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Negocios

Encantar o cliente

€ um dos segredos
para ter sucesso com
as vendas de Natal

e final de ano
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Para incentivar o espirito Natalino, e da iluminacdo que toma conta
deixar a cidade mais bonita e da Julio de Castilhos, o ‘Natal Caxias’
estimular as compras, a CDL, em tera shows, concertos e a volta do
parceria com a prefeitura, montou ‘Brilha Caxias’. Assim a comunidade
na Praca Dante Alighieri um cenario pode participar decorando suas
de magia. Além da decoragao lojas, casas e condominios.
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CDL Caxias: nossos ideais combinam com o Natal

Mais do que servigos eficientes e comprometimento com a classe lojista, a
CDL possui componentes que todos esperam para um bom Natal: respeito,

uniao e colaboracdo. E isso que desejamos para vocé hoje e em todos os
dias do ano que se aproximal

Boas Festas!
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Presidéncia 2005/2006 — Milton Corlatti

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

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

Presidéncia Conselho Consultivo — Pedrinho Ferrarini
Diretoria Executiva — Sirlei Bertollo

Geréncia Comercial — Joceli Silva da Silva

Relacdes Publicas — Silvio Cesar Munaretto

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

Departamentos

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

Representantes junto aos Conselhos Municipais

CMTM — Conselho Municipal de Transito e Transportes —
Nelson Lisot

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

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

CONSEA — Conselho Municipal de Seguran¢a Alimentar —
Renato Luiz Fedrizzi

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

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

SOAMA — Sociedade dos Amigos dos Animais — Renato
Luiz Fedrizzi

Comissé&o de Seguranca — Alcides Perini

Comisséo de Impacto Econdémico — Miguel Fortes
Conselho Deliberativo da Fundacéao Caxias — Renato Luiz
Fedrizzi

Producéo e Execugao e
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emprego
Agente de
Integracao

A partir de agora a CDL
passa a intermediar estagios
entre empresas associadas
e universitarios da FSG

matéria de capa

Estratégias
para encantar

Aproveite o Natal e o final
de ano para conquistar
novos clientes e fidelizar
ainda mais os antigos

il 2"

estratégias

Pilares do
Atendimento

O consultor Erik Penna fala
sobre os apoios de
sustentacéo que o lojista
precisa para 0 sucesso

noticias da cdl

Por dentro
da entidade

Conheca as acdes e 0s
projetos desenvolvidos

pela CDL nos dltimos meses.
Participe da entidade

Eu, associado

Lumiere
renovada

As varias fases da

videolocadora que faz
parte do dia-a-dia de
centenas de caxienses

ponto de venda
Vitrina:
Invista
Faca deste espago um
atrativo para a sua loja e

comprove como o
investimento vale a pena

O Lojista
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palavra da diretoria

Uma boa idéia

Nunca as empresas precisaram
tanto de empreendedores com
boas idéias como nos dias atuais.
A diferenca estda naqueles que
conseguem perceber a realidade e
definir sua acdo com mais rapi-
dez e eficiéncia.

A CDL/SPC oferece o De-
partamento de Cobranca como
solucdo. Com idéias avancadas de
administracdo, sugere uma parce-
ria para que o comerciante tenha
mais tempo para se dedicar ao
seu negécio, reduzindo custos
operacionais.

Esse departamento coloca toda
a infra-estrutura da CDL e do
SPC a disposicdo do associado
para efetuar qualquer tipo de
cobranc¢a, assumindo todos os
custos operacionais e 0s riscos
legais que uma cobranca imp0e,
liberando a empresa de qualquer

onus. Isto quer dizer que a

CDL efetua a cobranca
sem qualquer des-
pesa adicional ao
associado. Além

disso, a entidade

assume todos o0s
servicos da cobran-
¢a, liberando todo o
tempo para o comer-

O Lojista

ciante cuidar de seu comércio e
de sua empresa, possibilitando
criar outras solugdes, com mais
rapidez e resultado.

No comércio de hoje nao é
mais o grande que engole o
pequeno, e sim o mais rapido.
Com esta filosofia, a CDL defende
gue o essencial é aprender com o
passado; planejar com o presente
e confiar num futuro.

A CDL/SPC espera sua ligacéo
para uma consulta. Vamos traba-
Ihar juntos. Acredite! Serd muito
bom.

Valmor Concatto
Diretor Financeiro

Espaco do
Leitor

Sl

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.

As correspondéncias
devem ser encaminhadas
com a identificacdo do reme-
tente, empresa que trabalha,
formacdo ou atividade que
exerce. O Lojista reserva-se o
direito de seleciona-las e resu-
mi-las para publicacéo.

