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Camara de Dirigentes Lojistas

de Caxias do Sul apresenta

nesta edicdo o novo modelo
de O Lojista. A revista é um dos
principais canais de comunicacdo da
entidade com o associado e dentro do
processo de revitalizacdo da gestdo, o
periddico também passou por ajustes.
As mudancas pretendem tornar a
ferramenta mais eficiente,
interessante e em sintonia com as
exigéncias do varejo moderno. A
partir desta publicacdo, vocé
associado, poderd encontrar
conteldo que expressa as novidades
no setor, as tendéncias em diversas
areas que afetam o comércio como
tecnologia, inovagao, conhecimento,
comportamento, cendrio politico e
econdmico. Também sera possivel
conhecer as histérias e os modelos de

gestao que se destacam no mercado
comercial e de servicos do municipio.
Os beneficios que a Camara de
Dirigentes Lojistas oferece também
estardo em evidéncia em anuncios e
matérias da revista.

A identidade visual de O Lojista
passou por reformulacdes e
pretendemos entregar ao leitor o
projeto grafico com layout renovado.
Arevista também passa a oportunizar
espaco para os lojistas associados
demonstrarem seus diferenciais
competitivos. Em todas as edicoes,
haverd publicacio de modelos de
gestdo inovadores ou competitivos
que ganham destaque pelo resultado,
sobrevida, ousadia administrativa ou
acdes diferenciadas.

A diretoria da Camara de
Dirigentes Lojistas de Caxias do Sul

EDITORIAL

Gilmar Gomes - Divulgacao

que tomou posse neste ano de 2013 é
composta por Davenir Dreher como
presidente, Renato Corso e Diego
Biglia como vices-presidentes, Ivonei
Pioner e Cladudia Sassi como diretores
secretarios e Ricardo Comandulli e

Analice Carrer como diretores
financeiros.

O compromisso assumido pela
nova diretoria é manter o foco no
associado. Criar programas e projetos
que auxiliem os empresarios do varejo
na qualificacdo e instrumentalizacao
para o desenvolvimento permanente.
Sintonizados com as demandas do
mercado atual, trabalhamos para
oferecer produtos, servicos, agdes de
fomento e atendimento modelo. Por
ora, entregamos a primeira versdo
renovada da revista O Lojista.

Boa leitura!

LINHA DA PEQUENA EMPRESA

programa itinerante de formalizacdo e fomento aos
negocios nasceu do anseio da Camara de Dirigentes
Lojistas de Caxias do Sul de desburocratizar o acesso
de lojistas a informacdes, produtos e atendimento que o
levassem a adquirir conhecimento para se estruturar no
mercado e se desenvolver como negdcio. Depois de uma série
de tratativas e estudo sobre modelos vidveis, nasceu a
parceria com o Sebrae Serra Gaucha, Prefeitura Municipal e
Visate que deu origem a Linha da Pequena Empresa. O 6nibus

atendimentos,

customizado e equipado para o multiatendimento percorre
as principais regides de Caxias do Sul desde o final de
fevereiro. Nos primeiros 39 dias de funcionamento (até o
fechamento desta edicdo), ja foram
180 formalizacbes de .
empreendimentos e
empréstimo de R$ 200 mil para 30 clientes
através do Banco do Povo - uma média de
R$ 6 mil por negécio em microcrédito. O
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TECNOLOGIA

CeBIT apresenta novidades
em tecnologia

A cidade alema de Hannover recebeu todas as atencdes da comunidade cientifica
internacional em marco, com a realizacao da Feira CeBIT, a maior da area de tecnologia da
informagao e comunicacdo. A edicdo de 2013 tratou de temas como a economia digital e
suas conexdes com a industria tradicional, além de mostrar o que as novas tecnologias
trazem para os consumidores. O presidente da Federacao das Camaras de Dirigentes
Lojistas do Rio Grande do Sul (FCDL/RS) e presidente do SEBRAE/RS, Vitor Augusto Koch,
acompanhou um grupo de dez micro e pequenas empresas galichas na feira e conta para o
leitor da revista O Lojista, quais as principais tendéncias no setor.

O Lojista: Presidente Koch, faca uma breve avaliacdo sobre as novidades
apresentadas na feira e destaque os pontos que considerou mais relevantes
para a pauta do comércio gaucho.

A feira destacou muito a possibilidade de compartilhamento de informacdes e recursos
através da web, com envolvimento de usuarios de varias localidades. Cabe destacar
solugdes de pontos de venda interativos e atendentes virtuais como exemplos de produtos
apresentados no evento e que logo serdo de uso comum no mercado.

O Lojista: Como a economia digital e suas conexées podem tornar o varejo mais
competitivo?

Principalmente através da oferta de ferramentas de gestdo como servico (aluguel). Nesta
modalidade as pequenas empresas podem utilizar programas de ponta em todas as areas
de gestdo com custo competitivo, o que possibilita ampliacdo nos controles gerenciais e
nasvendas.

J& existem softwares que possibilitam sugerir produtos para consumidores com base nas
informacoes postas pelos usuarios em sites como Google e Facebook, por exemplo. Isso
aumenta significativamente as chances de venda.

O Lojista: A Cebit 2013 esteve focada em shareconomy. O compartilhamentoea
utilizacao conjunta de produtos ja é uma cultura entre os jovens. Como vocé
percebe o uso desse modelo para os negécios no Brasil? Quais as principais
oportunidades?

As novas geracdes ja tem essa cultura desenvolvida naturalmente. Acreditamos que para o
Brasil existem muitas oportunidades de desenvolvimento e uso conjunto de produtos de
tecnologia em todas as areas. Certamente com os grandes eventos se aproximando, 0 uso
compartilhado de solugdes para turismo e servicos fica em evidéncia nos préximos anos.

O Lojista: Como o conceito de shareconomy vai impactar os processos das
empresas do varejo?

Acredito que vai trazer maneiras mais inteligentes de negociar com fornecedores e
consumidores, porém vai exigir muito mais maturidade de gestdo de uma forma geral.
Para entrar em um mundo de compartilhamento de recursos precisa-se ter objetivos
estratégicos muito claros que irdo definir o interesse de cada varejista sobre o que e como
compartilhar. Além disso, é necessario trabalhar a cooperagao no setor.
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O Lojista: Mao-de-obra qualificada para o comércio ja é artigo de luxo. Como formar equipes de alto
desempenho para esse novo modelo de operacao?

A Unica maneira é desenvolver competéncias de lideranca estratégica dentro das empresas. As novas geragoes estdo
carentes de modelos de lideranca que se adaptem ao estilo de vida mais fluido, mas que ndo percam valores
tradicionais. Isso se consegue somente com constante qualificagdo da mao de obra e acompanhamento do gestor
do negdcio dentro da propria empresa.

O Lojista: A FCDL/RS propos uma série de acoes dentro da agenda estratégica até 2017, na qual
pretende tornar o comércio gaucho uma referéncia mundial. Dessa iniciativa nasceu o QComércio e
outros programas de fomento a competitividade. Qual a sua avaliacdo sobre os resultados obtidos?

