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Promocéo chega na sua
guarta edico apostando
nas soélidas parerias e na
credibilidade do projeto

matéria de capa

O que esperar
do novo ano

Liderangas empresariais
dizem o que esperam de
2007. O otimismo é ponto
comum nas projecoes

Eu, associado

As conquistas
da Séo Diego

Rede de lojas cativou
clientes cativos nos bairros
de Caxias do Sul apostando
no bom atendimento

teste

Flexibilidade:
teste a sua

Vocé é uma pessoa flexivel?
Qual a sua atitude diante de
imprevistos? Responda as
guestdes e veja o resultado

crédito
16 Cheque
Garantido

CDL coloca a disposicéo dos
associados este novo servico.
Saiba como funciona e entre
em contato com a entidade

ponto de venda

Avancos
tecnologicos

Sua loja ou empresa
esta pronta ou sabe
como tirar proveito da
invacdo tecnoldgica

R
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palavra da diretoria

O Liquida Caxias é de todos = [Eszcassiegl)

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

Uma das maiores dificuldades enfren-
tadas pelo comércio varejista é encontrar
formas de minimizar o prejuizo causado
pela reducao das vendas ap6s datas come-
morativas ou nos periodos sazonais de
baixos negécios. Com a proposta de ame-
nizar este problema e estimular o consu-
mo nessas épocas, a CDL promove ha
guatro anos o Liquida Caxias.

A promocao, que conquistou a simpa-
tia e a credibilidade dos comerciantes de
Caxias do Sul, cresce ano a ano e para esta

As correspondéncias

edicdo pretendemos chegar a 2 mil devem ser encaminhadas
empresas de comércio e servicos inscritas  te, identificando externam e internamen- com a identificagdo do reme-
nesta que ja € uma das maiores promo-  te com a programagao visual que indica o tente, empresa que trabalha,
¢Oes do segmento no Rio Grande do Sul.  estabelecimento como participante desta formagdo ou atividade que
Escolhemos 0 més de fevereiro paraa promogao. exerce. O Lojista reserva-se 0
campanha por ser tradicionalmente um Para fazer parte basta preencher o direito de selecioné-las e resu-
periodo de baixas vendas. E por isso 0 Termo de Adesdo e respeitar as regras mi-las para publicag&o.

Liquida Caxiasja é vistocomoummarcona estabelecidas - ndo ha qualquer custo de
movimentacdo do comércio caxiense e inscricdo. A confianca no Liquida é tdo
uma possibilidade de aumentar as vendas  grande que a prefeitura é uma das patro- AnunC|e
em um periodo fraco. Existem muitas pro-  cinadoras, junto com a prépria CDL, e
mogBes sendo feitas, mas uma acdo como  temos apoio da Caixa Econdmica Fede- O Lojista - em Revista
essa que envolve todos os setores da cida-  ral, BrasilTelecom e Procon. é uma publicacgo
de, ¢ liquidacéo de verdade. Este ano treinamos, através da CDL bimestral da CDL de
Com o Liquida Caxias vamos aumentar  Ensino, mais de 300 lojistas que estdo
as possibilidades de as pessoas irem as melhor preparados para as liquidacdes.
nossas lojas e podermos facilitar as ven-  Estamos, desta forma, conscientindo o

Caxias do Sul. S&o 4 mil

exemplares distribuidos

g das, oferecendo melhores condicdes as lojista da importancia das liquidagdes fei- LTSI

g nmc:,sés}c;sn;h(;eg;ﬁ.ogjzagc&z ;1;322%(; re.orlrge tas na época certa e de forma planejada. Faga p arte

g {3(‘)3:??) l(i?foqueraédgi isgfgﬁlrgg%?aizg:%ﬁ Diretor de Assuntos Ei?r?o'r\g?r?gr?gsl (54) 30252552
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O Instituto TOPDOWN esta com a primeira
Escola de Vendas de Caxias do Sul e lanca o primeiro

Curso Técnico em Empreendedorismo Comercial
reconhecido pelo MEC.

TOPDOWN

Deservalvendo pessoas, Formando Talenios

ESCOLA Matricule-se! Inicio das aulas 26/02/07
VENDAS

Inscricoes até 23/02 pelo - fone (54) 3223 3369
Rua Coronel Flores, 176 = 530 Pelegring Fa'rce“a com a Eﬂula’ ﬁu PEIEE"““

Q5000-000 +« Caxias do Sul = RS

Fofe (54) 32233369 «www topdown.inf, br uﬂue e Infﬂrmml




Cidade em clima de

Liquida Caxias

Receita de
Sucesso:

Os precos mais
baixos
combinados
com as
facilidades no
pagamento e
forte divulgacéo,
estimulam o
consumidor a
comprar no
periodo

riar formas de atrair
e conquistar clientes
€ um dos grandes
desafios dos lojistas.
As promocgGes e liquida-
¢Oes estao entre as estraté-
gias que podem ser usadas
para atingir esse objetivo. A
partir do momento que o
cliente entra na loja, um
bom atendimento e uma
venda que o satisfaga irdo
garantir que ele volte
outras vezes e, inclusive,
indique sua loja aos ami-
gos. Pensando no resultado
positivo que uma liquida-
¢cdo planejada traz ao
comércio, a CDL
realiza de 6
a 18 de

fevereiro a quarta edicdo
do Liquida Caxias.

Mobilizar os lojistas na
concessdo de descontos
reais, alongamento dos pra-
zos e reducdo dos juros
durante a campanha estéo
entre os objetivos da cam-
panha. Com a meta de atin-
gir 2 mil empresas, a CDL
ministrou cursos de capaci-
tacdo para os lojistas e
negociou parcerias com
fornecedores, empresas,
bancos e prefeitura. Se vocé
Nao escreveu sua empresa,
ainda ha tempo. Basta entar
em contato com O
Departamento Comercial
da CDL pelo telefone
3209.9977.

Atraia os
clientes com:

+ Oferta de pregos

+ Concessdo de descontos
reais

* Alongamento dos prazos
* Reducéo de juros

*Brindes ou qualquer outra
vantagem

Objetivos do Liquida:

* Incentivar consumidores a
comprar no periodo - gerar
negoécios

*Tornar o més de fevereiro
um més atrativo para as ven-
das

¢ Incentivar a participacdo
das empresas

¢ Motivar lojistas, consumi-
dores e comunidade

+ Fixar esta data no calendéa-
rio de atividades da cidade

vendas

g

10 dicas para sua loja ter sucesso no Liquida Caxias

1. Entre no clima da campanha
2. Apresente a programacdo do Liquida
Caxias para seus funcionarios
3. Avalie bem os produtos que devem
entrar na liquidacéo

a) Produtos de alto estoque e produtos
de moda

b) Produtos formadores de imagem e
produtos de ponta

4. O desconto em maior destaque

5. Motive sua equipe de vendas

6. Capriche na decoragéo

7. Invente formas proprias de incrementar
a promocgao

8. D& uma atengdo especial para a vitrina
9. Ative seu banco de dados

10. Esteja preparado para atender bem
seus clientes

www.cdlcaxias.com.br
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entrevista

+ Nome completo:
Mércia Costa
+ Uma crenga: Com Deus
nao se discute, pois ele
sempre tem razéo
+ Uma idéia fixa (nos nego6-
cios): Quando se faz parte
de algo, a melhor forma
de pensar em si é pen-

sar no todo

A Drops

Ousadia
na medida certa

originalidade e a ousadia desta

aquariana de 36 anos comegou

aos 14 anos quando trabalhava

fazendo entregas numa floricul-
tura. Aos 15 anos, passou a ser uma das
sécias desse pequeno comércio e, aos
17, abria sua primeira loja na area de
vestuario. A pouca idade e a falta de
recursos ndo foram obstaculos para
criar uma empresa que hoje € reconhe-
cida nacionalmente e acumula prémios:
Loja Modelo do Cliente Oculto, Lojista
do Ano do Shopping Iguatemi Caxias,
Troféu Mercador, seis prémios em Sao
Paulo em concursos de moda (esses
renderam a empresa quatro carros zero
quilémetro), além de varias outras pre-

miaces.

