0 que esta
acontecendo ao seu redor, € apostar no seu préprio trei-
namento, que deve ser continuo e permanente", destaca
Valdir Medeiros headhunter (cagador de talentos) da Me-
deiros Executive Search, que tem como slogan "passo
curto, vista longa... e um pouco de ousadia’. E manter-se
atualizado, afirma, € muito mais facil e rentavel do que
se pensa. "Ler jornais, revistas, livros, assistir aos noticia-
rios, participar de cursos, palestras, convencdes, fazer
parte de entidades sdo a melhor, e mais barata, forma de
acesso as novidades e de ampliar relacionamentos.”

Medeiros acrescenta que hoje o que diferencia um

lojista do outro € o network, os contatos e os relaciona-
mentos que podem ajuda-lo a alcangar seus objetivos,
uma corrente de troca de experiéncias. "Vocé aumenta
sua credibilidade e a confianca em vocé e em seus pro-
dutos", ensina Bruce Siedman, do Sandler Sales
Institute, empresa especializada na consultoria e treina-
mento para equipes de vendas. Para Siedman, investir
no network é saber cuidar bem das pessoas. E contato
pessoal e ndo um banco de dados. Em outras palavras,
network € marketing boca a boca.

Pouco investimento e retorno garantido

Essa troca de experiéncias é, de acordo com
Medeiros, a forma mais acessivel e barata de se manter
atualizado no mercado e encontrar as solucdes para o
seu negoécio. "Muitas vezes 0 empresario nao percebe
como é importante e saudavel para o seu negécio parti-
cipar de palestras, congressos, convencoes, estar no
meio onde as coisas acontecem e as decisdes sdo toma-
das. Nesses locais 0 acesso as novidades € inevitavel e o
retorno é certo", frisa, citando que as visitas técnicas -
uma ferramenta muito usada no meio industrial - ja
comecam a ganhar forca no comércio. "A utopia de que
abrir sua loja para a troca de idéias é entregar o ‘ouro
para o bandido' esta ultrapassada. Os empreendedores
de visdo estdo aderindo ao benchmarking, uma técnica
moderna que vem sendo usada com sucesso N0 meio
empresarial e que busca no comparativo a melhoria da
performance do negdcio. Essa ferramenta, inclusive, ja é
estimulada pelo PGPQ", reforca.

O professor-cita como exemplo as palestrase - worh-
shops que serdo proporcionados pela 37% Convencdo Es-
tadual Lojista que a CDL e a FCDL estdo promovendo
em Caxias de 16 a 18 de julho. "Esses encontros sao ver-
dadeiras minas de ouro. E ai que os lojistas tém a chan-
ce de ver de perto o que os outros lojistas estéo fazendo,
para que lado o setor est4 caminhando e de que forma

“essas informagdes podem ser absorvidas e aproveitadas

na sua loja", frisa. Além da Convencdo, que tem como
slogan Conquistar e Vender sem Medo da Globalizaco, inte-
gram o evento, que acontece no Hotel InterCity, o 36°
Seminario Estadual de Servigos de Protecéo ao Crédito (SPCs)
e 0 7° Encontro Estadual de CDL Jovem.

© 0N UTA WD

Desafios dos Gestores

Atrair, manter e desenvolver talentos

Manter um ambiente de alto desempenho
Pensar e planejar estrategicamente

Gerenciar 0 tempo e 0 estresse

Produzir produtos e servigos de alta qualidade
Permanecer a frente da concorréncia

Aumentar a satisfacdo do cliente

Alinhar a visdo, estratégia e acao

Manter o equilibrio entre trabalho e vida pessoal

10 Melhorar processos internos

Fonte: pesquisa com Executivos Americanos

NogkowdE=

Competéncias Essenciais

Vis&o de Futuro
Gestdo de Resultados
Inovagéo

Foco no Cliente
Negociagdo
Lideranga Educadora
Gestdo de Mudanca

Fonte: Cicero D. Penha - Universidade Algar

Conheca os termos

O que é benchmarking: ¢ um dos mais Uteis
instrumentos de gestdo para melhorar o desempe-
nho das empresas e conquistar a superioridade em
relagdo a concorréncia. Baseia-se na aprendizagem
das melhores experiéncias de empresas similares e
ajuda a explicar todo o processo que envolve uma
excelente "performance” empresarial. A esséncia
desse instrumento parte do principio de que
nenhuma empresa é a melhor em tudo, 0 que
implica reconhecer que existe no mercado quem
faz melhor do que nés. Habitualmente, um proces-
so de benchmarking arranca quando se constata
gue a empresa esta reduzindo sua rentabilidade.