Anuncie

O Lojista - em Revista
€ uma publicacéo
bimestral da CDL de
Caxias do Sul. S&o 4 mil

exemplares distribuidos
gratuitamente

Faca parte
(54) 3028.2868

REAL MAKRO

CALGDADDS

Av. Jilio de Castilhos, 2582 - S3o Pelegrino - (54) 3028.2582



mercado

Crie a cultura da
Inovacao

do existem férmulas
prontas ou regras magi-
cas que irdo fazer com
que o faturamento da
sua loja dobre, seus clientes este-
jam 100% satisfeitos sempre e
seus funcionarios prestem o
melhor atendimento. O que exis-
tem, sim, séo formas de atingir
os melhores resultados possi-
veis. Como? Cada lojista deve
procurar as suas e para encontra-
las precisa desenvolver algo que
a maioria ndo faz: planeja-
mento estratégico.
O planejamento é o

“Mocé
néo pode

Na ponta do lapis...

v'70% do faturamento
vém de clientes antigos

vE 6 vezes mais caro
conquistar um cliente
do que trabalhar os

antigos

v'O cliente safisteito
fala para 8 pessoas, o
instisfeito para 16

bésicas, como: Por que a organi-
zagdo existe? O que e como ela
faz? Onde ela quer chegar? Dele
resulta um plano estratégico, ou
seja, um conjunto flexivel de
informagdes consolidadas, que
serve de referéncia e guia para a
aco organizacional.

"Mas além do planejamento
estratégico € necessario encantar
o cliente, ter um atendimento
com coragdo, ter responsabilida-
de social, personalizar as propos-
ta superando as necessida-

des do cliente”, afirma o

professor Othon Cesar

método pelo qual a anunciaroque que esteve em Caxias

empresa define a mo-
bilizagdo de seus recur-
S0s para alcancar os obijeti-
vos propostos. E um planeja-
mento global a curto, médio e
longo prazo. A estratégia é a mo-
bilizacdo de todos os recursos da
empresa no &mbito global visan-
do atingir objetivos definidos
previamente. E uma metodolo-
gia gerencial que permite estabe-
lecer o caminho a ser seguido pe-
la empresa, visando elevar o
grau de interacBes com os am-
bientes interno e externo.

O planejamento estratégico
procura responder a questdes

vocé ndo pode  do Sul para ensinar aos
fazer”

empresarios como Plane-
jar e Administrar uma Empre-
sa superando as Sete Areas Criticas
da Administracéo.

Em seu curso, ele ressalta ain-
da que para vencer é necessario
inteligéncia para resolver proble-
mas, criatividade para inovar e
trabalho em equipe. "Hoje o lojis-
ta precisa vender o que o produ-
to pode fazer pelo cliente, vender
solugBes, vantagens e beneficios.
Precinho-prazdo ndo séo sufi-
cientes para garantir, & necessa-
rio produto, prego, prazo, entre-
ga e assisténcia técnica".

Gilmar Gomes

Saiba...

1 - A maneira mais fécil de perder di-
nheiro é fazer as mesmas coisas do mesmo
jeito sempre!

2 - O mercado impde as regras e a sobre-
vivéncia depende de sermos mais compe-
tentes do que a concorréncia.

3 - Qualidade total j& ndo é mais vanta-
gem competitiva.

4 - O preco de venda é definido pelo
mercado e ndo pelas empresas.

5 - N&o basta ser bom, vocé tem que ser
excelente!

6 - O grande segredo das empreas ven-
cedoras é ter bons lideres que desenvolvam
outros lideres em todos os niveis da organi-
zacao.

7 - O sucesso do lider depende da sua
condicdo de integrar e harmonizar todos
dentro da empresa.

8 - A principal tarefa do lider é transfor-
mar o talento de cada colaborador em de-
sempenho maximo.

9 - Confiar ¢ bom. Conferir € melhor!.

10 - Aprenda com os erros dos outros!

11 - Amelhor maneira de prever o futu-
ro é cria-lo!

oy

Vender é;

4 Diagnosticar necessidades

4 Servir
4 Pré-venda e pos-venda

4 Safisfazer o cliente do principio ao
fim e, principalmente, depois da venda

4 Nunca pensar que o cliente é bobo
4 Usar a técnica das perguntas abertas

( ” www.cdlcaxias.com.br
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_p Modeladores Yoga
[

F!" Emagrecimenio, Gordura
a® " Localizada, Celulite e
(1 .. Flacidez, Circulagio

)

Sanglinea, Coluna, Hamia,

o " Gestagio, Pos Parte,
— Cirurglas plasticas & em
geral i
b YOGrA
2 ANOS
provocando mudangas visiveis no corpo

Bento Gongalves, 1624/05 - 54 3028 GBO8
Sinimbu, 2400/02 Sao Pelegrino - 54 3025 6245 ou 3215 4079
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Prepare sua loja para o

Liquida Caxias 2007

s promogdes e liquidacfes sdo

uma das melhores formas de

atrair o cliente para a loja. Apar-

tir dai, um bom atendimento e

uma venda que satisfaga o consumidor

irdo garantir que ele volte outras vezes

e, inclusive, indique sua loja aos ami-

gos. Pensando no resultado positivo

que uma liquidacao planejada traria ao

comeércio, a CDL langou o Liquida

Caxias, que em 2007 chega a quarta edi-

¢do e, ano a ano, tem consolidado seu

maior propdsito que é aquecer as ven-

das num dos meses com menor volu-
me de negadcios: fevereiro.