Formada em Administracdo de
Empresas pela Universidade de Caxias
do Sul (UCS) e pés-graduada em
Marketing pela Fundagdo Getulio
Vargas (FGV), a diretora da Drops de
Menta atua como Coordenadora do
Nucleo de Comércio e Servigo de
Competitividade da Serra Gaucha da
CIC, é diretora do Sindilojas Caxias e da
Alic e foi diretora de Marketing da
Festa Nacional da Uva 2006.

Entre as administradoras mais respei-
tadas do meio empresarial, Marcia conta
nesta entrevista um pouco da sua histé-
ria e fala sobre seus projetos, além de dar
dicas sobre como crescer com qualidade.

O) www.cdlcaxias.com.br

O Lojista

A loja de vestuario, calcados e acessorios Drops
de Menta surgiu em 1996 com o objetivo de ser um
modelo que pudesse ser franqueado para outras
cidades do pais. Hoje a rede caxiense ja contabiliza
quatro lojas em Caxias do Sul e franquias em Bento
Gongalves, Garibaldi, Farroupilha, Novo Ham-
burgo e Fortaleza, empregando mais de 120 pes-
soas.

Um carro Aero Willys anos 60 original exposto
nas fachadas das lojas é a marca da Drops de
Menta. Inovagdes como atendimento vip com hora
marcada, servico de personal stylist, provadores
com luz do dia e luz da noite, formas de treinamen-
to diferenciadas para equipe e acBes de marketing
que envolvem a comunidade s&o acfes que refle-
tem a administragao futurista de Marcia Costa.

©%
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Yiagens Neelenajg
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Rua Alfredo Chaves, 526 - 5l. 2 - esq. Bento Goncalves
Caxias do Sul - RS - (54) 3025.6688 - aggatour®aggatour.com.br
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"A realizacao
profissional
esta
intimamente
ligada aos
resultados
positivos, é 0
reconhecimento
de um trabalho
feito com
paixao."

O Lojista — Por que optou por abrir um nego6-
cio na area de moda?
Marcia Costa — Por vocacéo

OL - Vocé sempre gostou de moda?

Marcia — Quando tinha 10 anos ja desenhava os
modelos de roupas e as reformas das roupas usa-
das que ganhava para a costureira da minha rua
fazer...

OL - Como surgiu a idéia Drops de Menta?

Marcia — Ap6s ter me formado, planejei criar
uma marca que pudesse crescer em forma de
franquia, criar uma loja com padrfes de atendi-
mento e que pudesse cumprir sua missao:
"Tranformar a compra em uma experiéncia agra-
davel, proporcionando felicidade" e esta felicida-
de tanto para o publico externo, quanto para o
publico interno da empresa.

Fotos Gilmar Gomes

entrevista

OL - A Drops de Menta ¢ diferente por que ...

Marcia — Todas as empresas sao diferentes umas
das outras e todas tém conhecimentos peculiares. O
gue é bom para minha empresa nao necessariamen-
te € bom para outra. Acredito que devemos buscar o
diferencial, mas sem reineventar a roda, pois bench-
marketing é uma pratica que nos ajuda muito, sem
copia, mas melhorando o que ja se faz no mercado.

OL - Se vocé fosse comecar um negaocio hoje,
com a experiéncia que tem, o que faria novamen-
te e 0 que deixaria de fazer?

Marcia — Creio que teria que fazer tudo o que
fiz, mas faria com mais tranquilidade, aproveitan-
do mais a jornada, como estou fazendo hoje. Com
certeza o que nado faria novamente é tardar deci-
sBes e coisas que deveria ter dito ou feito com rela-
¢80 a pessoas, empresas, entidades, pois hoje nédo
deixo de me possicionar sobre o que acho errado.

Aprendi que ndo devemos reclamar e sim fazer
tudo que esta ao nosso alcance.

OL - Se fala muito em qualidade, atendimen-
to, personalizacdo. Na sua opini&o o que o consu-
midor procura hoje?

Marcia — TUDO! Ele quer qualidade sim, mas
qualidade em tudo, no ambiente, nas pessoas, nos
produtos e na opera¢do como um todo. Em atendi-
mento ele quer ser especial, pois a compra nao é
somente adquirir produtos, mas adquirir sonhos, e
ter experiéncias agradaveis durante as compras.

OL - O que é necessario para fidelizar o clien-
te e conquistar novos?

Marcia — Muita dedicacdo em estar sempre a
frente das suas necessidades.

OL - Quiais os planos da marca?

Marcia — Crescer, mas de forma sustentada e a
longo prazo, hoje ja temos mais de 20 pedidos de
franquias para outras cidades, mas nosso objetivo
nao é ser grande e sim ser melhor.

O Lojista

oy

\] www.cdlcaxias.com.br

Uma simples palavra
pode mudar a sua vida

A Cooperativa de Crédito Sicredi Caxias do Sul
& uma instituicdo parceira que orienta e apdia
os empreendedores da inddstria, comércio,
servicos e pessoas fisicas em geral. A assisténcia
financeira do Sicredi tem as taxas e tarifas mais

acessivels entre as instituicdes financeiras. Sicredi
é sindnimo de cooperativismo, a palavra-chave

para o crescimento.

o AP
» N SICRED!
l‘ Caxias do Sul

Borges de Medeings, 578 Fones 3220.1.200 sicredigsicredicasias.oom b
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momento relax

"Acredito muito na sorte e descubro que, quanto
mais trabalho, mais sorte tenho".
Stephen Leacock

Buscando a

boa sorte

empre ao iniciar um novo ano reto-

mamos metas, objetivos, novas pro-

messas, ..enfim novos sonhos.

Embora seja um periodo de cons-
tantes desafios e dificuldades em todas as
areas, sejam econdmicas, sociais, emocio-
nais, espirituais, fisicas, profissionais, pre-
valece a esperanca de um ano melhor.
Desejamos para nossa vida, para 0s nossos
familiares, amigos e para a coletividade um
mundo melhor com mais paz, felicidade,
saude, trabalho, sucesso e Boa Sorte. Aliés,
as dicas que as psicologas da CDL
Empregos Salete Rech Molin e Elizandra
Dors Fortuna relacionam abaixo estdo no
livro A Boa Sorte - Criando as condigfes de

O Lojista

sucesso na vida e nos negdcios dos autores
Alex Rovira Celma e Fernando Trias de Bes.

Se vocé sempre acreditou que a sorte é
uma questdo de acaso, este livro vai fazer
VOCé rever este conceito e trard uma grande
transformacdo em sua vida. Nesta fabula
de linguagem cativante e inspiradora, ha
uma lico simples, mas profundamente sig-
nificativa: a sorte nada tem a ver com um
acontecimento fortuito - cabe a nds criar-
mos as condi¢Bes para que ela aconteca em
nossa vida.

Entdo, ja que a boa sorte depende de
nds, como vocé estd buscando a sua boa
sorte? Sonhe! Planeje! Faca acontecer e ela
Vira.

1- A BOA SORTE ¢ criada por voce,
por isso dura para sempre.

2- Muitos sdo 0s que querem ter A
BOA SORTE, mas poucos 0s que deci-
dem busca-la.

3- Crie novas circunstancias para A
BOA SORTE.