S&o projetos que contribuem fortemente para a gestdo mais apurada do varejo e propiciam incremento nos seus
resultados. Mesmo em um momento inicial podemos destacar a quantidade de empresas que se engajaram nos
projetos e ja atingiram um novo patamar de gestao.

O Lojista: Quais as suas dicas para o pequeno e micro empresario do varejo no que tange a utilizacao
das modernas plataformas de tecnologia e no relacionamento com o novo consumidor?

Acreditamos que seja fundamental para uma micro e pequena empresa avaliar com seriedade a maneira como ela se
relaciona com o cliente e tentar buscar uma solucdo tecnoldgica que se adapte a isso. Os grandes diferenciais das
empresas menores sé poderdo ser mantidos, se estas empresas acompanharem esta evolucao tecnoldgica.

O Lojista: Tanto a Cebit com a NRF realizada em Nova lorque estiveram centradas em inovacao e
tecnologia. O comércio gaucho esta pronto para as mudancas? Quais os desafios para se destacar nesse
novo cenario?

O comércio do RS tem condi¢bes de implementar algumas inovacdes de maneira rapida, até pela exigéncia dos
consumidores. O grande desafio é conhecer bem as necessidades do cliente para saber em qual aspecto sera
relevante promover a inovacéo.
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* A presenca do grupo gaucho em Hannover fez parte das acdes do projeto Promover a
Internacionalizacdo da Industria de Tecnologia da Informacao Sinos, Serra e Metropolitana, do
SEBRAE/RS em parceria com a FIERGS. As dez MPEs galchas estao conhecendo as principais tendéncias
do setor para os proximos anos, além de possiveis novos mercados e parcerias.

* Aprogramacao em terras germanicas levou os empresarios gauchos a conhecerem a empresa Wincor
Nixdorf, com sede na cidade de Paderborn, proxima a Hannover. Uma das lideres europeias em solucoes
tecnoldgicas para bancos e para o varejo, a Wincor Nixdorf possui um orcamento anual de mais de 90
milhoes de euros, destinados especificamente para a drea deinovacao

* As empresas que participam da CeBIT sao: Proelo Software (Porto Alegre), Defenda (Sao Leopoldo),
SBPA (Sao Leopoldo), Diponto (Porto Alegre), Learn 4 Fun (Sao Leopoldo), Kbase It Solutions (Esteio),
TCA (Taquara), Done It (Porto Alegre), Lexsis (Porto Alegre) e TDS Software (Caxias do Sul).

* Uma boa noticia para o Rio Grande do Sul registrada na CeBIT foi o anuncio, por parte da direcdo da
Deustche Messe (empresa responsavel pelas principais feiras alemas), de que Porto Alegre ira sediar, de
27 a 29 de novembro, a RENEX South América, Feira Internacional de Energias Renovaveis. O evento
ocorrera no Centro de Eventos da FIERGS. A RENEX ocorre anualmente em Hannover (dentro da feira
industrial) e na Turquia. Em sua primeira edicdo no Brasil, a feira promete trazer as mais recentes
tecnologias voltadas para a area de energias renovaveis e discutir sobre o aumento do uso de energia
edlica, solar e fotovoltaica.

s SPC BRASIL O
)) PG ORGINAL DA CDL

MAIOR E MAIS COMPLETA REDE DE RECUPERAGCAO DE CREDITO,
PRESENTE EM TODO O BRASIL COM INFORMAGOES LOCAIS,
REGIONAIS E NACIONAIS.
N CONHEGA AS SOLUCOES DE CREDITO QUE
=" A CDL CAXIAS OFERECE PARA O COMERCIO:

Cémara de
Dirigentes
Lojistas de
Caxias do Sul

Gestora do Sistema SPC

vSPC BUSCA vSPC VISAO
v SPC AVISA vSPC DADOS
vGARANTIA DE CHEQUE vSPC ALERTA

Para utilizacdo destes produtos, entre em contato com a
CDL Caxias e agende uma visita (54)3209.9977
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DESAFIOS DA EMPREGABILIDADE

Olhar para o cliente ou olhar para o funcionario?

que um lojista pensa logo que chega na loja?
Contas, vendas e faturamento da loja. 90% s6
pensam no cliente, como atrair clientes para a loja.
Como vender e ganhar mais deixando o cliente satisfeito. O
que fazer para vender mais. Por isso estdo sempre pensando
em promocao, liquidacdo e propaganda.
Isso é errado? Absolutamente ndo, mas estrategicamente
sim.

Um pequeno grupo de 10% OLHA PARA O
FUNCIONARIO. Como posso montar uma boa equipe?
Como posso despertar a motivacao na minha equipe? Como
posso comprometer cada funcionario a encantar os
clientes? Como posso fazer este novo funcionario ficar mais
tempo trabalhando na loja? Como envolver minha equipe
para melhorar a loja? Essa é a melhor estratégia para vocé
obter vendas e faturamento.

A mao de obra é o grande desafio do varejo de hoje e
vocé amigo lojista deve se preocupar mais com isso e fazer
alguma coisa na sua loja. A maioria pensa que mandando
sua equipe para uma palestra ou curso as coisas se resolvem.
Isso ajuda, mas nao resolve o problema. Se vocé (ou
alguém dentro da loja) nao estiver motivando e
treinando sua equipe DIARIAMENTE, sua loja estd
andando para tras. Sugiro alguns passos.

1°- Assumir o recrutamento. Pode terceirizar sim, mas
VOCE também deve buscar pessoas que querem crescer e
que tenham vocacdo para trabalhar com vendas e com
pessoas. Pessoas que gostem de servir. Onde elas estdo? Nas
escolas, nos bairros, nas lIgrejas, nos cursos
profissionalizantes, em outras empresas descontentes e
ganhando mal. A maioria ndo é atraida por antncios. Pense
nisso, deixe seu escritério e va atrds. Faca um banco de
nomes. Ficar esperando ndo funciona. Isso é estratégico.

2°- Motivar logo no primeiro dia. Motivar é despertar
sonhos e metas. Fazer ele olhar para o futuro e ndo para o
fim do més. Converse individualmente no primeiro dia e
desperte nele um objetivo. Conte sua histéria. Mostre o
quanto ele pode ganhar em 1 ano, 2 e 5 anos. Mostre que
elefara o salério. Porisso o varejo é bom.

3°- Treinar. Para ele ganhar dinheiro, precisa aprender a
vender. Ensine como se faz. Crie um manual de vendas da
sua empresa. Desde quando entrar o cliente quais 0s passos
que ele deve seguir. Ensine, treine e corrija. E isso que ira
ajuda-lo a ganhar mais. Ensine também a poupar para ndo
ficar pedindo vales.

4° - Aprenda a elogiar e valorizar as pessoas. Elogie a
atitude, um fato, uma acdo. Ndo tenha medo. Se ele fez algo

i

Adroaldo Lamaison - Palestrante sobre Vendas, Motivacdo, Atendimento e Lideranca.

bom, elogie. Isso deixa ele contente com a loja.