Mobilizar os lojistas na concessao de

descontos reais, alongamento dos pra-
zos e reducdo dos juros durante a cam-
panha estdo entre os objetivos da cam-
panha. "O maior compromisso que
queremos dos lojistas é que eles déem
vantagens reais ao consumidor. Isso
fara com que as pessoas percebam as
vantagens em comprar no Liquida. Ga-
nha o lojista, que aumenta suas vendas
e conquista novos clientes, e ganha o
cliente, que terd a chance de comprar
aquele produto que tanto queria", des-
taca o diretor de Assuntos Extraordina-
rios da CDL, Paulo Magnani.

Com a meta de atingir 2 mil empre-
sas, a CDL esta ministrando cursos de

capacitacao para os lojistas e negocian-
do parcerias com fornecedores, empre-
sas, bancos e prefeitura. "N&o te-
nho duavidas de que o Liquida
2007 sera um grande suces-
s0. A promocao ja conquis-
tou a simpatia dos lojistas e
da comunidade”, destaca.
Para saber como partici-
par ligue para 3209.9977 com o
Departamento Comercial.

1. Entre no clima da campanha

Mostre as pessoas que trabalham ao seu lado que
vocé esta engajado na campanha, conhece todas as
pecas que estdo sendo veiculadas, sabe a linguagem
que esta sendo utilizada (slogan, frases, chamadas,
jingles). Fazendo isso, automaticamente essas infor-
magdes sdo repassadas para seus clientes e a vontade
de comprar se torna muito maior.

2 Apresente a programacdao do Liquida

Caxias para seus funcionarios

Organize uma reunido, confraternizacdo ou pales-
tra para explicar, debater e tirar todas davidas de
seus funcionarios a respeito da campanha que ira ini-
ciar. Isso incentiva a participacdo em equipe e o fun-

cionario se sentira uma pega importante dentro
do planejamento. Mostre para sua equipe
que o Liquida é uma excelente oportuni-
dade para todos mostrarem o seu
potencial e aumentar os lucros da loja.
Seria interessante, também, oferecer
algum treinamento de vendas para
sua equipe se sentir preparada para
este periodo de intensa movimentacio
_ de clientes em seu estabelecimento.

O Lojista

10 dicas para voceé ter sucesso no Liquida Caxias

Avalie bem os produtos que
devem entrar na liquidacéo

Vocé tem que planejar quais os produtos que realmen-
te podem fazer parte da liquidag&o. Existem diversas for-
mas de atrair consumidores para sua loja. Saber escolher
0s produtos e as ofertas que serdo apresentadas aos clien-
tes é um grande passo para o sucesso de sua loja no perio-
do do Liquida. Avalie os produtos com uma das caracteris-
ticas a seguir;

a) Produtos de alto estoque e produtos de moda

Vocé pode colocar em promogao artigos de alto estoque,
produtos com margens mais altas, produtos de dificil venda.
Em diversas lojas, € esse tipo de produto que é colocado em
oferta, mas é preciso também voltar a atencdo para os pro-
dutos de moda. Ofereca vantagens na compra desses arti-
gos, coloque-os em destaque. Para qualquer produto esco-
Ihido, ofereca precos que valem a pena e que fagam o consu-
midor parar em frente a vitrina e entrar na sua loja.

b) Produtos formadores de imagem e produtos de ponta
O Liquida é também um excelente periodo para vocé
negociar com fornecedores vantagens e promocdes para
novos artigos. VVocé pode conversar para realizar lancamen-
tos com promocao, ofertas com produtos de ponta ou forma-
dores de imagem. Além de fortalecer seu vinculo com os for-
necedores, vocé estara colocando a disposi¢cdo do consumi-
dor ofertas de caréter diferenciado e de grande qualidade. »



4.

0 desconto em maior destaque

Depois de selecionar os produtos que estardo em
promocéo, procure oferecer descontos reais aos con-
sumidores. Segundo uma pesquisa realizada pela
CDL Caxias, 85% dos entrevistados preferem estabe-
lecimentos que oferecem descontos. O publico que
vai visitar sua loja é mais atraido pelos descontos do
que qualquer outro tipo de condigdo, por isso dé
destaque a esses produtos. Mas, seja promocoes,
prazos ou condi¢des, tudo deve estar decidido antes
do inicio do Liquida. E, quando comecar a liquidacao,
vocé deve usar as pegas promocionais para anunciar
todas essas formas de venda para que o cliente ndo
figue indeciso na hora da compra.