O que € network: é uma corrente de conexdes
que se cruza em intervalos regulares envolvendo
contatos e relacionamentos que podem ajuda-lo a
alcancar seus objetivos. O objetivo dessa corrente,
em que a troca de cartdes e o bate papo sdo as prin-
cipais ferramentas, é aproximar as pessoas ndo so
para 0s negdcios mas também para aumentar a
rede de relacionamentos.

www.cdlcaxias.com.br
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estratégias

Aproveite o calendario para
vender mais

atas comemorativas sempre

estimulam o mercado.

Explorar essas épocas festi-

vas para vender mais € uma
otima oportunidade para alavancar
0s negacios e, conhecer o cliente é o
diferencial entre seu negdcio e o de
seu concorrente. Por isso, Vocé pre-
cisa observar e analisar quem faz
compras em sua loja... Isso vai lhe
fornecer informacdes preciosas nao
apenas para conquista-lo em datas
comemorativas, mas durante todo o
ano. Pois assim, mesmo quando o
mercado enfrenta periodos de
baixa, o lojista que conhece o0s dese-
jos de seu consumidor consegue dri-

blar as crises. Isso porque estimula a
compra a partir de uma vontade e
néo de uma necessidade.

A importancia de investir nas
datas festivas é o tema da nossa con-
versa com o professor de Marketing
da Faculdade da Serra Gaucha
(FSG), Emir Redaelli, lembrando
que no proximo dia 13 de agosto €
Dia dos Pais.

OL - Qual a importancia para o
lojista trabalhar o calendario de
marketing?

Emir Redaelli — Essa ferramenta
propicia estabelecer a relacdo corre-
ta entre o evento social ou cultural

Gilmar Gomes

para ativar mercadologicamente
acdes cujo posicionamento dependa
de estimulos de significados. Nesse
sentido, como 0s consumidores
estdo mais propicios a atengao sele-
tiva decorrente da data, o lojista
poderd atuar mais corretamente
sobre o mix de marketing, propi-
ciando otimizar suas acbes de
comunicacdo com o mercado-alvo e
as acdes de promogdo de vendas
para ativar negocios.

OL - Como esse planejamento
pode alavancar as vendas?

ER - Se o lojista se prepara com o
tempo conveniente, 0 que concei-
tualmente é planejamento, entdo
podera elaborar um cronograma de
acOes para a ativacao mercadolégica
adequada a data comemorativa.
Assim, ao pensar estrategicamente,
ele podera agir pro-ativamente e
ndo reativamente no mercado. O
ganho percentual de quem atua
assim é maior, porque, apesar da
inundagdo de mensagens promo-
cionais, o consumidor esta avido
por novos produtos ou novas for-
mas de obter os seus objetos de
desejo. O lojista poderd, ao se plane-
jar, ser o facilitador do cliente, sendo
a ponte que liga o que ele quer com
a maneira de obter isso. »

il

Business
Partner

Leta Allanga

Faz muts por %‘aéﬁ

Rua Coronel Flores, 376
Fone/Fax: 54 3223-3369

www.topdown.inf.br




OL - Que tipos de aces e pro-
mogdes os lojistas devem realizar
para atrair clientes?

ER — Antes de mais nada, o lo-
jista deve compreender como é o
seu negaécio e 0 que os clientes va-
lorizam nele. A partir dai, temos
conhecidas a competéncia do ne-
gécio, seu posicionamento e dife-
renciais competitivos. Uma pro-
mocao adequada é aquela que vai
ao encontro das expectativas dos
clientes-alvo. Conhecer o cliente e
0 seu perfil de compra ajuda a pla-
nejar acbes adequadas as expecta-
tivas dele. Assim, as promocGes
fazem sentido quando n&o cor-
roem a posi¢do estratégica compe-
titiva que foi construida e que é
pertinente & imagem da organiza-
cdo. Em alguma coisa a loja tem
sua unicidade, seu jeito Unico de
ser, e investir em potencializar esse
diferencial é a Gnica arma compe-
titiva que pode tirar a loja do lugar
comum, do commaodity.

OL - Existem datas que néo
sdo tdo exploradas pelo comércio
(Avos, Solteiros...). Como elas

podem ser aproveitadas?

ER — As datas representativas a
eventos mais significativos a oca-
sides particularizadas podem ser
aproveitadas na medida em que se
souber exatamente o perfil de seus
clientes e, a partir dai, alinhar as
promocdes a elas. Como exemplo,
uma loja que trabalhe com artigos
de presentes pode explorar o Dia
do Solteiro, algo como "dando um
tempo para si mesmo" e ofertar
produtos que promovam o jeito
sozinho de viver. Outra sugestdo é
que o lojista tenha um banco de
dados de sua carteira de clientes
representativa, e, nestes dias, pro-
mova com um diferencial o evento
para esses clientes, tirando-os da
vala comum dos consumidores e
colocando-os na sua lista de prefe-
renciais. Quem n&o quer ser lem-
brado quando uma data especial
ocorre e que seja pertinente ao seu
estilo ou situacdo. No entanto, isso
exige uma atitude pro-ativa e ndo
reativa.