5° - Cobrar, acompanhar, avaliar. Avalie e corrija
individualmente cada funcionario de 3 em 3 meses. Enalteca
e elogie as atitudes boas, e corrija as ruins. Nunca chame
atencao na frente dos outros, mas sempre individualmente.

Finalizando. Vocé pode comprar um funcionario pelo
tempo que ele fica na loja, por hora ou por venda feita, mas
a lealdade, comprometimento e o entusiasmo vocé nao
compra, vocé conquista com seu jeito de liderar.
Funcionarios ndo trocam de loja, mas de patrdes. A
rotatividade no varejo é grande e poucos lojistas fazem
alguma coisa para amenizar. O

CDL - Divulgacéo

Caxias do Sul
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AFINAL, QUEM E ESSE TAL CONSUMIDOR?

squecam personalidades

como o novo Papa Francisco, o

presidente americano Obama,
a chanceler alema Angela Merkel ou
mesmo Lionel Messi, este Ultimo
apenas o melhor jogador de futebol
de 2013. Todos, claro, sao figuras pra
|4 de importantes, mas nao rivalizam
com a pessoa destaque presente
entre nos desde o século passado pra
cad: o consumidor, universal e
atemporal.

A partir do momento em que o ser
humano moderno passou a produzir
mais que do consumir, inversao a
contar das primeiras décadas do
século passado em diante, o agente
desse consumo passou a ser o centro
das atengbes das empresas e dos
governos. Para este, e seu continuo
ato de compra, foi inventado o
crédito de formato atual, o
marketing ou mercadologia, a
obsolescéncia programada e assim
por diante.

Mas, afinal, quem é esse tal de
consumidor? A pergunta nestes
termos, feita por alguém de uma
platéia pra 1a de heterogénea apds
uma palestra, alertou-me para o fato
de que o discurso corrente na midia
sobre os direitos do consumidor
engloba uma presuncdo de que

todos, sem excecdo, sabem
precisamente quem é ou nao
consumidor.

Desde entdo passei a observar
com mais detalhes as falsas
impressdes das pessoas sobre si
mesmas e descobri que as auto
projecdes como consumidor ou nao,
ndo raras vezes, sdo distorcidas,
erradas ou até mesmo, porque nao
dizer, enigmaéticas para alguns.

Realmente, o Codigo de Protecao
e Defesa do Consumidor, chamado
usualmente de CDC, |& de 1990, ndo
é uma lei para todos os brasileiros,
mas somente para aqueles que em
determinado momento e situagéo
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Luiz Fernando Del Rio Horn - Mestre em Direito pela Universidade de Caxias do Sul — UCS. Especialista em Direito
Civil Contemporaneo. Pesquisador membro do Grupo Metamorfose Juridica. Advogado Péblico do érgao de
Defesa do Consumidor de Caxias do Sul e Professor de Direito do Consumidor na UCS.

sem intencdo de repasse a outra
pessoa. Esta é a regra maior.

Ndo ha, portanto, enigmas a
decifrar, como ocorre no campo das
artes com os quadros dos génios Da
Vinci, Rembrandt ou do mestre dos
jogos de luz e sombra, o holandés
Johannes Vermeer, mas apenas a
necessidade de interpretar e

compartilhar com todos os critérios
para esclarecimento de quem seria
ou nao consumidor.

Para tanto, parece mais atrativo
iniciar por quem ndo é consumidor,
exemplificando por meio de relacdes,
sendo as mais Obvias aquelas que
comportam as tipicas de familia, de
trabalho, de contribuinte sem
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retorno especifico do ente publico
mediante imposto, previdéncia e
seguranca social.

Em outra categoria ndo tao
evidente assim aparecem o tomador
do crédito educativo, entao
programa de governo, relacao entre
franqueador e franqueado, os
servicos prestados por cooperativas e
de locacao residencial quando nao
participante uma imobiliaria.

Restrito ao segmento empresarial
podemos também dizer que as
relacbes entre empresas nao se
caracterizam como de consumo,
pois, em regra, a ideia é que aquele
produto ou servico revendido ou
inserido dentro de outro, como
insumo ou nao, é destinado para
comercializacdo. E o quadro dos
lojistas comerciantes na maior parte
das suas atividades.

Pessoas que tomam servicos
realmente gratuitos igualmente nao
tém atencdo do CDC. Servicos
publicos pagos mediante impostos e
taxas, como a iluminacdo publica,
coleta de lixo ou saude publica, como
o SUS, tampouco gozam da protecao
especial.

Por outro lado, ndés pessoas
comuns vamos ser consumidores
varias vezes ao dia. Gosto de
exemplificar num simples dia de
rotina, diga-se bem desagradavel,
para qualquer um. E o caso do
colchdo com problema que nao faz
descansar, da pasta dental de gosto
estranho, do pdé de café que néao
escurece, do elevador estragado, do

A
Caxias do Sul

carro sem ligar, do taxi que nao
aparece, do sapato a abrir o solado
durante a caminhada, da comida
excessivamente cara do almoco e
sem informacao prévia, do aparelho
celular sem sinal, do carro locado
disponivel de categoria inferior ao
contratado, deste mesmo carro
riscado no estacionamento pago, do
produto vencido no mercado, da
internet lenta, da auséncia de sinal da
TV paga, do lanche errado que a tele-
entrega trouxe, do pijama novo que
ja esta descosturando.

Eu sei, dia desagradavel é pouco,
mas o fato é que isto tudo e muito
mais pode e acontece aos
consumidores. Tanto é assim que o
acidente de consumo, a atingir a
integridade do consumidor, é outra
situacdo de protecdo do CDC. Assim
o digam os familiares das vitimas do
incéndio de Santa Maria, inclusive
dos populares a prestar socorro e a
resultar mortos, entdo consumidores
por equiparacdo nessa tragédia.

Mas, e com excecdo destes
Gltimos, todos os demais detém uma
caracteristica comum: séao
adquirentes de produtos ou servicos
como destinatarios finais faticos e
econdmicos de bem. E isso, portanto,
que define nosso consumidor.

Mas nao vamos nos esquecer do
nosso consumidor pessoa juridica. A
este também é exigido ser
destinatario fatico e econdmico, mas
quando numa situacdo de
vulnerabilidade, basta apenas ser
fatico. E a situacdo por exceléncia do

Solucoes CDL !
v CDL Cobranca & Balcao de Negociagao
v SPC - Servi¢co de Protecao ao Crédito

Y CDL Empregos

Y Convénio Plano de Saude Empresarial
v Convénio Telefonia movel e banda la

Vv O Programa QComércio

v Convénios com institui¢des bancariz

V Instituto de Indicadores.

v Convénio previdéncia privada

Para conhecer mais sobre oS N0Ssos co
conosco: (54)3209.9977 ou acesse:

lojista ao contratar uma linha
telefonica, onde a forca de uma
multinacional das comunicacoes
eclipsa uma empresa, seja esta micro,
pequena, média ou até mesmo
grande. Aqui também havera,
portanto, consumo.