4- Preparar as condicOes favoraveis
para A BOA SORTE nao significa buscar
somente o beneficio para si mesmo. Criar
as condi¢Bes nas quais outros também
ganham atrai A BOA SORTE.

5- Se vocé deixar para amanha o tra-
balho que precisa ser feito, A BOA SOR-
TE talvez nunca chegue. Dé o primeiro
passo. Faga isso hoje mesmo.

6- Procure nos pequenos detalhes o
que for aparentemente desnecessario,
mas imprescindivel.

7- Para quem se dedica a criar condi-
¢Oes favoraveis, 0 acaso ndo é motivo de
preocupacao.

8- Ninguém pode vender a sorte. A
BOA SORTE ndo se compra. Desconfie
dos vendedores da sorte.

9- Apos criar todas as condicdes favo-
raveis, tenha paciéncia, ndo desista. Para
alcancar A BOA SORTE, tenha confianca.

10- Para criar A BOA SORTE & preci-
so preparar as condigdes favoraveis para
as oportunidades. Elas estdo sempre
presentes!

EDUCHI;ﬁD, CULTURA E CONHECIMENTO.

Sustentada pela responsabilidade com o futuro, a missio de produzir
conhecimento & a base de tudo aquilo que a FSG considera como principal
objetivo: promover e compartilhar Educagio, Cultura e Conhecimento a
todas as geracoes, com competéncia, criatividade e emogio, ajudando a formar
pmﬁsslnmls l:omphr.us e apl;ﬂs a enfrentar o mamdn de trabalho.Venha




Com a béncao
dos filhos

De associado para associado

"Em um mercado de produtos semelhantes, precos
muito parecidos e concorrréncia acirrada, o atendimento
prestado ao cliente pela equipe de vendas tornou-se um
fator de grande importancia. E através dele que se pode
desenvolver um bom relacionamento com o cliente, bus-
cando a sua fidelizac&o."

vocagdo de vendedor de

Valtuir Rizzo comegou em

casa: na década de 80,

adquiria mercadorias e
com a ajuda da esposa, Dalva,
fazia da residéncia no bairro
Santa Catarina uma pequena loja.
Por causa disso, ele resolveu abrir
um comércio varejista no bairro
Bela Vista em 1984, e o batizaram
pelo nome do primogénito da
familia: Diego. Com a conquista
de clientes, seu Valtuir resolveu
expandir a clientela. Cinco anos
mais tarde, em 1989, quando nas-
ceu o filho Diogo, abriu outra loja
no bairro Santa Catarina e a bati-
zou com o nome de Diogo
Modas.

"O comeco ndo é facil, os desa-
fios séo grandes, mas com deter-
minacdo e forca de vontade con-
seguimos supera-los”, conta
Valtuir.

Durante 12 anos, o crescimen-
to do negdcio se confundiu com o
de Diego. "Eu cresci dentro das
lojas”, conta o administrador, que
hoje est4 com 23 anos. Para aten-
der a outros bairros, em 2001,
Valtuir apostou na data de nasci-
mento do filho mais novo - 1° de
maio, Dia do Trabalho - para abrir
outro ponto de venda. No dia 2
de maio, moradores do bairro S&o
Ciro e arredores ja podiam contar
com roupas masculinas, femini-
nas, infantis, artigos esportivos,

Diego Rizzo

brinquedos e cal¢ados a venda na
S&o Diego. "A data coincidiu, ndo
foi supersticao”, explica Valtuir.

Mais uma vez, agora em 2005,
o feriado de 1° de maio marcou
uma nova etapa. A empresa
expandiu o0s negdcios e abriu sua
quarta loja no bairro Kayser. "Nés
conseguimos reconquistar 0s
clientes do bairro Bela Vista, que
se mudaram pra ca ha alguns
anos"”, comenta Diogo, hoje com
17 anos e que ajuda na mais nova
filial da familia. Com a abertura
desta quarta filial, a familia resol-
veu consolidar o nome S&o Diego,
que inclusive j& estd em processo
de registro de marca.

Diego também utilizou a expe-
riéncia na loja para elaborar seu
trabalho de concluséo do curso de
Administracdo de Empresas pela
UCS na metade de 2006. Ele resol-
veu estudar a formacéo da pri-
meira loja no Bela Vista. Com isso,
pdde perceber que em 2007 a loja
poderé se dedicar a novas estraté-
gias de marketing e a descentrali-
zacdo do controle da empresa. "A
promocéo da loja hoje depende
muito do marketing boca-a-boca.
Esperamos utilizar outras ferra-
mentas de promocao de vendas”,
explica Diego.

A parceria com a CDL traz
varios beneficios a empresa.
"Utilizamos a consulta ao SPC
pela internet, que auxilia nas deci-

sbes de crédito, e realizamos cur-
sos que sdo oferecidos pela CDL
Ensino”, diz Diogo. Além disso, o
grupo também recruta fuincioné-
rios através dos servicos da CDL
Empregos.

A proximidade do cliente com
0s proprietarios € algo muito
valorizado na Loja Sdo Diego. E
de grande importancia que a
comunicacdo entre empresa e seu
publico seja estimulada para
entender melhor as suas necessi-
dades, o que pode auxiliar em
melhorias no atendimento, na
tomada de decis@es e na definigdo
do mix de produtos. Hoje a

empresa possui 20 funcionarios e
cerca de 8 mil clientes distribui-
dos pelas quatro lojas do grupo.

eu, associado

Fotos Gima'r Gomes

Acima, Diogo,
Valtuir e Diego
e, na foto
abaixo, Diogo
junto com os
funcionarios na
filial do bairro
Kayser

O Lojista

@ www.cdlcaxias.com.br
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"O ano se inicia com expectativas favoraveis e em clima
de otimismo. Acreditamos que a economia brasileira pode
crescer a uma taxa entre 4% e 4,5%, o0 que permitiria um
aumento consideravel nos postos de trabalho. Sem ddvida
¢ um crescimento ainda insuficiente, porém, se compara-
do com os indices mediocres de anos anteriores, seré deter-
minante para alavancar o desenvolvimento. Alias, temos
insistido que ha muito tempo o Brasil precisa de mudan-
cas estruturais que o fagam atingir um nivel de cresci-
mento adequado as suas reais necessidades. Dentre elas,
destacamos 0 nosso compromisso com os milhares de
jovens que todos os anos chegam ao mercado de trabalho e
precisam de oportunidades de empregos. Nossa expectati-
va é de que as medidas do governo federal para acelerar o
crescimento da economia proporcionem as condigdes favo-
raveis para que o Pais chegue a este novo patamar de
desenvolvimento. SO assim conseguiremos um Brasil
socialmente justo, com mais empregos, maior distribuicéo
de renda e melhor qualidade de vida para o cidaddo™.

Joao Francisco Muller
Presidente da CIC Caxias do Sul

O setor de géneros alimenticios de Caxias do Sul deve registrar, no ano de 2007, um
crescimento, na ordem de 6%. Mensalmente, o faturamento do setor é de aproximada-
mente R$ 80 milhdes. As redes de cooperagdo e associacdes de negdcios tém marcado o
setor. Elas se consolidam, confirmando a sua propria competitividade e rentabilidade,
com bons indices de eficiéncia. Cada vez mais profissionalizadas, tém sido responsaveis
pela permanéncia dos pequenos e médios empresarios na ativa e na possibilidade de con-
tinuarem enfrentando as grandes redes e as multinacionais. Em Caxias do Sul séo trés
centrais de compras - Multimercados, Rede Super Bom e Rede Forte, além dos tradicio-
nais supermercados como Andreazza, Cesa, Zaffari, Carrefour e BIG. O Sindigéneros
contabiliza mais de 350 lojas - de pequeno e médio porte - sem falar de outros mais de
1,3 mil estabelecimentos que comercializam géneros alimenticios."