OL - Ja que o calendario é
comum a todos, como se diferen-

estratégias

ciar e ser criativo?

ER — Al esta justamente o ponto
de ouro. Fazer o que todos fazem
para todos da mesma forma é um
erro muito comum. Como dito,
nada é tdo desigual que tratar os
diferentes de forma igual. Se o
lojista conhece sua carteira de
clientes preferenciais, no momento
adequado ele podera lancar méao
do perfil de compra e adequar a
oferta promocional. Por exemplo,
se um cliente compra regularmen-
te da loja produtos especificos e se
alojaconhece esse tipo de compor-
tamento com relativa preciséo,
poderéa entdo ofertar com exclusi-
vidade para esse perfil de cliente
que se constitui num cluster de
consumidores, uma oferta diferen-
ciada da dos demais. Isso fideliza,
porgue o cliente passa a se sentir
Unico e percebe o tratamento dife-
renciado. Ganha o lojista que, sain-
do do lugar comum onde todos
simplesmente oferecem tudo para
todos, passa a ofertar produto
certo para cliente certo.

emir.redaelli@terra.com.br

Emir
Redaelli

O Lojista
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CRSTO REDENTOR
CAPELAS

FORMOLO PREVISORA E

CORRETORA, DE SEGUROS LTDA.

Planos de Assisténcia Funeral.
Adquira um de nossos planos e deixe

trangiiilo quem vocé mais ama.

Com o seu cartiao de associado Cristo Redentor em maos voceé tera
um desconto especial em toda a rede de Postos D1 Trento,
NOSSO mMais NOVo parceiro.

Maiores informacoes: (54) 3225.5190 e (54) 3225.1011 - formolo@formolo.com
Rua 20 de Setembro, 3230 - B. Sado Pelegrino - 95020-450 - Caxias do Sul - RS




Solucao
completa para
asaiude de sua
empresa

A Unimed Nordeste-RS e o CDL Caxlas mantém uma parceria que possibilita que vocé possa contratar planos de salide empresarias

€ servicos a pregos especials e diferenciados. Aprovelte essa vantagem e passe a contar com toda a protegao que sd o malor e
melhor plano de salde do Brasil pode oferecer.

Planos Empresariais Unimed

Atendimento Nacional por melo do Sistema Cooperativo Unimed
de Intercambio

Mais de mil médicos cooperados em todas as especialidades
Além do Hospital Unimed, oferecemos a malor rede de hospitais
credenciados na regido de abrangéncia geografica da Unimed
Mordeste-RS

Maior estrutura para exames de diagndsticos, laboratdrios e
clinicas da regiao

S0S Remogdes e Uniair, em casos de urgéncias e emergéncias
médicas, realizam servigos de remogao, terrestre ou aéreo, entre
hospitals e clinicas

UNIMEDicamentos, programa de descontos em medicamentos
em diversas farmacias credenciadas

Convénio em odontologia e psicologia
Medicina Preventiva: promove programas especiais de prevengao

que visam informar e auxlliar as pessoas que buscam salde
integral & qualidade de vida

Maiores informacoes na sede do

CDL Caxias do Sul ou através do fone: (54) 3209.9977

Acidente de Trabalho

Com o Acidente de Trabalho da Unimed, os seus funcionarios
estao assegurados pelo atendimento médico e hospitalar
oferecido nos momentos em que se torna necessario realizar
procedimentos relacionados a acidente de trabalho e de percurso

S0S Emergéncla

Os clientes Unimed podem contratar, junto ao seu plano de sadde,
a 505 Emergéncia - servigo de remogao em casos de urgéncias
e emaergéncias médicas. Completa infra-estrutura para prestar
atendimento pré-hospitalar no local protegido, dentro do perimetro
urbano de Caxias do Sul.

MNordeste-RS

UL Proequipe
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Como anda a saude

do seu

om certeza vocé ja ouviu um
antigo ditado do comércio:
Crédito ndo se recusa, se difi-
culta. Outra certeza é de que,
se essa maxima recebesse mais aten-
¢ao na hora de liberar o crédito, mui-
tos lojistas veriam sua taxa de inadim-
pléncia reduzir consideravelmente.
"Muitas vezes, na ansia de garantir
uma venda, fechar metas, lojista, ven-
dedor e atendente de crediario aca-
bam nado colocando em pratica uma
antiga, mas nunca ultrapassada, regra:
consultar o Servico de Protecdo do
Crédito (SPC)", frisa o diretor do SPC
Brasil, Pedrinho Ferrarini.
"As causas da inadimpléncia

podem ser de origem externa (desem-
prego), problemas de crédito (excesso
de crédito), de processo (devolucao de
fatura) ou até mesmo "furos" de caixa",
destaca Vanda Sotero, consultora
sénior da Witrisk Consultoria em

diari

Gestéo de Riscos. Para reduzir esses
riscos, a dica da consultora é comegar
por ‘casa’. "O gestor deve minimizar os
geradores de inadimpléncia causados
pela propria empresa, como um pro-
cesso de faturamento ineficiente, um
documento de cobranga mal-elabora-
do, correspondéncias que ndo chegam
ao cliente, poucos pontos de arrecada-
¢do, dificuldades de obteng¢&o de 22 via
e pagamentos em contas sem a devida
identificacdo”, ensina.