Motive sua equipe de vendas

Crie um cronograma de férias e incentive sua
equipe de vendas de forma especial. Eles véo
transmitir aos clientes o espirito da promocéo, por
isso devem estar motivados e entusiasmados.
Estabeleca uma politica interna de premiagao aos
vendedores que obterem destaque durante o
periodo da liquidagdo. Além de motiva-los, vocé
vai mostrar que esse € um excelente momento
para vender.

Capriche na decoracéo

Criatividade é uma palavra chave para chamar
a atencao do consumidor. Por isso, abuse na deco-
racdo e nos diversos tipos de comunicacdo das
ofertas que seu estabelecimento vai oferecer. Use
os elementos do kit promocional: mébile, banner e
etiqueta de precos. Quem passar em frente ao esta-
belecimento deve sentir o clima promocional.

10.

Invente formas proprias
de incrementar a promocao

Além das pecas graficas e apoio de midia oferecidos
pela organizagao do Liquida, vocé pode criar outras formas
de informar o seu publico. Nessa hora, vale a criatividade
para elaborar frases, folhetos, comerciais de radio e TV e
tudo o que vocé e sua equipe julgarem necessario para
atrair mais consumidores e tornar sua marca diferenciada.

Dé uma atencao especial para a vitrine

Planeje 0 que vai estar na vitrine, afinal ela é a parte
mais importante da loja. Por isso, escolha um produto que
mereca destaque na liquidacao, algo realmente imperdivel,
e o coloque em evidéncia. Isso certamente vai atrair 0s con-
sumidores para entrar na sua loja. N&o crie uma vitrine que
desvalorize o seu produto em promogéo. Ao contrario; ofe-
reca-0 como uma maravilha, por pouquissimo preco. Isso
valoriza a marca sem depreciar os produtos.

Ative seu banco de dados

Informe seus clientes que voceé vai participar do Liquida
por meio de um mailing. Assim, eles tém mais tempo para
se organizar para as compras. O Liquida também é uma
excelente oportunidade para vocé atualizar seu banco de
dados.

Esteja preparado para atender
bem seus clientes

Com o aumento do fluxo de pessoas em fun¢do das
promog0Bes, vocé deve estar preparado para receber bem os
clientes. Nenhum cliente gosta de ficar esperando para ser
atendido, por isso, tenha certeza do numero de funciona-
rios que esta trabalhando no atendimeto e no caixa. Para
finalizar, lembre-se dessas quatro dicas basicas: conhecer
bem o cliente, saber o que ele quer, conhecer seus produtos
e informar sobre os beneficios.

O Lojista
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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,
servigos e pessoas fisicas em geral. A assisténcia
financeira do Sicredi tem as taxas e tarifas mais
acessiveis entre as instituicdes financeiras. Sicredi
é sindnimo de cooperativismo, a palavra-chave
para o crescimento.

A2
SierEDY
ll‘ Caxiu%g

Bomes de Medeims, 578 Fone: 3220.1200 scredsioredicanias oom be
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CDL passa a oferecer um novo e

importante servico aos associados

e & comunidade. A partir de um

Acordo de Cooperacdo assinado

com a Faculdade da Serra Gaucha

(FSG), a CDL passa a atuar como Agente de

Integracdo, podendo intermediar estagios

de universitarios da FSG nas empresas de

comércio e prestadoras de servi¢o associa-
das a entidade.

O acordo, formalizado entre o presiden-

te da CDL, Milton Corlatti, e o dire-

5 A~ g tor da FSG, Jodo Dal Bello, ira

g & iﬁ . auxiliar o empresario a ampli-

” o _ar seu quadro operacional

8 x

= contratando  ma&o-de-obra

O - z

el qualificada, além de dar aos

§ universitarios a oportunidade

s o de entrar para o mercado de
e trabalho.

8 O Lojista

CDL Caxias passa a ser
Agente de Integracao

"A CDL tem como principal compromis-
so buscar solugdes que contribuam para o
desenvolvimento do empresério e, conse-
guentemente, para o crescimento do comér-
cio caxiense. Para isso, busca desenvolver
projetos que agreguem beneficios aos seus
associados. A assinatura deste acordo é um
exemplo dos vérios trabalhos que a entida-
de vem desenvolvendo", frisa Corlatti.

A parceria prevé que a CDL identificara
as oportunidades de estagio junto aos asso-
ciados, facilitara o ajuste das condicdes de
estagio e prestara servicos administrativos
de cadastramento dos alunos, campos e
oportunidades de estagios, bem como fara o
pagamento das Bolsas Estagio. A FSG fica
responsavel pela divulgacao entre os estu-
dantes, acompanhamento e avaliacdo dos
estagiarios e pela aprovacdo dos horérios.
Informacdes 3209.9977, na CDL Empregos.