1- Jodo
Francisco
Miuller

2- Jayme
Andreazza

3- Carlos
Calcagnotto

odo comego de ano é sempre

época de expectativas e planeja-

mentos. Mas 2007, particularmen-

te, da inicio a uma fase repleta de

esperancas. O brasileiro aguarda as mudan-

cas que os governos Federal e Estadual pro-

moverdo para aumentar o crescimento da

economia e melhorar as condi¢des de vida
da populagéo.

No ano passado, 0s juros bésicos cairam e

o crédito expandiu. Por outro lado, o Brasil

viveu uma das maiores crises politicas de sua

histdria. De qualquer forma, o otimismo sem-

Sy

Gilmar Gomes

Jayme Andreazza
Presidente do Sindigéneros Caxias do Sul

O que
esperar de

pre se renova no inicio de um novo ano e o
desejo de todos n6s € que mudangas estrutu-
rais necessarias sejam promovidas neste pais.

A capacidade de manter a estabilidade e,
ao mesmo tempo, induzir o aumento do
investimento, enquanto a economia mundial
desacelera, sdo os desafios do Brasil para o
proximo ano. Estéo ai as oportunidades e 0s
riscos de encerrar 2007 melhor do que o
momento gque vivenciamos.

Mas o que projetam as liderancas empre-
sariais para este ano? Otimismo é um senti-
mento comum.

Milton Corlatti
Presidente da CDL Caxias do Sul

O ano de 2006 foi estagnado, sem muitas chances de negécios, enquan-

"Pesquisa realizada anualmente pelo Sindilojas revelou que 67% dos associa-
dos entrevistados esperam que 2007 seja um ano mais prospero para 0 comér-
cio do que foi 2006. Ja 28% dos questionados esperam que 0 ano seja estavel
e 5% acreditam que 2007 ndo atingira os mesmos indices que 2006. Embora
0s numeros apontem grande expectativa do setor, nos anos anteriores o oti-
mismo foi ainda maior. Segundo previséo do Sindilojas, 0 comércio local deve
ter completado 2006 com crescimento de até 8%. Uma caracteristica do nosso
mercado local é de ter um comércio centralizado. As grandes redes nacionais
aqui presentes respondem por até 75% do segmento em que atuam. Restam
25% para as pequenas e médias empresas. Mudar esta realidade é um desafio
que € necessario deve ser enfrentado com qualificagdo profissional."

Carlos Calcagnotto
Presidente do Sindilojas Caxias do Sul

to que s6 no primeiro més de 2007 o volume de vendas ja se mostrou
positivo. Tanto o Governo Federal, quanto o Estadual, estdo langando
pacotes que visam o crescimento econdmico do nosso pais e estado. Nosso
setor considera importante que o Conselho Curador do FGTS amplie a
atual linha de financiamento de R$ 7 mil para R$ 15 mil. O novo paco-
te anunciado pelo presidente Lula subsidia em até 2/3 a prestacdo dos
financiamentos habitacionais para quem tem renda de até cinco salarios
minimos, sobrando assim mais verba para o segmento. A Construcéo
Civil impulsiona o crescimento da economia e gera empregos. As medi-
das com certeza, podem reduzir o déficit habitacional e melhorar as con-
dicBes de saneamento e salide."

Paulo Sérgio Rossi
Presidente Acomac Caxias do Sul

"Muitas expectativas e também dividas acompanham
a entrada deste novo ano. As transformacdes e evolu-
¢Bes acontecem com rapidez surpreendente. Estaremos
em 2007 presenciando a chegada da lavadora de roupas
a vapor, que consumird menos 35% de agua e 21% de
energia, vincos e amassados em Seu processamento
serdo retirados, dispensando o uso do ferro de passar. A
popularizacdo da tecnologia é fato, cada vez mais pes-
soas se conectam e passam a desfrutar de tecnologias
(ue antes somente estavam & disposicdo de consumido-
res de paises ricos As mudancas exigem de nds comer-
ciantes um preparo especifico, o fanatismo e a inquietu-
de na busca de gestéo devem fazer parte do nosso dia a
dia. E evidente que quem ndo muda em relago ao seu
antigo "Eu", ou modo de administrar, esta fadado ao
desaparecimento. A pequena empresa precisa ser forta-
lecida, além do sustento para a familia, gera emprego e
renda para 0 Municipio, Estados e Pais. A empresa bem
administrada tem como resultado o lucro. Parte deste
lucro deve ser designado & poupanca, para em um futu-
ro préximo se transformar em investimento. O cresci-
mento acontece onde a poupanca e 0 investimento
andam juntos."

Vitor Augusto Koch
Presidente da FCDL-RS

"0 ano de 2007 traz uma expectativa bem positiva. Apos anos de inércia o Governo
Federal acena com investimentos, que se ndo sdo exatamente o que gostariamos
podem significar o inicio de um novo ciclo. O comércio de Caxias do Sul que em 2006
teve crescimento - se mostrando mais uma vez uma ilha em meio a resultados nega-
tivos da maioria das cidades do Rio Grande do Sul -, revé um desempenho ainda
melhor, ancorado de um lado no crescimento dos projetos industriais na cidade, com
0 consequiente aumento de contratacdo de mé&o-de-obra, €, de outro, nos evidentes
sinais da recuperacdo da economia como um todo. Preocupa, entretanto, a situagéo
de nosso Estado, com a indagacéo que ainda temos de que medidas serdo adotadas
pelo Governo. Mas também aqui esperamos que o dialogo balize as acdes de forma que
seja encontrado um caminho que possibilite um maior crescimento da economia.”

4- Vitor
Augusto Koch |

5- Milton
Corlatti

6- Paulo
Sérgio Rossi

INAIQ S0104

oedeh

www.cdlcaxias.com.br



www.cdlcaxias.com.br

Fotos Divulgacéo

Invasio tecnologica

"Muitas tecnologias
antes viaveis apenas
em desenhos e séries
de ficcéo ja estdo
disponiveis para

guem se propde a
investir. Nao se trata
de uma tendéncia, mas
de uma realidade."

O Lojista

ispor de recursos dentro de uma
instalacdo deixou de ser somente
uma questdo de acompanhamento
das tendéncias tecnolégicas no
novo milénio para se tornar simbolo de
modernidade. J4 sdo visiveis os beneficios
gue tecnologias inteligentes podem trazer
para a economia de energia, para o confor-
to e para a seguranca de seus usuarios. O
que os interessados
nesses diferencias néo
sabem é como e quan-
to teriam de investir
para implantar algu-
mas dessas funcdes
em suas empresas.
Quando se pensa
em automatizar um
dos primeiros aspec-
tos que vem a mente é
a seguranca. Mas além dela, quase tudo
pode ser automatizado. A empresa em que
vocé trabalha utiliza internet, e-mail, editor
de textos, planilha de calculo e programa de
banco de dados para controlar as vendas e
se relacionar com clientes e fornecedores?
Utiliza sensor para acender as luzes da vitri-
ne e sistema de alarme? Se a resposta foi
sim, entao a informatizacdo comercial esta
presente em seu estabelecimento.
Ela comega com a implantacdo de equi-
pamentos e a substituicdo dos procedimen-

tos e rotinas manuais até chegar ao uso de
ferramentas que possibilitam maior contro-
le e melhor gestdo do negdcio, obtendo
maior rentabilidade e competitividade. E
entre outras possibilidades, destacam-se a
automagcdo da iluminacao, da climatizagdo,
dos sistemas de audio e imagem.