Além disso, uma boa ficha cadas-
tral, que deve ser atualizada periodica-
mente, pode fazer toda a diferenca.
"Outra estratégia que pode ser posta
em pratica na hora da venda é estabe-
lecer um limite de crédito”, comenta
Ferrarini. No caso da inadimpléncia, 0
lojista tem no méaximo 90 dias para
efetuar o registro no SPC, depois desse
prazo o associado paga uma multa de
cinco vezes o valor da consulta. "Por
isso o lojista deve registrar o quanto
antes, assim evita que o cliente conti-
nue comprando no comércio”, salienta
Ferrarini, acrescentando que ferra-
mentas para reduzir os riscos da ina-
dimpléncia néo faltam.

S&o vérias as modalidades de con-
sultas ao SPC que agilizam a analise e
a aprovacao do crédito. Além da con-
sulta via atendente, é possivel fazer a
pesquisa utilizando meios eletrénicos
como a URA e Internet.

Treinamento gratuito
aos associados

Para ajudar o associado a con-
sultar corretamente as informa-
cdes, a CDL esta realizando o
Treinamento de Reciclagem. No
curso, totalmente gratuito, o asso-
ciado ou a atendente de crediério
irdo aprender sobre os tipos de
consulta, demonstracbes de res-
postas, procedimentos de inclusao
e exclusdo SPC/cheque e os tipos
de acesso para consulta/inclu-
sdo/exclusdo. As reservas para as
turmas ja estao abertas.

@ Dias: de segunda a sexta-feira
@ Horério: das 8h30min as 10h
@ Turmas: 10 associados/turma

Fone: 3209.9964 ou 3209.9977

Unidade de Resposta Audivel

Com a URA o associado tem acesso aos servicos do SPC 24
horas por dia, inclusive aos sdbados, domingos e feriados. O
sistema € similar ao tele-saldo e esta integrado ao Banco de
Dados do SPC. Outra vantagem € que a consulta via URA é
mais barata se comparada as efetuadas via atendente.

Pertochek SPC

Este equipamento é um grande aliado na redugéo da ina-
dimpléncia com cheques, pois, além de preencher o docu-
mento, faz a consulta automéatica na base de dados do SPC
para saber se ha alguma restricdo. O processo € extrermamen-
te &gil, pois as informacdes aparecem no visor em segundos

sem que o cliente perceba que seu cheque, além de estar
sendo impresso, esta sendo consultado.

Identificador de Cédulas Falsas

Com o Identichek o associado pode identificar a veracida-
de de documentos e cédulas. Este equipamento que a CDL
coloca a disposicdo de seus associados tem baixo custo de
energia, ocupa pouco espago no balcdo e tem um ano de
garantia. Cédulas (papel e plasticas), délares americanos, car-
tes de crédito, Carteira de Identidade, cheque viagem, vale-
refeicdo, recibo de quitacéo e certificado de propriedade de
veiculos, vale-pedagio e cheques estdo entre os documentos
que podem ser consultados.

O Lojista

www.cdlcaxias.com.br
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Estamos presenciando uma das
maiores crises morais da histéria de
nosso pais. Os poderes Maximos
nacionais; Executivo, Legislativo e
Judiciario tém produzido um arse-
nal devastador de condutas contro-
vertidas, cujo poder de destruicdo ja
se faz sentir em todos os segmentos
da sociedade brasileira. E, n6s? Sera
que estamos exercendo o papel de
empresarios e cidaddos de forma
efetiva e contundente com o fim de
reverter essa triste realidade?

Quando me deparo com ques-
tdes relativas a conduta pessoal,
politica e socialmente corretas a
serem adotadas, imediatamente me
reporto ao livro Dos Deveres, magis-
tralmente escrito por Marco Tulio
Cicero, em meados do século | a.C.
Entendo-a como uma obra genial
por dois aspectos relevantes: pri-
meiro, pelo alto valor perceptivo
revelado pelo autor quanto as
inquietudes e ansiedades que desa-
fiam a humanidade na busca da
perfeicdo do Ser; segundo, pelo fato
de tdo visionaria e esclarecedora
obra ser escrita ha mais de 2000
anos e estar, ainda, atual. Observa-
se, com isso, 0 qudo pouco a huma-
nidade evoluiu no entendimento
do ser humano e suas relacdes com
0 meio que a circunda. O pouco que

Dos deveres

acrescentou & descoberta e vivéncia
dos aspectos axioldgicos, sua Visdo
cientifica de conduta e, portanto, do
dever ser, desde tdo longinqua
época. Com isso, as eras seguintes
forjam o palco, onde brilha a fra-
queza de carater, a degeneracdo
moral e ética que leva 0 homem,
dramaticamente, a submissdo eté-
rea dos caprichos da volupia e da
visdo cooptada com o curto prazo.