O que o contratante
deve saber:

¢ O aluno/estagiario s6 podera exer-
cer atividades afins com o curso em
andamento;

¢ Cabe a empresa concedente do
estagio realizar avaliagdo semestral do
estagiario e encaminhar para a CDL;

¢ Cabe a empresa cedente realizar
deposito/boleto sobre o valor do esta-
giario (ndo incide impostos, exceto IR,
de acordo com a tabela);

¢ Cabe a empresa concedente cum-
prir com as combinagdes referentes ao
Termo de Compromisso, 0 ndo-com-
primento deste acarretara na rescisao
do contrato;

¢ Aempresando é obrigada a pagar
beneficios, tais como plano de
salde, vale alimentagéo e transpor-
te, entre outros, ficando ao seu crité-
rio, no entanto, sugere-se o valor do
transporte.

¢ A carga horaria de estagio para
alunos de ensino superior: 40h/sem-
anais.

Manequins
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eu, associado

Da confeccao as ‘telas de cinema’

Gilmar Gomes

De associado para associado

“O lojista precisa quebrar velhos
conceitos comerciais, inovar, ser
criativo e enxergar longe. No comércio
nada é estatico, € tudo muito dinamico.
Odiar o concorrente € errado, 0
concorrente pode ser muitas
vezes um aliado, um parceiro.

Se ele esta crescendo é porque esta
fazendo as coisas certas, e vocé

alegria pelo que faz é conta-

giante e a coragem sua

marca registrada. Aos 57

anos, casado e pai de dois

filhos, Jackson Campani
esta feliz da vida com o segmento
de comércio que escolheu em 1982.
A Lumiere Videolocadora come-
¢ou com 240 filmes na Rua
Sinimbu, 1.370, no Centro de
Caxias do Sul.

Quatorze anos depois, o endere-
¢co € 0 mesmo e muitos clientes
também, mas o acervo ja passa de
11 mil filmes e no cadastro s&o mais
de 12,1 mil clientes. O negdcio deu
tdo certo que ha trés anos Campani
abriu sua primeira filial no bairro
Forqueta.

Organizado e atento as possibi-
lidades que a tecnologia pode Ihe
proporcionar, Campani mostra
orgulhoso o programa de compu-
tador onde est&o cadastrados todos
0s seus clientes e as varias pesqui-
sas que podem ser feitas. Assim, ele
tem o perfil de cada um e pode
prestar um atendimento diferen-
ciado. "Este cliente, por exemplo,
locou a primeira fita em 1998. De la
paracéjaassistiua2.189 filmes e ha

trés dias esta sem vir & videoloca-
dora, mas isso porque esta com seis
filmes em casa. Com certeza ama-
nha ele vem nos visitar", relata ao
mostrar a ficha.

Investir na videolocadora foi a
forma que Campani encontrou
para sair de uma crise que estava
acabando com seu negdcio, uma
loja de calgados e confecgdes que
tinha no mesmo enderego. "A inex-
periéncia no ramo, a crise econdémi-
ca com inflaco alta, juros incontro-
laveis e impostos cada vez maiores
fizeram com que minha empresa
falisse. A, resolvi comecar tudo do
zero. Me enchi de coragem e abri a
videolodora. Nesta época o video
estava no auge. Depois de um
tempo paguei todas as minhas
dividas e gracas a Deus nao sei
mais o que é crise”, conta Campani,
acrescentando uma mensagem aos
que estao passando por dificulda-
des: "A noite é negra, mas a partir
da meia noite € um novo dia e
comega um novo amanhecer".

Como em frente ao seu ponto
comercial ficam algumas paradas
de énibus, 0 empresario - formado
em quimica - teve visdo de negécio

também pode fazer”

Jackson Campani

e montou na entrada da loja um
espaco para comercializacdo de
doces, chocolates e refrigerantes,
além de ter instalado uma fotoco-
piadora que serve de apoio a clien-
tela.

Fa de videos motivacionais, ele
cita Lair Ribeiro entre os consulto-
res que gosta de ouvir. "O video
Como fazer sucesso - querendo e
conseguindo, que loquei na video-
teca da CDL, é um dos videos
motivacionais que todo o lojista
deveria assistir’, recomenda. As-
sociado & entidade desde 1981,
Campani ¢ enfatico ao afirmar que
o atendimento é tudo em qualquer
estabelecimento comercial. "Fun-
cionarios comprometidos com a
empresa é fundamental. Para nao
errar na hora da contratacéo, a dica
¢ analisar o candidato por 30 dias.
E nesse tempo que ele revela se tem
o perfil que vocé deseja". Mas
Campani observa que nao adianta
ter um bom atendimento se o
comerciante ndo estiver atento ao
seu mercado e acompanhando as
mudancas. "Produto de qualidade
e atualizado com o seu tempo é
essencial".