Aautomacio comercial consiste na infor-
matizacdo e integracdo de todas as opera-
¢Oes internas de uma empresa comercial,
bem como na integracdo desses processos
internos com o mundo externo —fornecedo-
res, bancos, servigos de protecdo, e até
mesmo com os consumidores. "Um projeto
de automacao tera em breve 0 mesmo sta-
tus dos estudos de elétrica, hidraulica e
estrutura, ou seja, sera fundamental", desta-
ca a arquiteta Carla Curra.

Automatizar exige estudo, analise, méto-
do, técnicas apropriadas e principalmente,
experiéncia para ser levado a termo com
sucesso. Para quem esta pensando em agre-
gar os beneficios da automacao é bom lem-
brar da importancia da elaboracdo de um
projeto — que deverd ser desenvolvido por
um arquiteto com a ajuda de um integrador
de sistema — antes de iniciar a implantagéo
da infra-estrutura ou a aquisicao de produ-
tos. "Integracdo é a palavra-chave quando
falamos de automacao. E um projeto, além
de reduzir custos, resulta em maior eficién-
cia", afirma Carla.

@ Ve e Ve \ia \fa \fp \Saa e

Na prética

Controle: uma rede de
lojas com a automacéo torna-
se mais &gil. As informagdes
sdo geradas com maior repi-
dez, permitindo ao adminis-
trador reunir em tempo real
as necessidades de cada loja,
podendo monitora-las a dis-
tancia. Ter que esperar o final
do dia ou até mesmo o dia
seguinte para visualizar os
dados é coisa do passado.

Atendimento: pelo siste-
ma de cameras e videos pode-
se acompanhar o atendimen-
to dos clientes, as atitudes dos
funcionarios, a rotina da loja
ou empresa. Pode ter o benefi-
cio de videoconferéncias entre
funcionarios, gerentes e ven-
dedores possibilitando uma
integracdo sem o deslocamen-
to, economizando tempo.

lluminagéo: ha o beneficio
de programa-la, estipulando
os horérios para acender e
apagar, além de se ter a possi-
bilidade de criar diferentes
cenarios, como um clima mais
intimista na vitrine ou um
expositor em especial.

Seguranga: monitoramen-
to 24 horas, permitindo o con-
trole dos alarmes, e, em caso
de invasdo, emitir aviso sono-
ros, discar os numeros dos
servicos de emergéncia ou
ainda que as diversas cargas
elétricas sejam desligadas
enquanto o sistema de incén-
dio aciona sprinklers e alar-
mes. E possivel um sistema
de visdo noturna, que no
escuro total filme o que esta
acontecendo.
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Familia
estruturada

Gilmar Gomes
I

* Este espago foi criado para que o associado possa
manifestar sua opiniao sobre os assuntos que considere
importante. O associado interessado em participar desta
sec¢éo deve entrar em contato pelo e-mail leitor@enterca-
xias.com.br ou pelo telefone (54) 3028.3894.

jar a familia hoje esta mais

que no tempo de Nossos
; do faltam opcbes para 0s
casais se organizarem e decidirem
qual o momento mais adequado
para ter filhos. Sejam por questdes
econdmicas, emaocionais ou profis-
sionais - as mulheres, por exemplo,
estdo cada vez mais voltadas para
0 mercado de trabalho -, muitos
optam por adiar 0 sonho de serem
pais. Neste caso cabe ao casal dia-
logar e escolher juntos qual o
melhor caminho para o planeja-
mento familiar.

Os métodos contrasceptivos sdo
vistos como a melhor opcéo para
evitar filhos. Os casais devem ter a
guantidade de filhos adequados a
sua realidade financeira e emocio-
nal. O mundo estd muito dificil e
muitas separagdes acontecem por
falta de dialogo.

O que a Biblia declara em
Génisis 1.28 (E Deus os abencoou e
Ihes disse: Sede fecundos, multipli-
cai-vos, e enchei a terra) € uma
determinacdo para aquele tempo,
gquando a terra estava vazia. Agora,
a ordem deveria ser crescer e mul-
tiplicar-se com responsabilidade.

Muito importante também ¢é
que, tanto a mulher quanto o
homem, freqlentem periodica-
mente um médico para saber se
estdo em dia com sua saude. E
quando a mulher estiver gravida
fazer um acompanhamento pré-
natal para que possa também
saber quais as condicBes do bebé.

Quando um filho é planejado é
recebido com muito amor e recebe-
ra todos os cuidados e atencdo
necessérias.

Marta Regina Isoton Fogaca

O Lojista
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A N&L PODE FAZER MUITO
MAIS PELA SUA EMPRESA.

A N&L possui as ferramentas mais eficientes para vocé administrar e gerenciar
os seus negdcios. Sdo 25 anos desenvolvendo os melhores softwares de gestao

e auxiliando nas vendas da sua lojo. Entre em contato e agende uma demonstragdo.

* Controle de estoque * Rastreabilidade de produtos * Andlise e liberacdo de crédito
* CRM = Sites de e-commerce * Cobrancas

* Administragdo de precos * Planilha de negocios * Business information

Rua ﬁnge.iu Michelin, 31 - CEP 9504 1-050 - Caxias do Sul - RS
Fone; (54) 3214.2144 - Fax: (54) 3214.2210 - www.nl.com.br - marketing@nl.com.br
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teste

Como esta sua

m bom grau de flexibilidade é algo
extremamente importante, sendo
um dos principais atributos das pes-
soas que conseguem resultados
expressivos. E, também, uma boa forma de
medir a inteligéncia emocional de uma pes-
soa. Uma pesquisa efetuada num universo
de 10 mil executivos e gerentes em que foram
considerados quatro niveis de flexibilidade,
sendo 1 o mais baixo e 4 o mais elevado,
constatou que pelo menos 75% das pessoas

encontram-se nos niveis de baixa flexibilida-
de(1e?2).

Para saber o seu grau de flexibilidade
procure ser 0 mais isento possivel. N&o
force uma resposta. Responda o que tem
a haver com vocé, e ndo o que vocé acha
certo ou gostaria de ser. Dé grau 4 se 0
seu comportamento for consistentemente
de acordo com a caracteristica e grau 1 se ele
for consistentemente contrario & caracteristi-
ca. 3 e 2 sdo graus intermediarios.

1) Voltado para oportunidades e ndo para ameagas. Consegue Ver e aproveitar as oportunida-

des existentes nas diversas situacoes ( )

2) Consegue transformar climas e comportamentos defensivos em construtivos e faz isto sem-

pre que necessario ()

3) Enfrenta e tira proveito das situacGes de ambiguidades, incerteza e inseguranca ()

4) Sabe 0 momento e a forma de ser firme ou de conceder ()

5) Consegue Vver a situacdo pela sua 6tica e pela da outra pessoa ()

6) Encontra varias formas de atingir seus objetivos ()

7) Muda de objetivo quando verifica que ndo é mais apropriado ()
8) Procura encontrar para cada situagdo e ambiente um comportamento adequado. ( )

9) Sabe se fazer entender, verificando se esta sendo entendido ()

10) Procura compreender antes de responder ()

FLEXIBILIDADE 1

A pessoa de flexibilidade 1 tem um padrdo comportamental bem
definido e dificuldade em se afastar dele. Se a situagdo demandar
comportamentos diferentes do padrao tera uma baixa probabilidade
de dar uma resposta adequada. Tem dificuldade de mudar ou nao
percebe quando a situacdo demanda outro comportamento. Em vez
de intervir e mudar as situaces, freqlientemente esta mais voltada
parase lamentar e arrumar culpados do que para encontrar solugdes.
E como se estivesse querendo que 0 que aconteceu nAo tivesse acon-
tecido. Tem comportamentos defensivos e diante de uma situacéo
defensiva tende a se tornar defensivo também. Ou ndo cede nunca ou
cede muito mais do que o necessario. V& as situagdes, mudancas e 0s
problemas mais como ameacas do que como oportunidades. Insiste
num procedimento que ndo esta dando certo, isto é, d& murro em
ponta de faca ou desiste quando devia insistir, e assim, ndo trata de
forma adequada o como, quando e o que fazer para obter resultados.