O util se instala como objetivo
primordial e o dever ter aliado a
sede de poder, suplantam o dever
ser. Vive-se no mundo "moral" da
posse e da propriedade. Porém,
segundo Cicero, a honestidade é
originada da natureza e quando o
homem adquire um minimo de
estabilidade e tranquilidade, aflora
a sua esséncia natural de buscar a
felicidade por meio da descoberta
da verdade suprema, simbiotica-
mente relacionada com a honesti-
dade do ser. A esperanca permane-
cel Sabemos que a humanidade
unida e comprometida com um
novo ideal é capaz de muito. Os
avancos tecnologicos por ela con-
quistados superaram todas as
expectativas imaginaveis e séo
prova indelével da sua capacidade
de realizacéo.

Portanto, fica evidente a possibi-

lidade de evoluirmos, também, nas
ciéncias humanas, politicas e sociais.
Basta querer. Se nossos governantes
ndo estdo fazendo a parte que lhes
foi consignada, que nds saibamos
fazer a nossa. Utilizemos o poder de
nosso voto. Sejamos o exemplo de
conduta esperada pelos nossos cola-
boradores. Fagamos o uso adequa-
do das facilidades conquistadas
através do avanco tecnologico para
aglutinar forcas nesse sentido.
Entdo, nossa missdo seré a de resta-
belecer o equilibrio tecnoldgico-
moral perdido. Suavemente, abrir
mé&o do primeiro a fim de nos reen-
contrarmos novamente com O
segundo; o verdadeiro sentido do
ser e sua magnifica esséncia.

André Magnabosco

O Lojista

* Este espaco foi criado para que o associado possa manifestar sua opini&o sobre 0s assuntos que considere importante. O associado
interessado em participar desta se¢éo deve entrar em contato pelo e-mail leitor@entercaxias.com.br ou pelo telefone (54) 3028.3894.

Despachante Sao ] 0sé

Associado da CDL tem servicos gratuitos

Av. Julio de Castilhos, 987 (junto ao Recreio Guarany) — Telefone: (54) 3208.3800



O SPC sabe
mais sobre quem
compra porque

esta sempre

ao lado de
quem vende.

MNa hora de aprovar qualquer venda a crédito, consulte com o mais completo
banco de dados do pais. O Servico de Protecao ao Crédito garante informacbes
ageis e completas, garantindo maior seguranca em suas transagoes comerciais.
E o principal motivo para o SPC conhecer tanto sobre seus clientes é que ele
conta ha 51 anos.com quem sabe tudo sobre eles: os proprios lojistas,

» »

www.cdl-poa.com.br A gente sabe em quem confiar
wWww.spcrs.com.br -
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noticias da CDL

Unimed Nordeste

CDL Empregos implanta
sistema de agendamento

Para atender a crescente
procura de candidatos por
vagas no mercado de traba-
lho, a CDL Empregos im-
plantou um novo sistema de
agendamento de entrevis-
tas. A partir de agora, 0s
interessados em deixar cur-
riculos para disputar um
emprego no comércio deve-
réo agendar um horario.
Esse contato com o departa-
mento podera ser feito pes-
soalmente no 5° andar do
Paléacio do Comércio ou pelo
telefone (54) 3209.9979.

"Além de auxiliar os

associados no processo de
recrutamento e selecdo de
funcionarios, a CDL Empre-
gos elabora o perfil dos can-
didatos e presta consultoria
nas areas organizacional e
comportamental”, explica a
diretora Parvati Posser.

Ao servigo de consultoria
inclui-se o Diagndstico
Organizacional e, a partir
dele, é tracado um plano de
acdo de acordo com as
necessidades de cada em-
presa, como treinamentos,
desenvolvimento de lideres
e de equipes.

NuUmeros de 2006

@ O numero de colocacdes no mercado de trabalho
cresceu 41% nos primeiros cinco meses de 2006 em
relacdo ao mesmo periodo de 2005

@ O crescimento de vagas abertas foi de 22% neste

mesmo periodo

\Vocé esta sem plano de saude?

Até 30 de julho, as novas vidas cadastradas pela CDL em um

Curso in company

Até o final de novembro, a CDL Ensino estara realizando um
treinamento especial para secretarias de consultérios médicos da
Unimed. O curso in company iniciou em maio e esta sendo reali-
zado aos sdbados pela manhd no Auditério de Medicina
Preventiva. Até novembro deste ano acontecem 13 treinamentos
com turmas de 25 profissionais. O Curso Intensivo de
Atendimento para Secretarias de Consultérios Médicos foi desen-
volvido pela CDL Ensino especialmente para a Unimed e tem por
objetivo desenvolver habilidades e conhecimentos necessarios
para um bom atendimento aos clientes na area de satide.