O Lojista

@ www.cdlcaxias.com.br
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matéria de capa

Prepare-se para
encanta

final de ano é um das datas

com maior apelo as vendas e

estar preparado para encan-

tar o cliente e fazer das com-
pras de Natal uma experiéncia gratifi-
cante para o consumidor é uma das
melhores formas de garantir sucesso.
Uma vitrine bem decorada, um sorri-
S0 amigo ao recebé-lo, uma loja com
um bom astral muitas vezes garantem
a venda tdo desejada.

Além de vender mais, o Natal é
uma oOtima oportunidade para se
aproximar ainda mais do seu publico,
cativar a clientela e torna-la fiel o ano
todo. Aproveitar o periodo de festas
para cadastrar novos clientes, praticar
um pos-venda e usar o cadastro para
futuras malas-direta também sdo
dicas dos especialistas em marketing.

"E preciso ter satisfacio em rece-
ber. Hoje, o cliente quer, além de um
produto que alie qualidade, utilidade,
beleza e bom preco, ser conquistado,
ter suas expectativas superadas", ensi-
na Marli Trentin, uma das lojistas que
mais investe no ‘encantar' o cliente.

Com 15 anos de experiéncia, Marli
usa 0 que aprendeu no curso de rela-
cOes publicas para transformar sua
loja num lugar onde todos os clientes
se sintam em casa. Além de bem rece-
ber, a empresaria destaca ser essencial
a cumplicidade da equipe de vendas.
"O vendedor precisa saber tudo sobre
0 gue esta vendendo, suas varias utili-
dades e opcoes de uso. Isso ird deixar
o cliente mais seguro e com certeza
fara com que ele faca a compra certa”,
ensina. Sempre atenta as tendéncias
da moda natalina, Marli ¢ uma apai-
xonada por tudo o que faca da sua loja
um lugar Unico. Para quem ainda néo
decorou sua loja e estd em divida
sobre quais cores usar, a lojista da as
dicas. "Os tradicionais verde, verme-
Iho e dourado podem receber toques
de azul marinho, prata e cobre".

Fotos Gilmar Gomes

Raarap i s 30 h

Criatividade e cuidados com os detalhes

E preciso ser criativo na escolha dos produtos. N&o adianta oferecer artigos
baratos, mas de baixa qualidade o consumidor esta cada vez mais exigente
guanto ao preco e a qualidade do que compra. Conhecer o perfil do seu con-
sumidor, para depois planejar as compras, é uma das formas mais

concretas para ter sucesso. Como a quantidade de coisas que as
pessoas adquirem esta relacionada ao prazer que sentem no ato
R da compra, o conforto e 0 bom aten-
dimento s&o decisivos.

E para que todo seu
planejamento e sua organi-
zagcdo nao se per-

cam, ndo esgueca
dos detalhes. Es-
tes sdo alguns
itens odiados pelo
publico: musica alta,
balcdo baguncado e
propaganda enganosa.

O final de ano é uma
das melhores épocas para
se aproximar dos clientes

antigos e conquistar

novos. Esteja preparado
para surpreender

Para ajuda-lo a aumentar as vendas, elevar a satisfacdo dos clientes e tornar este Natal ainda mais lucrativo
preste atengdo nessas dicas do Sebrae de compra e venda, decoragdo e marketing. E lembre-se:
0 espirito faz o Natal. Sejam encantadores e encantem seus clientes.

COMPRA E VENDA

il Variedade e boa expo-
sicao sao essenciais para
despertar o desejo. Tome
cuidado para ndo
encher a loja com pro-
dutos semelhantes.

il Como o consumidor que
paga a vista tem poder de
barganha, pedidos de des-
contos sdo inevitaveis. Para ndo
perder tempo no momento da
venda, uma boa saida é manter
uma tabela que contenha o
preco sugerido para cada pro-
duto e a porcentagem de descon-
to, de acordo com a forma de
pagamento.

fil Se vocé anunciar que o

preco a vista € igual ao parcelado em trés
Vezes, cumpra o prometido. Portanto, ndo
dé um abatimento maior para quem dese-
ja pagar no ato. O consumidor nao voltara
a loja caso se sinta ludibriado.

il Comprar demais projetando uma futu-
ra queima de estoques significa aceitar
prejuizo antecipadamente. N&o deixe seu
dinheiro parado nas prateleiras!

iil E importante pedir que o cliente anote
no verso do cheque um telefone para con-
tato e, se possivel, o endereco. Algumas
lojas, para evitar constrangimentos, apli-
cam um carimbo padrdo no verso do che-
gue e pedem que o emissor preencha os
dados. Elas alegam que, em breve, havera
uma promocdo na loja e o cliente podera
participar. A artimanha, na maioria dos
casos, funciona muito bem. Com os dados,
0 empresario faz a confirmacéo por telefo-
ne e monta um banco de dados para facili-
tar futuras transagoes. A consulta ao SPC é
essencial.

il Com base em anos anteriores, equilibre
as compras. Trabalhe para ndo haver desa-
bastecimento antes do Natal ou excesso de
produtos em janeiro.

il Dificil € o Natal em que o varejo ndo é
surpreendido por modismo. Fique atento
as tendéncias para néo ser surpreendido.

il Faca promog0es ja na semana que ante-
cede o Natal. "Deixar para depois pode
provocar um prejuizo maior".