Pois bem, a esse personagem
presta-se homenagem no Dia
Mundial de Defesa do Consumidor,
15 de marco de cada ano, data
recente em que a Presidente Dilma
escolheu para proferir seu
comprometimento politico para com
o tema. O compromisso, na esséncia,
é dar mais eficacia a lei existente, com
énfase nos 6rgaos de atuacao direta e
por meio da conciliagdo, visto que o
consumidor, apesar de tanto alarde
na midia, ainda sofre e muito nas
maos dos fornecedores granddes.

E ver para crer, mas na torcida.
Afinal somos todos, em
determinadas situacoes,
consumidores. O

No dia 15 de marco
foi comemorado o
Dia Mundial

do Consumidor.

Em 2013, o Cédigo
de Defesa do
Consumidor
completou 22 anos.
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RESPONSABILIDADE SOCIAL

Sem dar o peixe,
a CDL Caxias ensina a pescar

Projeto social ja formou
41 jovens para 0 COmercio
e conta com 20 alunos

em sala de aula

oram 1.600 horas de curso nas Ultimas edicoes do
Projeto Pescar, da CDL Caxias, que j& formou 41
jovens para atuar no mercado de trabalho, com
foco no comércio. Neste ano, a terceira turma
atende 20 estudantes que foram selecionados através
de um processo que contemplou prova de
conhecimentos sobre lingua e matematica e visita as
residéncias de cada candidato. A nova safra de alunosja
assiste as aulas que incluem formacdo humanizada,
além de conteldo técnico. “Desenvolvemos toda
potencialidade de um ser humano. Além do enfoque
profissionalizante, as aulas despertam um leque de
diferentes profissdes. O jovem entra no curso sem saber o
que fazer e sai amando alguma area que os voluntarios
transmitem”, relata a orientadora do Pescar da CDL, Luciani
Kieling sobre o encantamento que os voluntérios - em 2012
foram 22 atuantes - exercem sobre os estudantes. Conforme
Luciani, em 2011 o indice de empregabilidade alcangou
85% dos formandos, nimero que deve ser superado pela
turma de 2012. As expectativas para a turma de 2013, que
terd como diferencial curso de inglés e espanhol ao longo de
todo ano, aumentam. “Ainda durante o ano j& tivemos
procura para as inscricoes. Os alunos estdo muito
comprometidos. S&do aptos e preparados para o curso”,

Luciani*ieliyg - COL

Luciani Kieling - CDL

Estudantes terao 800 horas de curso durante 2013

opina o diretor do Projeto Pescar, Sandro Camargo.

Os frutos do projeto ndo demoram a ser colhidos.
Através do depoimento de uma mée, a orientadora Luciani
conta que uma aluna tem se transformado dia a dia, em
menos de um més de aula. Conforme a mae, a garota “nao
se relacionava, ndo fazia a prépria comida, ndo arrumava
seu quarto”. Agora, a mesma jovem ja faz tudo isso e ainda
contribui com pequenas acdes em casa. “A gente mostra
que eles sdo responsaveis por tudo aquilo que eles cativam,
até o relacionamento com a mae. Mostramos a necessidade
de conversar mais, se importar mais com os irmaos”, explica
Luciani. Mae e filha estdo mais préximas gracas ao Pescar:
"as duas choraram abracadas de emocdo apds
uma atividade de aula, onde a aluna construiu um
boneco que carregava o que é mais importante na
suavida, a familia”, conta Luciani.

Com o Pescar, os alunos tém contato com

diferentes profissionais e instituicdes. Para a ex-
aluna Larissa De Brito da Silva, de 16 anos, que hoje
trabalha na propria CDL Caxias, ter presenciado a
assinatura do convénio com a prefeitura, que foi
renovado neste ano, foi um dos momentos mais
marcantes porque estava diante de diversas
autoridades do municipio. “Se a gente ndo é visto,
ndo é lembrado, tem que sempre buscar o melhor
dagente”, diz convicta a jovem.
O Projeto Pescar da CDL é uma iniciativa da Camara
de Dirigentes Lojistas, CDL Jovem e da prefeitura
através da Secretaria Municipal do
Desenvolvimento Econdmico, Trabalho e
Emprego.Od

Os voluntarios da CDL Jovem Mateus Formolo (presidente), Samuel Freire (diretor)
e Cassiano De David (integrante) recepcionam a turma de 2013
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O QUE ESPERAR DE 2013

s expectativas em relacdo a este ano sdo boas, mas sao

também uma expressao da esperanca de tempos melhores

visto que 2012 para a economia caxiense, sobretudo, ndo
foi boa. Para o comércio, o ano passado até nao foi tdo ruim, mas a
falta de inverno e o crescimento negativo no setor industrial deixou o
setor apreensivo. Mas, o setor industrial esboca reacao comprovada
por crescimento positivo neste inicio de ano. Ressalto que toda a
analise comparativa entre 2013 e 2012 podera conter distorcoes
uma vez que a base de 2012 é baixa, ou seja, qualquer variacdo
positiva em 2013 pode parecer que houve um fendémeno de vendas.
Outro ponto que colabora para o otimismo em 2013 diz respeito ao
emprego. A formalidade no trabalho tem sido um ponto alto e
continua crescendo, isso reflete em massa salarial e em renda
disponivel para consumo. No entanto, os nimeros em relagao a
inadimpléncia ainda preocupam j& que em torno de 67 mil CPFs
continuam negativados.

Imagem - Internet

E muito féCiI selecionar
talentos para a sua empresa!

SERVICO EXCLUSIVO
PARA ASSOCIADOS DO COMERCIO

CDL Empregos
selecionando talentos
para o comércio

www.cdlcaxias.com.br




ECONOMIA

No pais e no Estado a inadimpléncia da sinais de
decréscimo e a expectativa é fechar 2013 com nimeros
melhores (mais baixos) em relagdo a 2012. Apesar de
nao estar diminuindo, a inadimpléncia em Caxias tem
aumentando em percentuais menores. Por fim, a
inflacdo merece atencdo, ao menos nos primeiros seis
meses do ano. Por conta de acontecimentos como falta
e/ou excesso de chuva tanto no pais como no exterior,
alguns produtos alimenticios tiveram forte incremento
em 2012 e ainda contaminam os precos de 2013.
Somem-se a isso, alguns excessos por sazonalidade e
desequilibrios temporarios de oferta e demanda de
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“Jovem promove!

conséientizacdo 'no ¢
21,22 e 23 de maio.