No més de agosto, a CDL Ensino realiza o curso Exceléncia no
Atendimento na CDL de Vacaria.

CDL Cobranca

A Foccus Assessoria de Cobranca é a nova parceira
da CDL Caxias. A ampliacdo no nimero de empresas
gue prestam esse servico tem por objetivo dar um
retorno mais rapido aos associados. Atualmente a
cobranga de titulos e de cheques sem-fundos era feita
apenas pela BL Servicos de Cobranca. "Acreditamos
gue a parceria com outras empresas de cobranga ainda
devera acontecer", destaca o diretor da CDL
Cobrangas, Valmor Concatto.

CDL Caxias

oS

Abertura do Comércio

Preocupada com a apresentacdo de um projeto de
lei sobre a abertura do comércio aos domingos, a
CDL Caxias convidou os vereadores que assinaram o
projeto para um encontro na entidade. O objetivo da
diretoria foi esclarecer aos parlamentares a importan-
cia da manutencao da livre iniciativa. Participaram da
reunido os vereadores Francisco Spiandorello, Edson
da Rosa, Geni Peteffi e Felipe Gremelmaier.

Cliente Oculto ja esta nas ruas

O Prémio Loja Modelo — Cliente Oculto ja esta realizan-

plano de satide Unimed terdo caréncia zero em consultas e exames
simples, isencéo de taxa de inscri¢do e ainda ganhardo um brinde: o
beneficiario titular leva para casa um boneco do Dr. Saudavel. A pro-
mocao Vida Nova Parceria Premiada Unimed faz parte das vantagens
gue a Unimed esta oferecendo aos associados da entidade, que
incluem ainda 98 mil médicos, dezenas de hospitais préprios (um
deles em Caxias) além de mais de 3,5 mil hospitais credenciados
espalhados pelo Brasil. Mais informagdes pelo fone (54) 3209.9977.

O Lojista

do a pesquisa do bom atendimento nos estabelecimentos
gue se inscreveram nesta quarta edicdo. Os avaliadores —
contratados pela CDL e treinados pela FSG — se farao pas-
sar por clientes, simulando compras nas lojas cadastradas.
Ao final do trabalho, a loja recebera um relatério das ana-
lises e percepcdes observadas nas visitas. O resultado seré
divulgado em novembro.




Fotos CDL Caxias

Homens na Cozinha

A quinta edicdo do Uomo na Cucina -
Homens na Cozinha reuniu mais de 870
benfeitores e teve uma receita de
R$ 105.262,50 (venda de ingressos, patroci-
nios e rifa). Descontadas as despesas
(R$29.085,72), 0 Uomo na Cucina - Homens
na Cozinha arrecadou R$ 76.176,78.
Realizado no dia 1° de abril, 0 evento teve
a participacdo de 75 'chefs' que prepara-
ram 25 diferentes pratos. O valor arrecada-
do foi entregue a 15 entidades assistenciais
no dia 29 de maio, durante Assembléia da
CDL, entidade que organiza o jantar.

Entidades Beneficiadas
nesta quinta edicdo

€ Apadev

@ Apae

€ ARampa

@ Assaciacdo Ser Crianca Feliz

@ Atividades Ludicas e Basguete
sobre Cadeiras de Rodas

Encontros Empresariais chegam a sua 72 edicéao

A CDL realiza no dia 25 de julho,
no bairro Cristo Redentor, 0 sétimo
Encontro Empresarial. Promovidas
desde outubro do ano passado em
diferentes regies da cidade, as reu-
nides itinerantes tém recebido elo-
gios por parte dos participantes,
gue estao percebendo a importan-
cia e as vantagens de se aproximar
da entidade.

Criada com o objetivo de tirar a
CDL do centro e leva-la aos empre-
sarios que tém seus negocios Nos
bairros, a iniciativa se consolidou
como a melhor ferramenta de rela-
cionamento da entidade. "O mais
importante nesses encontros é o
contato direto com nossos associa-
dos e potenciais associados. Com
certeza os bairros ja estdo vendo a
CDL com outros olhos", destaca o

noticias da CDL

presidente Milton Corlatti.
Nos encontros, que ja foram
realizadas nos bairros Sao José,

Cruzeiro, Rio Branco,
Capuchinhos, Ana Rech e Desvio
Rizzo, sdo apresentados os produ-
tos, servicos e convénios oferecidos
pela entidade e de que forma o
empresario pode se beneficiar
sendo associado da CDL.

Os encontros ja reuniram mais
de 1,3 mil pessoas.