DECORACAO

il A loja, obviamente, deve ser um lugar
agradavel de ficar. O desconforto encurta a
visita e diminui as vendas. Tenha cadeiras
extras (dobraveis) e, se possivel, alguns
brinquedos ou revistinhas para o0s peque-

nos. Uma crianca agitada faz o cliente ter
pressa de ir embora.

il Com relacdo a decoragdo deve-se evitar
a poluicdo visual. Optar pelo tradicional é
a melhor alternativa!

fil Os funcionarios podem usar lengos,
aventais, camisetas ou botons nas cores do
Natal. Evite os manjados gorros verme-
Ihos.

fil Personalize a decoracdo da loja com
motivos representativos do universo do
seu produto. Mas ndo esquega 0s icones
tipicos da data, como as cores vermelho e
verde, incluindo o Papai Noel.

il Escolher a localizagdo desses itens de
destaques no interior da loja, a fim de des-
pertar a atencdo da clientela potencial.

fil Investir na decoracdo de Natal é uma
forma de mostrar que estd comemorando
com o publico, uma maneira de mostrar
respeito pela clientela.

il "O Natal é sempre uma época de ale-
gria e de festa. Nao pode faltar o brilho,
as luzes, uma decoracdo mais carregada
e menos ‘clean’, pois o Natal é o excesso,
€ o luxo, é o exagero. E é a grande opor-
tunidade que o lojista tem de fazer vitri-
nes cheias, sem medo de criar algo gran-
dioso. E é esse 0 visual que se espera
numa vitrine!"

il Organize todos o0s pregos, mantendo-os
do mesmo lado em todas as mercadorias
para neutralizar sua interferéncia.

fil Produtos em alturas diferenciadas dao
sempre uma sensacdo de ritmo e movi-
mento.

fil Cuide da iluminagdo, criando um
ambiente bonito dentro do espirito natali-
no. Embora seja verao, o cliente espera ver
o brilho das pequenas lampadas. O Natal
€ uma data tradicional, mas ndo necessa-
riamente careta. Sem gastar muito é possi-
vel fugir do comum. Misturar em um
aquario de vidro balas de horteld (papel
verde) com balas de morango (papel ver-
melho) e distribui-las a cada cliente € uma
idéia bastante simpatica.

PROPAGANDA E MARKETING

fil A propaganda continua sendo a “alma
do negb6cio” no varejo. Portanto, convém
separar uma verba para essa finalidade,
principalmente para divulgar as ofertas.

il No dia-a-dia, os vendedores ouvem
sugestdes, comentarios e reclamagcdes que
se perdem. Acompanhe de perto as recla-
magdes e estimule seus vendedores a pres-

tar mais atencéo em tudo o que os clientes
falam e crie um processo de registro (pode
ser um caderno embaixo do balcdo). O
importante é que ndo haja desculpas, do
tipo "ndo deu tempo de anotar”. Repasse
todas as informagdes colhidas em reunides
periddicas com a equipe.

il Analise os desejos de consumo de sua
clientela através de pesquisas de mercado
junto ao seu publico-alvo. Crie condicdes
seguras e favoraveis para que os clientes
possam adquirir 0 que desejam, mesmo
ndo tendo todo o dinheiro naquele
momento.

il Atencdo total ao cliente. N&o ha
momento melhor que o Natal para fisgar
novos clientes ou cativar os antigos para o
ano todo. Nessa época do ano, muitas pes-
s0as estdo sensibilizadas.

fil Atualmente ha uma maior preocupa-
¢do com a beleza das embalagens. Com a
crise no pais, os presentes ficaram mais
simples e essa ¢ uma forma encontrada
pelos consumidores para valorizar as lem-
brancas.

il Clientes conquistados vdo comprar
mais, comprar sempre e recomendar sua
loja. Para aqueles que estdo entrando na
loja pela primeira vez, peca, com 0 méaxi-
mo de gentileza, para preencher um
cadastro (se ndo tiver isso, nao

podera, por exemplo,
telefonar para convi-
dé-los a visitar a
loja sem tumulto).
Normalmente,
clientes ndo gos-
tam de cadas-
tro. Para retri-
buir o esforgo,
aqui entram
brindes, refrige-
rante e biscoito.
As fichas devem
ser 0 mais sim-
ples possivel:
nome, telefone de
contato, e-mail, data
(dia e més) de nasci-
mento. Em cada ficha,
o vendedor deve ano-
tar que produto foi
comprado, o valor e a
forma de pagamento.

il Quer compre ou
nao, o cliente que entra
na loja deve ser tratado
como uma Visita
importante que chega
asua casa!