Informe-se e participe: 3

PPaN ¢ HORA DE MUDAR
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Maria Carolina Gullo - Economista e doutora em Economia pela UFRGS, Assessora de Economia

e Estatistica da CDL Caxias e professora na Universidade de Caxias do Sul

alguns produtos e tem-se uma inflacdo bastante
significativa até o momento. Em Caxias, O [PC
acumulado do ano é de 1,07% (0,39% no mesmo
periodo em 2012) e na cesta basica é de 3,70% (-
1,63% no mesmo periodo em 2012). No entanto, a
expectativa é de acomodagdo de precos a partir das
colheitas de graos que se aproximam e também por
conta das intervencdes do governo com reducdo de
tributos em alguns setores. A inflagdo tem como maior
consequéncia a perda real do valor da moeda e,
portanto, do poder aquisitivo da populacédo, afetando
assim a capacidade de endividamento das familias. O

25 DE MAIO
DIA DA

LIBERDADE
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MERCADO EMPRESARIAL

Franquia, um dos negdcios
mais promissores da atualidade

negocio estd em alta. Com capacidade de rapida

expansao e menos riscos, o empreendedor pode se

surpreender com as facilidades e beneficios das
franquias, mercado que tem se afirmado como um dos mais
promissores. De acordo com a Associagdo Brasileira de
Franchising (ABF), o mercado de franquias no Brasil faturou,
somente em 2012, R$ 103 bilhdes, mostrando um
crescimento de 16,2% em relacdo ao ano anterior.

Para conhecer como o mercado caxiense vivencia a
experiéncia do modelo de franquia, a reportagem da revista
O Lojista foi conhecer o case de O Boticario na Serra Galcha.
O empreendimento contempla as cidades de Caxias do Sul,

A partir de agora, vamos contar a histéria de sucesso da
franquia de O Boticario que nasceu em Caxias do Sul e hoje é
referéncia nacional.

* Canto quente, o inicio

Em meados dos anos 80, Paulo Augusto Piccoli,
recebeu um convite para comercializar os produtos da
marca O Boticario em sua loja de multi-marcas, chamada
KKK. Seu pai, Lauro, possuia a loja Kitty e ainda muito jovem,
Paulo solicitou um pequeno espaco dentro do
estabelecimento para vender produtos para os amigos. Este

Flores da Cunha, Nova Petropolis, Picada Café, Vale Real e
Nova Padua, mas antes dessa histéria, é preciso entender o
modelo de negécio que foi fundado pelo boliviano Miguel
Krigsner em 1977 como uma farmaécia de manipulacdo em
Curitiba. Krigsner foi pioneiro na producdo industrial de
férmulas a base de produtos naturais que criou um dos
empreendimentos na area de franquia mais bem sucedidos
do Pais. Sdo mais de 900 empresarios que comandam cerca
de 3.550 lojas no Brasil. O Boticério lanca entre 100 e 120
produtos novos todos os anos. Esta presente em mais de 60
pafses e em 2012, movimentou R$ 6,5 bilhdes em vendas no
varejo.

CDL - Divulgacéo

pequeno espaco ficava em um dos cantos da Kitty e foi
chamado de KKK - canto quente da Kitty. Posteriormente,
Paulo realocou a KKK para outro endereco, onde
comercializava roupas e calcados de griffe, além de oito
produtos da marca O Boticario, que ficavam expostos em
um pequeno moével. Atento aos novos cendrios de mercado
que surgiam no final dos anos 80, Paulo encerrou as
atividades da KKK e focou no promissor modelo de negécio
O Boticario que comecava a se desenhar.

De |4 para cd, a evolucdo é a marca registrada do
negécio. Em 2012, depois de um criterioso processo de
incorporacao, a empresa passou a ser gerida pelo sistema

NEGOCIOS
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de tributacdo do Lucro Real; mudou
sua razao social de CP KKK para CP
Dreams e passou a contar com o
quadro societario familiar formado por
Paulo Piccoli, o filho e sucessor Patrick
Piccoli, a esposa e operadora Déborah
Piccoli e a filha Evelyn Piccoli. Dois anos
antes, comecou o processo de
sucessdo que daria continuidade ao
negdcio ja existente. Baseado em visao
arrojada e sempre de longo prazo que
serviam de molde para o grupo que
crescia vertiginosamente. Segundo
Patrick Piccoli, em quase 10 anos do
start do sistema O Boticario de
franchising no Brasil e exterior, a marca
ja tinha atingido mil lojas. Em 20 anos,
2 mil lojas e em 35 anos ja sdo 3.500
lojas no Brasil. “Para atuar nesse grupo
é preciso renovacao inteligente, aquela
gue olha para o futuro sem perder a
esséncia que originou tal sucesso”,
destaca Patrick. “Eu participei do
programa de sucessao do grupo que
iniciou em 2010. Eram 300 CPs de
todo Brasil que representavam 80% do
faturamento da rede. Para entrar no
programa tinha que ser indicado por
um franqueado, no caso o meu pai.
Também exigia a formacdo superior
em Administracdo de Empresas ou
Economia e dois anos minimos de
experiéncia no negécio O Boticario”,
revela Patrick. Depois da primeira
selecdo criteriosa, foi preciso trés dias
de imersdo em Sao Paulo durante um
treinamento seletivo no qual era
avaliado a escrita, a oralidade, a
iniciativa, capacidade de agir sob
pressdo, conhecimento dos processos
de O Boticario e também
acompanhamento psicolégico. “E
como se fosse um vestibular para a
sucessao”, diz Patrick. Do total de 80
pessoas que participaram desta
segunda etapa, apenas 32 foram
aprovados e somente 25 se formaram
no programa de sucessao, chamado

de O Futuro em Nossas Maos.
“Critérios como faltas e rendimento
insuficiente também foram
eliminando pessoas no processo”,
explica Patrick. Em maio deste ano,
Patrick Piccoli serd homologado
sucessor do CP Dreams.

* Franquia que forma e se
diferencia

Patrick Piccoli é graduado em
Administracdo com énfase em
Comércio Exterior pela UCS, com MBA
em Gestao Empresarial e Pés-MBA em
Inteligéncia Empresarial pela Fundacao
Getulio Vargas (FGV), mas foi no
Programa de Sucessdo de O Boticario
que o jovem empresario sentiu a
diferenca competitiva do modelo de
franquia. “Além de treinar e formar
lideres, o grupo tem acbes praticas
para se destacar no mercado tais como
produtos inovadores, alta tecnologia
dos produtos, precos compativeis com
todas as classes sociais, produtos de
extrema qualidade, sistema de venda
multicanal e grande apelo na midia.
Por exemplo, O Boticario é o
patrocinador master do Fantéstico da
Rede Globo hé quatro anos eisso ajuda
a alavancar as vendas”, conta Patrick.
Outras caracteristicas da franquia sdo a
revitalizacdo constante das lojas e a
repadronizacdo de todo o layout. Ha
cada cinco anos o consumidor ganha
novidades. “E claro que o franqueado
tem mais custos com tal medida, mas é
uma forma de renovagdo necessaria
para se distanciar alguns passos a
frente da acirrada competitividade”,
diz Patrick. Segundo o sucessor, O
Boticario criou Ciclos para os 365 dias
do ano. Sao 15 no total. Isso significa
dizer que ha cada 20 dias, em média,
nascem novas promocoes, campanhas
de incentivo as compras, lancamentos
e também algumas desativacdes de

produtos.