O Lojista

ANALISE DE RESULTADOS

Para encontrar seu grau de flexibilida-
de some os valores e verifique a seguinte
correspondéncia:

De 10a 25 flexibilidade 1
De 26 a 31 flexibilidade 2
De 32 a 36 flexibilidade 3
De 37 a40 flexibilidade 4

FLEXIBILIDADE 2

A pessoa de flexibilidade 2 tem média probabilidade de agir com
propriedade e dar uma resposta adequada as diversas situacdes. Ja
consegue fazé-lo em um ndmero maior de situagdes e se constituiu
num avango em relacdo ao nivel anterior. Devera procurar ser um
maior solucionador de problemas, buscando compreender e diag-
nosticar melhor as situac@es, procurando desenvolver varias alterna-
tivas para encontrar as solugfes. Deve considerar que existem outras
formas e procedimentos de fazer as coisas. Assim, deve procurar
entender até que ponto a sua baixa flexibilidade é conseqiiéncia de
questBes ligadas aos relacionamentos ou ao desenvolvimento das
tarefas. As pessoas deste estilo ttm uma pequena capacidade de
resisténcia as frustragdes e preferem fazer as coisas da forma mais tra-
dicional. Em geral se saira melhor caso se relacione com pessoas do
mesmo estilo comportamental, ou nas situacBes em que os padrdes,
regras e regulamentos estejam bem definidos.



FLEXIBILIDADE 3

A pessoa deste grau de flexibilidade
tem boa probabilidade de agir com pro-
priedade e dar uma resposta adequada
em grande parte das situagdes. Estd num
ponto em que pode integrar as varias
polaridades, tais como: firmeza e toleran-
cia, falar e ouvir, conceder e exigir, forma-
lidade e informalidade, dominancia e
condescendéncia. Assim, mesmo que seja
uma pessoa condescendente, se a situa-
¢do demandar um comportamento
dominante podera té-lo. Se for uma pes-
soa formal, podera ter um comportamen-
to informal. Deste modo, ndo importam
quais sejam suas caracteristicas pessoais
basicas, ela podera ter comportamentos
que Ihe permitam ter um desempenho de
alto nivel numa boa parte de situacGes.
Tem possibilidade de se comunicar
melhor, lidar com as situagdes de tensao
e estresse e, tratar das questdes do rela-
cionamento interpessoal sem perder o
foco dos seus objetivos.

FLEXIBILIDADE 4

A pessoa de flexibilidade 4 tem alta
probabilidade de agir com propriedade e
dar uma resposta adequada em grande
parte das situagdes. Sabe agir e manejar as
situacdes de ambiguidade, incerteza e
inseguranga. Mantém-se na busca dos
seus objetivos, quando forem adequados
e encontra formas apropriadas para
alcancé-los. Quando percebe que os obje-
tivos ndo sdo mais apropriados, muda,
encontrando outros melhores. V& os com-
promissos de modo construtivo e néo
como um obstaculo. Esté atento aos sinais
e percebe as oportunidades. V€ a situacdo
pela sua ética e pela 6tica da outra pessoa
e, nas situacbes de conflito, consegue
identificar os interesses comuns e comple-
mentares, considerando o atendimento
de necessidades mutuas e encontrando
solugdes que atendam aos interesses das
partes. Sabe quando e como ser dominan-
te ou condescendente e formal ou infor-
mall. E tolerante, mas firme.

Teste desenvolvido por José A. Wanderley - Consultor do Instituto MVC

teste

Para melhorar a sua flexibilidade
aqui vao algumas sugestoes:

» Veja cada situacdo pela sua dtica e pela
Gtica da outra pessoa;

» Aumente 0 seu repertorio comportamen-
tal, isto €, descubra outras formas de fazer as
coisas. Tenha em mente que tudo o que faz €
apenas uma das alternativas possiveis;

» Procure entender e praticar o processo de
comunicacao. Para se comunicar bem é preci-
so ter boa flexibilidade;

» Tenha em mente que nNo processo de comu-
nicacdo o que importa ndo é o que se faz, mas
sim a resposta que se obtém pelo que se faz;

» Procure praticar o principio: primeiro com-
preenda, depois se faga compreender;

» Procure desenvolver o seu lado criativo e o
seu lado critico;

» Estejaatento as polaridades e saiba manejar
com elas. A vida é feita delas. Dia-noite;
homem-mulher; contracio-expansdo; alegria-
tristeza; dominante-condescendente; formal-
informal.

O Lojista
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SEG TRANSITO
Centro de Formagao de Condutores

Horario de
Atendimento:

Segundafagsexta

08:00 as 20:00

(sem fechar ao meio dia)

08:00 as 12:00

Fone:
(54) 3223.7552

Rua: Os 18 do forte, 2491
Bairro: Sao Pelegrino
Caxias do Sul - RS
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A CDL garante
seus Cheques

eduzir a0 maximo 0s

riscos no recebimento

de cheques e na ina-
dimpléncia faz parte do
dia-a-dia do lojista. Para auxi-
lia-lo, a CDL dispde de varias
ferramentas como o Servico de
Protecdo ao Crédito (SPC), a
Unidade de Resposta Audivel
(URA), a Pertochek e a
Indentific (identificador de
céludas e documentos fal-

sos). E, a partir deste

ano, a entidade colo-

ca a disposicao de

seus associa-

: - dos um no-
Saiba mais Vo e es-
Mais informagctes sencial

com o Departamento Ser-

Comercial da CDL Caxias
pelos telefones 3209.9977 e
3209.9964 ou pelo telemar-
keting@cdlcaxias.com

Vico: o SPCheque Garantido.

Com o SPCheque, o lojista
tem a certeza da seguranca nas
transacBes comerciais, pois 0
servico administra o risco e efe-
tur o pagamento dos cheques
que tiverem problemas de
compensacdo, dentro das
regras previstas em contrato.
"Quem conta com o SPCheque
Garantido pode focar na ativi-
dade fim de sua empresa:
maximizar resultados”, destaca
o diretor do SPC, Pedrinho
Ferrarini.

A parceria foi assinada
entre o presidente da CDL de
Caxias do Sul, Milton Corlatti,
e o presidente da CDL de
Porto Alegre, Vilson Noer. O
SPCheque Garantido é ampa-
rado pelo SPC, maior banco
de dados de pessoas fisicas da

América Latina. O servico

analisa uma média men-
sal de 80 mil cheques.

O que é o0 SPCheque Garantido

» E um servico que assegura as empresas associadas
o ressarcimento de cheques com problemas de com-
pensacao, proporcionando muito mais seguranca nas
suas vendas. Além disso, sua empresa reduz custos
operacionais, pois conta com toda a estrutura do SPC,
0 maior banco de dados de pessoa fisica da América
Latina.

Como funciona

» A consulta ao SPCheque Garantido pode ser reali-
zada 24 horas por dia, 7 dias por semana.