Novidades na telefonia movel

TIM - ATIM é a nova parcei-
ra da CDL Caxias. Entre os dife-
renciais que a empresa oferece
estdo tarifas diferenciadas e uma
promocdo. Os primeiros 100
associados que adquirirem apa-
relhos em comodato ganhardo
por 12 meses 500 minutos locais
de TIM para TIM (os minutos
ndo sdo cumulativos).

Liquida Caxias

Dentro do planejamento da Liquida

CLARO - A Claro esté lan-
¢ando uma promocao exclusi-
va aos associados da entidade.
Os aparelhos de celulares
adquiridos em comodato até o
més de dezembro (2006) tém
uma redug&o no valor da men-
salidade. De R$ 15,45 o associa-
do CDL passa a pagar o valor
de R$ 9,45.

@ Banco de Olhos de Caxias do Sul
@ Casa Anjos Voluntarios

Caxias 2007, a CDL realizou, no dia 20 de
junho, a palestra Aumente suas vendas e
seu lucro com as promogdes. O objetivo

OEEIERE TR desse evento, que é gratuito e aberto aos
4 Centro Técnico Social Murialdo associados, é capacitar os lojistas a terem
4 Comdica melhores resultados com as promocoes,
S EurdEe Gt principalmente com a maior liquidacdo

da Serra. O associado que nao participou
dessa edigdo tem a chance de assistir a
palestra com o economista da CDL
Miguel Fortes no proximo dia 20 de
julho, a partir das 20h.

€ Fundacdo Caxias - projeto
Centrare

@ Liga Feminina da Loja Magonica
Mal. Deodoro (Lifemade)

@ Liga Feminina de Combate ao
Cancer

@ Portal da Luz

Dica CDL: para que vocé lgjista tenha sucesso, ja
deve iniciar seus contatos com fornecedores para
garantir produtos de qualidade com um melhor preco,
além de comecar a preparar sua equipe de vendas.

www.cdlcaxias.com.br
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leitura obrigatoria

O Cacador de Pipas

O Cacador de Pipas ja vendeu mais
de 2 milhdes de exemplares s6 nos
EUA e estd sendo considerado o
maior sucesso da literatura mundial
dos ultimos tempos. E uma narrati-
va insolita e eloquiente sobre a fragil
relacdo entre pais e filhos, entre os
seres humanos e seus deuses, entre
seres humanos e sua patria. Uma
histéria de amizade e traigdo que
nos leva aos ultimos dias da monar-
quia do Afeganistdo as atrocidades
de hoje. Um livro maravilhoso que
realmente vale a pena ser lido, pois
ensina muitos valores que a grande
maioria de nds esqueceu e precisa
retomé-los para poder ter um
mundo melhor.

Indicacdo da CDL Ensino

Reproducéo

A
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U cacadog di pipas
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O Cacador de Pipas
Autor Khaled Hosseini
Romance

Editora Nova Fronteira
365 péags. 12 edi¢ao/2005

Dicado associado

Pai Rico, Pai Pobre
de Robert T. Kiyosaki
e Sharon L. Lechter,
no meu entender é
um divisor de aguas.
E extremamente
esclarecedor na
compreensao de
como administrar e
aumentar o
patrimdnio -
financeiro através da criatividade e do
conhecimento do dinheiro. Alerta que
as instituicdes de ensino académico ndo
preparam os estudantes para cuidarem
de sua vida financeira.

Demonstra que 0s riscos sao
inerentes a todas as negociacGes, mas
com o desenvolvimento da inteligéncia
financeira, o bom senso e o
assessoramento de bons profissionais as
probabilidades de alcangar o sucesso
S840 maiores.

Pai Rico, Pai Pobre é uma publicacio

Gilmar Gomes

Vocé sabia? Além dos cursos, a CDL Ensino coloca a disposi¢ao de seus associa-
dos uma biblioteca com um acervo de 1,4 mil livros nas areas de marketing, recursos
humanos, administracéo, psicologia e literatura. Também estdo disponiveis mais de
250 fitas VHS com temas como atendimento, motivagao, lideranca, crédito e cobran-
¢a, vendas e financeiro. Informac¢des com a Karina pelo (54) 3209.9966.

da Editora Campus - 186 paginas.

www.cdlcaxias.com.br

Roberto de Freitas,
empresa Sulfiltros e Rolamentos

N
N

O Lojista

A chegada de uma nova revista € sempre manchete

para nos. Ainda mais quando esse veiculo se propoe

a usar a informagio para aproximar pessoas - um dos Epﬂr fﬂ rem

mais nobres desafios da comunicagio.

Seja bem-vindo O LOJISTA

A Editora Sio Miguel parabeniza
a CDL de Caxias do Sul pela iniciativa
e, junto com a entidade, convida vocé a partilhar

os momentos de boa leitura.