A Franquia
Caxiense

franqueado ndo pode criar

produtos novos adaptados a

sua regido e nem atender
pedidos dos clientes. Conforme
Patrick, existem consumidores que vao
até a loja e pedem a criacdo de
produtos a base de conhaque,
undemberg e outras substancias. “Mas
isso ndo é tarefa nossa. S6 podemos
nos diferenciar do resto dos
franqueados do Pais pelo modelo de
gestdo interna do negécio”, destaca
Patrick. O fortalecimento do time
interno, a criagdo de programa de
cargos e salarios e o relacionamento
com o colaborador se reflete em
melhor atendimento ao publico.
Ocupando o dificil e tdo sonhado 1°
lugar em melhor atendimento no Pafs,
de acordo com pesquisa realizada pela
revista Exame em parceria com o
Instituto Ibero-Brasileiro de
Relacionamento com o Cliente, O
Boticario vem seguido pelas empresas
Coca-Cola e American Express neste
quesito. Para o diretor Patrick, esse tem
que ser o foco para manter as vendas.
Apesar do desafio da rotatividade e do
desconhecimento da cultura local por
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parte dos trabalhadores de fora que
todos os dias chegam na cidade
procurando oportunidades - segundo
Patrick, sdo oito ou nove trabalhadores
migrantes para cada 10 entrevistas de
trabalho feitas na franquia - o
importante é atrair, selecionar, treinar,
reter e gerar um ambiente apaixonante
para o funcionario fidelizar-se a marca.
“"Quem trabalha feliz, da resultados.
Quem se sente valorizado, cumpre
metas e vai muito além do que
esperamos”, ensina o diretor.
Atualmente, o CP caxiense conta com
10 unidades de negécio, todas elas
localizadas em locais estratégicos da
cidade e seus arredores, e tem mais de
90 colaboradores em seu quadro
funcional.

* Amor e resultados

Foi pensando em como fazer o
colaborador se sentir valorizado que o

CDL - Divulgacao

entdo estudante de especializacdo da
FGV, durante uma aula sobre feedback
- termo usado entre administradores

para mensurar resultados em
processos que vao desde questoes
gerenciais, até volume de vendas e
satisfacdo do cliente, que Patrick
Piccoli pensou em transformar o
método em algo mais humano. “Toda
a segunda-feira na empresa, as
gerentes precisavam apontar as
equipes de venda os resultados e
performances comportamentais da
semana anterior, mas na contramao da
atividade, era o dia de menor volume
de vendas e de maior estresse no
trabalho. Tinha gente que até passava
mal. S6 que a empresa nao vive sem
resultados. Como ajustar essa
equacao? Foi af que veio a cabeca o
termo Loveback - O Retorno com
Amor, que brevemente virou um
programa tao bem sucedido que hoje
é usado como referéncia em gestao

nacional por parte de outros
sucessores da franquia O Boticario.
Também ganhou uma versao solo e se
tornou um novo negécio. Mas isso é
outra histéria...

Na rede de franquias de O
Boticério, o LoveBack é um programa
de gestdo de pessoas baseado na
neurointeligéncia.

Para conhecer o Loveback
Consultoria em Inteligéncia
Empresarial, acesse o site
www.loveback.com.br, a ideia foi
patenteada por Patrick Piccoli.

e Asaber:

- O Grupo Boticario, mantém em
Curitiba, o Laboratério de Biologia
Molecular (Labim), criado em 2008,
em parceria com a Universidade
Positivo (PR). O local é destinado a
pesquisas do Grupo e do meio
académico sobre cultivo celular e
biologia molecular, priorizando
estudos dos fendmenos biogquimicos
envolvidos no envelhecimento da pele.
A procura por matérias-primas e
novidades para o desenvolvimento de
produtos é uma constante da
organizacao

- O Grupo Boticério destina entre
25% a 3,5% do faturamento a
pesquisa e desenvolvimento dos
produtos para suas unidades de
negécio

- A empresa conta com mais de
900 franqueados e 3.550 pontos de
vendas em cerca de 1.700 cidades
brasileiras. A rede gera mais de 22 mil
empregos diretos no pais.

- Em 2006, O Boticario se tornou a
primeira empresa do Brasil a aplicar
nanotecnologia em cosméticos
antissinais. 0
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BRISA

O calcado certo para o sucesso

ilmar Dal Pizzol nasceu em

Farroupilha. Veio de uma

familia empreendedora do
ramo do vestuario e calcadista. O pai,
0irmao e o tio ja trabalhavam no setor
e aentrada dele no segmento, foi uma
consequéncia natural. Homem de
posicoes fortes e firmes, Gilmar atuou
na cidade natal e em Veranodpolis
onde fundou a Arcosul Artigos do
Vestudrio Ltda. - razdo social da
empresa mantida até nos dias de hoje,
sempre com o mesmo CNPJ. “Quando
eu tinha lojas em sociedade com
outro familiar, nés nos estabelecemos
em Veranoépolis e 1a tem o Arco Sul e o
Arco Norte (nomes dos arcos de
acesso nos dois extremos da Avenida
Osvaldo Aranha e caminho
obrigatério de quem passa pela
cidade pela RSC 470. Os arcos dao
boas vindas aos visitantes. Foram
construidos na década de 50 e sao
decorados com pedras de quartzo).
Como a loja ficava na dire¢do do Arco
Sul, surgiu a ideia do nome da
empresa”, revela Gilmar. Nessa época,
as coisas no negdcio ndo andavam téo
bem. Os sdcios compraram uma loja
em Caxias do Sul, na frente do prédio
da antiga Eberle. O local ja tinha sido
ocupado pela extinta Strassburger e
depois pelo Mercadao das Fabricas.
Nesse periodo, a sociedade terminou
e Gilmar ficou com a loja de Caxias. A
fachada ainda conservava o nome do
antigo negécio, o Mercaddo de
Fabricas. “Era preciso dar uma cara
nova para 0 negdcio, criar uma marca.
Como a situacdo financeira estava
dificil na ocasido, pegamos o letreiro
da Strassburguer que ainda estava
guardado no local e tentamos formar
com aquelas letras, uma nova
identidade para a loja. Mexe daqui,
mexe dali e conseguimos juntar as
letras para formar o nome “Brisa”,
mas, faltava o “i”. Entdo pegamos o
“t"”, serramos e improvisamos o0 hnome
que ganhou o gosto do povo”.
Nasceu assim, 28 anos atras, meio
que talhada pela necessidade, a Brisa
Calcados: nome fantasia do negdcio.