Vantagens

» Agilidade na concesséo de crédito

» Aumento no volume de vendas

» Garantia para vender a prazo

» Maior seguranca contra estelionatarios
» Reducdo do custo operacional

» Acesso ao banco de dados do SPC em nivel nacio-
nal sem custos adicionais

» Possibilidade de flexibilizar os critérios de conces-
sdo de crédito, aumentando seu universo de clientes

» Relatorios informativos mensais

» Treinamento completo sobre cuidados no recebi-
mento de cheques, uso do servigo e formas de acesso

» Eliminacdo da operagdo de cobranga do cheque
que foi garantido

» Melhor controle do fluxo de caixa

Ressarcimento

Confira quais sdo os motivos de devolucdo
ressarcidos pela CDL:
11. Sem fundos pela 1° apresentacdo
12. Sem fundos pela 2° apresentacdo
13. Conta encerrada
14. Prética espuria

20. Folha de cheque cancelada por solicitagdo
do correntista ou portador

21. Contra-ordem ou 0posi¢do ao pagamento
pelo correntista ou portador

22. Divergéncia ou insuficiéncia de assinatura

25. Cancelamento de talonario pelo banco
sacado

28. Contra-ordem ou oposi¢cdo ao pagamento,
ocasionada por furto ou roubo

29. Cheque bloqueado por falta de confirma-
cao de recebimento do talonario pelo correntista

O Lojista
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Os vencedores do Brilha Caxias

Os  vencedores do
Concurso Brilha Caxias rece-
beram seus prémios no dia
10 de janeiro, durante a pri-
meira edi¢do reunido-almogo
de 2007 da CDL. O concurso,
que fez parte do Natal Caxias
2006, foi realizado em parce-
ria com o Sindilojas. O Brilha
Caxias reeditou o Concurso
Popular que tem como obje-
tivo incentivar acomunidade
a decorar suas residéncias,
prédios e condominios. O
concurso foi dividido em
duas etapas. Na primeira
houve a escolha por voto
popular. Na segunda fase,
apos apuragao dos votos, e
dentre os cinco mais votados
em cada categoria, uma
comissdo julgadora elegeu o
melhor, em cada categoria.
Os primeiros colocados de
cada categoria ganham pré-
mios e também houve o sor-
teio de um prémio para a
populacdo que votou.

+ Categoria: Residéncias
Casa Amarela - Cidade
Universitaria

¢ Premiagdo: 1 televisdo 29
polegadas (Colombo S/A) e 1
aparelho celular (Brasil Tele-
com).

+ \encedor do sorteio realizado
entre o0s votantes

¢+ Idacir Colombo

* Premiagdo: 1 Panificadora
Elétrica - Marca Cadence.

Vitrinas de Natal

Sete lojas foram premiadas no concurso

Melhor Vitrina de Natal — edi¢do 2006. Com recor-
de de inscritos - concorreram 93 estabelecimentos
—, as lojas foram avaliadas em 20 diferentes quesi-
tos divididos em Mensagem, Percepgdo Visual,
Foco, Apresentacdo, Elaboragdo e Ambiente. As
vencedoras receberam o troféu A Melhor Vitrina e
Certificados e os vitrinistas o troféu Melhor
Vitrinista. Nesta edicdo, o diferencial foi o
Destaque Especial dado a uma das lojas participan-
tes. A proxima edicao serd no Dia das Mées.

Destaque Especial

+ Categoria: Prédios e Redidéncias
¢ Condominio Alfa - Rua
Machado de Assis, 1065 - Bairro
Medianeira.

+ Premiacéo: 1 televisdo 29 pole-
gadas (Colombo S/A) e 1 aparelho

. celular (Brasil Telecom).

noticias da CDL

Homens na
Cozinha

A noite mais saborosa
do més de abril, onde o
tempero principal é a
solidariedade, vai reunir
o melhor da culinaria no
dia 14 em novo espago:
nos PavilhGes da Festa da
Uva. Para esta sexta edi-
cao, a CDL estd prepa-
rando varias novidades
e, para isso, 0s cozinhei-
ros ja estdo definindo os
cardapios e 'aquecendo’
os fornos. Na edi¢éo pas-
sada, no Centro Polies-
portivo do Sesi, 0 evento
reuniu mais de 870 pes-
soas e teve uma receita
de R$ 105.262,50 (venda
de ingressos, patrocinios
e rifa). Descontadas as
despesas (R$ 29.085,72), 0
Uomo na Cucina — Ho-
mens na Cozinha arreca-
dou R$ 76.176,78. O valor
foi entregue 15 entidades
assistenciais.

Melhor Vitrina

. Fotos Gilmar Gomes

T r——
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leitura obrigatoria

A Semente da Vitoria

&

Os homens sempre recorreram
a mitos e lendas para explicar os
mistérios da vida e esclarecer sua
propria natureza. Explorando os
temas psicoldgicos de muitas tra-
dicdes misticas, contando histo-
rias das civilizacBes greco-roma-
na, hebraica, egipcia... Descobri-
mos que o verdadeiro autoconhe-
cimento esta em encararmos 0s
desafios da vida com coragem e
forca. O objetivo do autor é ajudar
as pessoas a descobrirem a ex-
traordinaria forca que existe nelas,
fazendo-as perceberem-se mais
fortes e capazes, possibilitando
transformac0es inacreditaveis.

Indicacdo da CDL Ensino

poiday

ogdn

NunoGobra
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A Semente da Vitéria
Autor Nuno Cobra
Editora SENAC
224 pags.

Edicédo 2001

Gilmar Gomes

Dica do associado

Muitas pessoas acreditam em
pré-destinagdo. Dizem "tinha que
ser assim". E o livre arbitrio... e a
nossa responsabilidade sobre
todas as escolhas que fazemos
todos os dias de nossa vida?
"Quando Chega a Hora" de Zibia
Gasparetto faz voce refletir a
respeito de temas como esse. Diversos ensinamentos
espirituais nos falam da existéncia de uma Forca de
Vida Universal. Cada um pode dar o nome que
quiser. E uma Forca Superior que rege as leis do
universo. Li em algum lugar que o Universo conspira
a nosso favor. Eu acredito demais nisso. O que é
preciso, é que busquemos o entendimento destas leis
para que possamos fazer as melhores escolhas para a
nossa vida. Uma passagem do livro de Zibia diz: "... A

www.cdlcaxias.com.br
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Vocé sabia? Além dos cursos, a CDL Ensino coloca a disposicéo de seus associados
uma biblioteca com um acervo de 1,8 mil livros nas areas de marketing, recursos humanos,
administragdo, psicologia e literatura. Também estéo disponiveis mais de 250 fitas VHS e
120 DVDs com temas como atendimento, motivacéo, lideranca, crédito e cobranga, vendas
e financeiro. Informacdes com a Gislaine pelo (54) 3209.9965.

vida se sustenta porque cada coisa, cada ser vivo,
cada pessoa faz a sua parte. Vocé recebeu de Deus o
dom da vida, precisa fazer a sua parte, contribuir
para que a vida seja melhor a cada dia. Esse é 0 preco
que vocé tem que pagar por estar vivo".

Desejo a vocé uma 6tima leitura.

lveliza Toledo
Modeladores Yoga - Sinimbu

As telhas Pet da Eurotelhas foram desenvolvidas para
proporcionar os melhores resultados em coberturas
comerciais e Industrials, forracoes e tetos.

5. A tecnologia

ma de encaixe dos painéis

icamente fechados que

mantem LI.'-_‘I'I'IF,'I'E‘T-;'![I.JFE!'S
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orcionam ambientes limpos e seguros.

is segmentos atendidos:

anica, veterinaria, farmacéutica e
O5Mme , laboratorios, hospitais e

Eurotelhas Indastria e Comércio Ltda.
- C.Postal 189 - CEP 95001-970

R5 122 Km 73,2 Linha 5ao0 Giacomo

» As telhas termoacisticas
sao fabricadas nas
espessuras. de 30mm
40mm & 50mm.