“#.# Editora

Sao Miguel

Cantro de Solugdes Grificas

Av. Alexandre Rizzo, 534 - Bairro Desvio Rizzo - Caxias do Sul - RS - Fone: (54) 32203232 2

Impressos em Off-set garantidos por Pré-impressao com a precisao do sistema CTP, aplicacao de

reticula hibrida, vernizes em linha, acabamento profissional e um prazo de entrega programado.
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20 de julho

» Aumente suas vendas e seu lucro com
promogdes**

» Objetivo: Capacitar os lojistas a terem
melhores resultados com as promocoes.
» Horério: 20h

» Gratuito

24 a 28 de julho
» Campedes de Vendas

» Objetivo: Proporcionar conhecimentos
sobre 0 comportamento do consumidor,
instruindo no uso de técnicas de vendas.

» Horério: 19h30min as 22h30min
» A: R$ 150,00 N-A: R$ 180,00

24 a 26 de julho
» Sua Majestade, o Cliente Interno**

» Objetivo: Compreender a relevancia da
fidelizagdo do cliente do cliente interno
para a conquista do cliente externo.

» Horério: 19h30min as 22h30min
» A: R$ 140,00 N-A: R$ 170,00

3l de julho a 4 de agosto
» Os Desafios da Nova Lideranga

» Objetivo: Despertar os participantes
para a necessidade de serem permanen-
tes multiplicadores de conhecimento no
dia-a-dia.

» Horario: 19h30min as 22h30min
»A:R$ 120,00 N-A:R$ 150,00

7a 10 de agosto
» Andlise de Crédito - Evite Prejuizos

» Objetivo: Capacitar pessoas para 0
mercado de trabalho que possam exercer
a fungéo de analista de crédito com perfil
de lideranca em empresas varejistas.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» A R$ 190,00  N-A:R$ 220,00

7 e 8 de agosto

» Como o Vendedor Transforma o seu
Peixe em Sucesso

» Objetivo: Aperfeicoar o vendedor atra-
vés de técnicas diferenciadas e exercicios
praticos aplicados ao dia-a-dia frente ao
seu cliente. Mostrar a importancia do
equilibrio e da automag&o para aumentar
sua produtividade.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» A-R$ 110,00  N-A: R$ 130,00

14 de agosto

» Exceléncia na Lideranga*

» Objetivo: Refletir sobre a lideranca e
seus papéis, objetivando motivar o grupo
de trabalho da prépria tarefa e do clima
organizacional favoravel.

» Horario: 19h30min as 22h30min
» A: R$ 27,00 N-A: R$ 37,00

15 de agosto
» Exceléncia no Atendimento*

» Objetivo: Quialificar o atendimento, pro-
movendo reflexdes sobre o desempenho
profissional e desenvolvendo habilidades
especificas para a fidelizag&o de clientes.

» Horario: 8h30min as 11h30min

» A: R$ 22,00 N-A: R$ 32,00

21 a 23 de agosto

» Relagdes Interpessoais: Vocé como
fator de Sucesso

» Objetivo: Sensibilizar as pessoas para o
aprimoramento nas relagdes humanas de
trabalho em equipe, como facilitador do
processo de mudnaga em direcdo a qua-
lidade total e & exceléncia da sua organi-
zagao.

» Horério: 19h30min as 22h30min
»A:R$ 110,00  N-A: R$ 130,00

28 de agosto a 1° de setembro

» Dindmica de Vendas

» Objetivo: Conhecer e entender as
caracteristicas do vendedor profissional.
O processo de vendas passo a passo.
Percebemos a necessidade de administra-
mos o tempo com inteligéncia e, com isso,
sermos mais produtivos e eliminarmos a
ansiedade.

» A R$ 150,00  N-A: R$ 180,00

31 de agosto

» Aumente suas vendas e seu Lucro com
PromogGes**

» Objetivo: Capacitar os lojistas a terem
melhores resultados com as promogdes.
» Horéario: 20h

» Gratuito

A: Associado (CDL, Acomac,
Microempa e Sindigéneros)

N-A: Nao-Associado

Ao se inscrever em um dos cursos o participante recebe um exemplar do livro Atendimento Total, do autor César Augusto Verdi.
* Sera realizado 0 sorteio para um participante; ** Nao recebera o livro Atendimento Total.

Informacdes e Inscri¢des:

Fones: (54) 3209.9970 com Vania ou (54) 3209.9966 com Janqueline — cdlensino@cdlcaxias.com.br

O Lojista
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www.cdlcaxias.com.br
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- Formatura
- Empresariais
- Coffe Break

Pinheiro Machado

Organizacdo de Festas
- Casamento
- 15 Anos

Noivas e Eventos

Estilo Noivas, sua Festa

I 1669 |

Centro |

em Grande Estilo

Caxias do Sul |

RS

“Faca sua Festa
Programada”

Fone: 3202.5257
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Empresas

' Agende sua visita pelo telefone (54) 3209.9977 ou envie e-mail para convenios@cdlcaxias.com.br
Servigos especificos para pessoa juridica. Para mais informagges, acesse www.claro.com.br ou ligue 1052,

o
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