Na direcdo da empresa, Gilmar impdés
0 seu modelo pessoal de lideranca:
poucas palavras, muita atitude. “Na
década de 90 e inicio dos anos 2000,
as principais dificuldades do lojista
eram o0s constantes planos
econémicos do governo. Enquanto
alguns tentavam boicotar as acoes
governamentais e discutir o assunto,
eu me adaptava rapidamente. Esse
ajuste veloz permitiu ganhar tempo
em solugdes de mercado”, conta
Gilmar. Quando surgiu o Plano Real,
“logo senti que daria certo”, explica o
empreendedor. “Deixamos de
trabalhar com margens de lucro maior
e apostamos na venda em grandes
volumes, em negociacdo com
fornecedores e na midia, que nesse
perfodo era muito Util. O investimento
em propaganda naquela ocasido dava
retorno imediato”, destaca Gilmar.
Hoje em dia, o cenério apresenta
novas mudangas. A propaganda
multicanal é “altamente cara para o
lojista e oferece retorno pequeno”,
exemplifica o diretor da Brisa. O
consumidor é exigente e diante do
mundo globalizado, busca as
melhores marcas com precos
menores. Essa é a férmula que da
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certo. “O Brasil tem grandes marcas
nacionais e acesso as internacionais
gue veem o mercado brasileiro como
fildo de vendas. O maior fornecedor
do segmento atualmente é a Nike”,
explica Gilmar. “Sem o apoio desses
grandes fornecedores, o lojista nao
consegue o suporte técnico adequado
para solucbes de problemas com
tecnologia do produto”. E assim que
trabalha a Brisa.

Na darea de gestdo, Gilmar
também criou diferenciais
competitivos. Foi o primeiro lojista a
usar o software para lojas da caxiense
VendaBem. “Na época, 18 anos atras,
fomos nés quem apostamos na
VendaBem como uma ferramenta
para o comércio. Hoje, todo o mundo
usa o0 programa na cidade”, salienta
Gilmar.

* Formas de pagamento

Gilmar Dal Pizzol aposta na rapida
intervencdo do lojista para gerenciar
situagdes de inadimpléncia e
cobranca. Ele mantém uma equipe
fixa de cobranca na loja e aumenta o
numero de funcionarios conforme o
pico da inadimpléncia. “Monitoramos
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o ritmo dos pagamentos e quando é
preciso de mais cobranca, coloco o
pessoal para trabalhar. O resultado é
imediato”, revela o empreendedor. O
diretor da empresa também destaca
gue a observancia dos indicadores e a
troca de informacdes com outros
lojistas é fundamental para verificar
tendéncias de consumo e economia.

A Brisa também prefere a venda no
crediario. “E uma forma de fidelizar o
cliente, fazé-lo voltar no ponto de
venda e manter o contato
permanente com o consumidor”. A
Brisa vende seus produtos em até 10
vezes no crediario da loja.

* Movimento Lojista

Gilmar Dal Pizzol defende a uniao
de classes em defesa de interesses
comuns. “A representatividade
classista é importantissima”, enfatiza
o lojista. Porém, “as entidades
precisam trabalhar mais focadas”, diz
Gilmar. Ele defende maior articulacao
politica dos movimentos e incentivo
ao exercicio da cidadania em questoes

CDL - Divulgacéo

A Brisa Calcados emprega 86 pessoas no varejo caxiense e mantém quatro pontos de vendas na
cidade. Aposta em lojas arrojadas nas quais o diferencial é o mix de produtos que encanta o cliente
pela oferta de grandes marcas com preco justo, qualidade no atendimento e facilidades de

pagamento.

praticas da vida da comunidade.
Defende também a busca da
humanizacdo do centro e acoes

CDL - Divulgagao
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pontuais para que isso aconteca, tais
como a retirada dos vendedores
ambulantes, o fim da pratica de
loteamento dos espagos publicos para
0 comércio de quiosques de churros
ou churrasquinho. Gilmar Dal Pizzol,
sonha com uma cidade que valoriza as
pessoas, com bancos espalhados
pelas ruas, “como ocorreu na Rua do
Papai Noel no final do ano passado”,
exemplifica o lojista. “O centro é o
cartao postal de quem visita a cidade.
O centro tem lojas, galerias, cafés
maravilhosos que ressaltam a
identidade da cultura local e regional.
Essa organizacdo central deve atrair
todos os moradores para a
convivéncia. Sou contra a
transformacgdo desse espaco em um
mero local de passagem”, destaca
Gilmar. O

« CDL Cobranca

Balcdo de Negociagao

Construindo valores de confianca e cidadania

Promovendo o desenvolvimento e a competitividade do comércio caxiense

www.cdlcaxias.com.br

Solucdes integradas em gestéao de crédito CDL

Balcao de Negociacao

A CDL oferece solucdes integradas em gestao de crédito aos seus associados

e aos consumidores, através do BALCAO DE NEGOCIACAQ.
Um servigo diferenciado da CDL Cobranca.

Para mais informacées entre em contato: 3209.9993
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TENDENCIA

Destaques da maior
feira de Varejo do mundo

ia 13 de janeiro deste ano iniciou-se em Nova

lorque a 1022 edicdo da maior feira de varejo do

mundo - NRF2013. Os numeros realmente
comprovam este titulo com mais de 130 palestras,
visitantes de 70 pafises, mais de 500 expositores, tudo em
um espaco maior do que cinco campos de futebol. Tudo
iSSO e muito mais com um grande tema em evidéncia: os
caminhos do varejo. O Brasil estava representado por mais
de 1.500 brasileiros.

Alguns dos assuntos mais citados e debatidos nesta
feira foram:

Showrooming - E um fendmeno que est4 tirando o sono
de muitos lojistas, inclusive ja pode ser observado aqui no
Brasil. Talvez vocé seja um showroomer e ainda ndo saiba.

Trata-se de situacoes em que um consumidor vai a
diversas lojas, analisa, experimenta ou testa algum tipo de
produto, mas ndo compra. Em outro momento ele faz
uma pesquisa completa na internet e efetua sua compra
virtualmente. Esta pesquisa de preco na internet além de
ser mais rapida e mais facil, é mais conveniente porque o
cliente pode efetuar sua compra o dia e hora que quiser,
afinal as lojas virtuais ficam abertas todos os dias durante
24 horas. E ainda, na maioria dos casos o cliente paga por
precos menores.

Com o rapido crescimento do uso de smartphones
- que sao verdadeiros computadores de bolso - este
fendbmeno esta se alastrando rapidamente. Tenho um
amigo que, ao ver o preco elevado de um livro em uma
livraria, sacou seu smartphone para consultar o preco em
outras lojas. Ele encontrou um preco menor em uma
livraria virtual, e ao lado do preco em sua consulta, havia
uma opcdo “COMPRAR" na tela de seu smartphone. E foi
isso que vocé estd imaginando que ele fez. Comprou o
livro que procurava pela internet com seu smartphone
dentro daquela livraria.

O antidoto deste fendmeno foi outro assunto
muito comentado na NRF2013. Chama-se Omnichannel.
E importante lembrar que multicanal é uma palavra
conhecida pelo mercado varejista, onde a empresa usa
varios canais de vendas como: loja fisica, loja virtual,
aplicativos para smartphones, catalogos entre outros. O
agravante para muitos varejistas é que um canal esta
concorrendo com o outro e confundindo o cliente.