« Isolamento térmico & acistico
de alta performance

Caracteristicas

. Fabricado em duas configuracoes basicas a base
de polivretana (espuma rigida termofixa, de celulas
fechadas, que nao amolece com o calor) & EPS
{poliestireno expandida)

. Kao absorve umidade e ndo degrada com o tempo,
aco galvalume 30 anos de garantia.

190r1

Principais aplicacbes
. Isolamento termico e acustico de alta perfo

. Possui baixo peso e gr
Evita a proli CAD fung
2 a chamas e nao atral ins
. Exclusiva aba de recobrimento inferior que
acabamento perfeito

Uma equipe de profissionais capacitados, somada a
modernas tecnologlas, possibilita que a Eurotelhas ofereca
solucoes em camaras frias para os mais variados segmentos,

Com o objetivo de proporcionar a melhor performance
com o melhor custo, a Eurotelhas oferece assisténcia
tecnica especializada em todas as etapas do processo, da
pré-venda & montagem, utilizando materiais isolantes
apropriados que atendem as necessidades especificas de

cada projeto.

Principais segmentos atendidos;

fabricas de gelo, industria pesqueira, depasitos
egumes e hortalicas

e bebidas, fabricas e d

 soryetes,

——

"_‘-r-___-__

Caxias do Sul - RS - Fone/Fax (54) 3027 5211
eurotelhas@eurotelhas.com.br - www.eurotelhas.com.br

- protegao superior
V774 )
SUUIro

TELHAS
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26 de fevereiro

» Técnico em Empreendendorismo Comercial

» Objetivo: formar cidad&os que saibam pen-

sar, criar, imaginar solugdes, possibilitando-
Ihes o prosseguimento de estudos e a capaci-
dade de continuar aprendendo. Formar profis-

sionais aptos a coordenar e realizar trabalhos
pertinentes a fun¢do administrativa, bem como
utilizar recursos tecnolégicos com eficiéncia em

seu processo de trabalho.

* Curso aprovado pelo MEC, forece diploma.
» Horério: 19h as 22h30min

A: 24 xR$ 259,00 N-A: 24 x R$ 298,00

1° de margo

» Como compremeter e focar as pessoas em
resultados, gerando vendas inteligentes

» Objetivo: posicionar os participantes para o
atual momento de competicao, despertando-
0S para um novo posicionamento atitudinal,
voltado para 0 méximo de comprometimento
e fidelizagdo com a empresa, bem como a
méxima satisfacio do cliente, como forma de
garantir melhores resultados.

» Horério: 20h as 21h30min

» Instrutor: Clévis Lumeriz - Administrador de
Empresas, pés-graduado em Marketing e
especializagéo do varejo pela ESPM.

» A R$ 20,00 N-A: R$ 30,00

5,6,7, 12 e 13 de margo

» Administragdo do tempo e qualidade de
vida

» Objetivo: desenvolver habilidades pessoais
para viver o dia-a-dia otimizando o tempo,
aumentando a produtividade e a qualidade de
vida.

» Horario: 19h30min as 22h30min

» Instrutora: Maria Marlene Faria - Especialista
em Psicologia Social e Institucional; consultora
em Analise Institucional e Gestéo de Pessoas.
» A R$ 132,00 N-A: R$ 154,00

12 a 16 de margo

» Dicgdo, desinibicio e oratdria - Técnicas
para falar melhor e aprimorar sua comuni-
cagéo

» Objetivo: buscar subsidios essencialmente
préticos, apoiados em técnicas e dinamicas
apropriadas, para que os contatos com o publi-
co, sejam feitos sempre com naturalidade.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Instrutor: Carlos Heraclito Mello Neves -
Formado em Direito, Letras e pds-graduando
em Administracdo de Recursos Humanos.
Escritor de literatura infantil e infanto-juvenil
com 17 livros publicados.

» A: R$ 154,00 N-A: R$ 185,00

14 de margo

» Exceléncia no Atendimento

» Objetivo: qualificar o atendimento, promo-
vendo reflexdes sobre o desempenho profissio-
nal e desenvolvendo habilidades especificas
para a fidelizag&o de clientes.

» Horario: 19h30min as 22h30min

» Instrutoras: Elizandra Dors e Salete Molin -
Consultoras e psicologas do Depto. CDL
Empregos

» A: R$ 40,00 N-A: R$ 50,00

19 a 23 de margo

» Secretaria Eficaz

» Objetivo: desenvolver nas secretérias a
habilidade de relacionar-se e comportar-se
profissionalmente em relacéo a empresa, cole-
gas e superiores, tornando-se assim mais efi-
caz e eficiente em suas atribuicBes diérias.

» Horario: 19h30min as 22h30min

» Instrutora: Jucimari Meinert - graduada em
Licenciatura Plena em Letras.

» A:R$ 110,00 N-A: R$ 150,00

22 e 29 de margo

» Como administrar suas finangas pessoais /
Investimentos

» Objetivo: levar as pessoas a entenderem
como ajustar seu nivel de vida a sua realidade
financeira, através do planejamento de vida e
do planejamento financeiro pessoal e familiar.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Instrutor: Miguel Frederico Fortes - Mestre
em Etica e Desenvolvimento, graduado em
Economia, consultor e diretor da CDL de
Caxias do Sul.

» A: R$ 60,00 N-A: R$ 80,00
26 de marcgo

» Exceléncia na Lideranca

» Objetivo: refletir sobre a lideranga e seus
papéis, objetivando motivar o grupo de traba-
Iho da prépria tarefa e do clima organizacio-
nal favoravel.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Instrutoras: Elizandra Dors e Salete Molin -
Consultoras e psicologas do Depto. CDL
Empregos

» A: R$ 40,00 N-A: R$ 50,00
27 a 29 de margo

» Sucesso em Vendas

» Objetivo: promover uma auto-andlise do
comportamento humano e psicolgico do
profissional de vendas no momento do atendi-
mento ao cliente, bem como conhecer e domi-
nar todas as etapas que compdem 0 processo
de vendas, visando o alcance do objetivo pro-
posto de forma eficiente e eficaz.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Ingtrutor: Silvio C. Munaretto - pds-graduan-
do em Marketing, graduado em Comu-
nicagdo (RP), com cursos nas areas de promo-
cOes, eventos, CRM (Customer Relationship
Management).

» A R$ 132,00 N-A: R$ 160,00

A: Associado (CDL, Acomac,
Microempa e Sindigéneros)
N-A: Néo-Associado

Recepcéo: a partir das 19h. Associados CDL: os valores podem ser debitados na mensalidade do més seguinte. Cancelamento: somente sera aceito

o cancelamento de inscri¢des dois dias Uteis antes do inicio do curso ou palestra.

Informagdes e inscri¢bes:

Rua Sinimbu, 1415 - 4° Andar. Fones: (54) 3209.9970 com Vania ou (54) 3209.9966 com Jaqueline. cdlensino@cdicaxias.com.br

O Lojista
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oferecer um atendimento Fone/Fax: (54) 3025-6964
diferenciado. mmsupre@mmsupre.com.br
A MM Supre mantém compromisse | www.mmsupre.com.br

sério com seus clientes.

A MM Supre Informdatica atua no
mercado oferecendo aos seus clientes
suprimentos de informatica com
qualidade e garantia. Impressoras,
cartuchos originais e reciclades,
toners, CDS, DVDS, papel, etc. Além
de uma equipe de profissionais
qualificados que trabalham para

FAssociados|CDI5s
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* Design Qualidade

oracoes atinge os melhores |
AL

pre: 0 atendime o cl
=l - B - Rua Emilio Fonini, 538 - Cep: 95012-617
Bairro Sanvitto - Caxias do Sul - RS
Fone/Fax: (54) 3225.2133

shopping@shoppingdecoracoes.com.br

www.shoppingdecoracoes.com.br
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