O Omnichannel é a integracdo dos canais de
vendas de uma empresa onde sao apresentadas
condicoes iguais aos clientes. Além disso, é possivel
comprar via internet ou mobile e em casos de trocas de
mercadorias, estas poderao ser realizadas na loja fisica,
além de outras facilidades. Nos EUA, alguns varejistas ja
estao isentando o frete de seus clientes para compras via
internet com entrega na loja fisica.
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CDL - Divulga

Ricardo Lemos - palestrante, consultor de marketing,
vendas, negociacao e atendimento.

A sustentabilidade e responsabilidade social no
varejo também foram muito citadas, mas ndo como
tendéncia e sim como realidade. Foram apresentados
diversos casos de sucesso de empresas que investiram em
tais areas e que realmente estdo preocupadas com estas
questoes. E assim como as empresas, os clientes também
estao, fato que inevitavelmente gera resultados positivos
para todos: empresas, clientes, comunidade e meio
ambiente.

Viver bem e a busca pela felicidade foram temas
abordados por grandes empresas como Coca-Cola e
Walmart. E mesmo com todos os assuntos ja citados e
uma impressionante quantidade de expositores de
equipamentos e sistemas de pagamentos observados
nesta feira, apresentando inovacdo e tecnologia, conclui
ao término da 1022 edicdo da NRF2013 que todos
querem ser felizes e viver bem. O
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Confira as principais noticias no periodo

¢ Prefeitura assina convénio com
CDL Caxias para o Projeto Pescar

A Prefeitura de Caxias do Sul, por
meio da Secretaria do Desenvolvi-
mento Econdémico, Trabalho e
Emprego (SDETE), e a Camara de
Dirigentes Lojistas (CDL), assinaram o
convénio para a realizagdo do Projeto
Pescar CDL/2013 no dia 19 de marco. A
solenidade ocorreu no Saldao Nobre do
Centro Administrativo. O curso
oferecido de Iniciacdo Comercial em
Operacdes para o Comércio segue até
o final do ano. Cada aluno recebe até
meio saldrio minimo para estudar, na
condicdo de Jovem Aprendiz. Todo o
curso é gratuito. Nesta terceira turma
do Projeto Pescar da CDL, os alunos
serdo beneficiados com aulas de inglés
eespanhol.

+E dada a largada para o Memorial
da CDL Caxias

Luiza lotti, coordenadora do
Instituto Memdria Histérica e Cultural
da UGS, junto com a professora Eliana
Rela, orienta o projeto para o Centro de
Documentacdo da CDL Caxias. O
projeto contempla diagndstico, coleta
de documentacéo, higienizagdo para a
conservacdo do material, organizacdo
cronoldgica, registro oral com
entrevistas e exposicao. O trabalho da
abertura para a possibilidade de um
livro e video do Memorial CDL Caxias.
Em 2015, a entidade completa 50
anos. As atividades do projeto
iniciaram em abril. Comerciantes sao

Agenda

Dialivre de impostos

A CDL Jovem organiza a campanha de
conscientizagdo e mobilizacdo de
combate a alta carga tributéria
brasileira, tema relevante na pauta do
varejo. Nesse ano, ja foi realizada
palestra no programa Fim de Tarde, no
inicio de abril, com o advogado
tributarista Laércio Laner, da Zulmar
Neves Advocacia, sobre “Questoes
atuais de Direito Tributario". As
liderancas Jovens também
intermediaram encontro da Deputada
Estadual Marisa Formolo com a
diretoria da CDL na primeira quinzena

convidados a contribuir com a doacdo
ou permissao de digitalizacdo de fotos
e documentos histéricos.

e CDL Caxias participa do
Conselho Estadual do SPC

O Conselho foi formado
oficialmente em novembro de 2012
com o objetivo de desenvolver e
promover o bom uso do Servico de
Protecdo ao Crédito (SPC) no Rio
Grande do Sul. O Conselho Estadual
de SPC é formado por oito membros,
sendo dois fixos tendo como
representante o Presidente da FCDL/RS,
Vitor Augusto Koch, e a entidade com
maior nimero de associados do SPC no
estado do Rio Grande do Sul, que é a
CDL Caxias do Sul. A primeira reunido
do Conselho em 2013 ocorreu em 14
de marco.

* Cicero Rech é o novo Gerente
Comercial da CDL Caxias

Para garantir inovacao
administrativa sintonizada com as
exigéncias de mercado, a CDL Caxias
contratou novo profissional para
gerenciar as areas de Produtos e
Servigos, SPC e Marketing. Cicero é
graduado em Ciéncias Contabeis pela
Universidade de Caxias do Sul (UCS),
pés-graduado em Gestdo de
Marketing e Gestdo Empresarial
pela Fundacdo Getulio Vargas, e
académico de Direito pela UCS.
Possui experiéncia na expansao de
negdcios e na busca de novos parceiros

de abril para aproximar o governo
gaulcho das tratativas pela reducdo da
carga tributaria. Na programacao da
campanha, ainda estdo previstas as
seguintes acoes:

*21/05/2013

Inicio da sensibilizacdo entre
lojistas com a distribuicdo de material
da campanha para exposicdo nas
vitrines.

©22/05/2013

Reuniao Publica na Cémara de
Vereadores as 14hs. A reunidgo é
promovida pela Comissdo de
Desenvolvimento Econdmico,
Fiscalizacdo e Controle Orcamentério

comerciais, abertura de mercados e
desenvolvimento de novos produtos.

e CDL Caxias participa do 81°
Seminario Nacional de SPCs

Com a missao de unir
representantes das CDLs, SPCs, e FCDLs
0 81° Seminario Nacional de Servico de
Protecdo ao Crédito (SPCs) aconteceu
nos dias 18 e 19 de abril em Brasilia.
Marketing, venda e novos produtos
foram alguns dos temas do evento.
Representando a CDL Caxias estiveram
presentes o vice-presidente Renato
Corso e o diretor de Produtos e Servicos
Oscar Panozzo.

¢ Lei da Comunicacao Visual

O ano de 2013 serad de ajustes e
adequacao a nova lei aprovada no ano
passado. Para debater as modificacoes
aprovadas e as que deverao entrar na
pauta, ocorreu em abril o seminario
Limpa Caxias. A CDL acompanha o
debate.

*Fim de Tarde da CDL Jovem

O programa de relacionamento e
networking para liderancas jovens
continua a pleno vapor em 2013.
Confira o calendério das palestras
gratuitas:
07 de maio - Fomento as vendas para o
dia das maes com Vanessa Roveda,
consultora do SEBRAE.

Dias 18/06 e 13/08 também tém
palestras com temas a definir.

sob o tema “Mais Brasil, Menos
Impostos”. O objetivo é criar uma forca
tarefa local formada por empresarios e
comunidade para tratar da
substituicdo tributaria junto ao
governo do Estado.

*23/05/2013

Debate sobre “Substituicdo
Tributaria” no UCS Teatro as 19h30
com transmissdo da UCS TV (canal 15).
O evento contard com a presenca de
especialistas no tema, autoridades
ligadas ao assunto, liderancas e
empresarios.
Todas as acoes da Campanha do Dia
sem Imposto sao gratuitas e abertas a
comunidade.
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