www.cdlcaxias.com.br
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Vitrina:

investir vale a pena

De nada adianta um material de divul-
gacdo bem feito se 0 ambiente da loja
ndo segue a mesma linguagem. Assim
como uma vitrina mal feita pode atra-
palhar os negécios, uma bem decorada pode
alavancar as vendas", garante a vitrinista
Andreia Kloss. Como qualquer outra forma
de divulgacéo e de comunicacdo de uma loja
(folders, catdlogos, embalagens, sacolas, out-
doors, banners, etc.), este espaco deve receber
atencdo especial para que ndo se torne uma
decepcéo para o cliente e venha a prejudicar
as vendas e a imagem do estabelecimento. O
bom resultado depende do conhecimento da
imagem e da percepcao visual.

Para ajudar a construir aimagem da marca e
atrair o tipo certo de cliente, a vitrina deve ser
bem planejada. Isso ird reduzir e dar mais
tempo para o lojista se dedicar a outros setores
daloja.

"Para chamar a atencdo, a vitrina deve pro-
vocar curiosidade e surpreender. Ela precisa ter
0 poder de fazer com que o cliente sinta vonta-
de de entrar na loja. Cartdo de visitas, se este
espaco ndo encantar o consumidor, ele prova-
velmente ndo entrara e 0 comerciante perder a
oportunidade de venda, sobretudo na chama-
da compra por impulso", afirma Andreia.

Para aproveitar o final de ano, a vitrina
deve mostrar a magia do Natal. Os enfeites
mexem com o estado de espirito das pessoas
€, nessa época, € a emocao que faz a compra.

O Lojista

~ Gilmar Gomes
-

v NOTA DA VITRINISTA

Muitas vezes fazemos 0 que queremos e gosta-
mos de ver, mas nem sempre é o que o cliente gosta
e quer ver, ou tem a intengo de adquirir. Agucando
a curiosidade, despertamos o desejo de o cliente que-
rer mais ainda o produto.

Planejamento

1) Em primeiro lugar deve-se
definir a verba a ser dispensada
em um projeto (material +
tempo + custo do vitrinista).
Obs: muitas vezes, vitrinas cria-
tivas sdo produzidas com mate-
riais de baixo custo.

2) A definicdo do objetivo da
vitrina é o passo importante
para dirigir toda a cria¢do para a
ocasido e publico correto. Uma
vitrina pode ter como objetivo,
por exemplo, demonstrar ou
vender um produto. O tema,
assim que escolhido, vai definir
as cores e as imagens que serao
essenciais para a construgao. Por
exemplo, o tema "romance"
sugere cores claras, com desta-
gue para o cor-de-rosa e mate-
riais fluidos ou naturais. J& o
tema "guerra” nos remete a tons
como verde, preto, cinza e ver-
melho, com referéncias as textu-
ras asperas ou sujas, destruidas,
rasgadas, etc. Ja o tema "Natal"
lembra o verde, vermelho e dou-
rado.

3) Para ndo errar na escolha
de cores ou materiais, € muito
importante conhecer o tema so-
bre o qual se trabalha. Consulte
livros e sites onde vocé possa es-
tudar sua escolha e ver muitas
imagens, referéncias de onde se
extrai as cores, formas, texturas,
etc. A contratagcdo de profissio-
nais especializados em planejar
vitrinas € indicada para quem
quer a garantia de um bom
resultado.

dap | bbs

Fim do ano esta ai.
Encomende logo
0s seus brindes
e decore sua loja.
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Pensei muito antes de comegar a
escrever, ja que é a primeira vez que
escrevo para mais de 30 pessoas.
Ent&o pensei em falar sobre a impor-
tancia que nds comerciantes temos
perante uma sociedade onde o0s
clientes estdo cada vez mais exigen-
tes, a concorréncia acirrada, guerra
de pregos, pressdes diversas num
cenario competitivo onde buscamos
constantemente maneiras de concre-
tizar vendas e satisfazer os clientes.

Mas esse € um assunto para 0s
profissionais que atuam nesta area,
entdo resolvi deixar para eles.

Achei, entdo, em um informativo
a compreensdo do Hino Nacional
Brasileiro, que cantamos e ouvimos
em solenidades, copas do mundo,
olimpiadas e tantos eventos e resolvi
transcreveé-lo, ja que sempre me emo-
ciono ao ouvi-lo. Como é lindo e
atual o significado de suas palavras.

"As margens trangiilas do Rio
Ipiranga ouviram o grito rumoroso de
um povo herdico. E o sol da liberdade
brilhou no céu.

A soberania foi conquistada com

bravura. Para mantermos essa

a propria morte.
Um desejo vivo, um raio de
serenidade e fé no progresso vem

: . 3 liberdade, desafiamos, com brio,

Uma batalha honrosa

a terra quando o Cruzeiro do Sul brilha
com forca no céu da Pétria, que é lindo
e claro.

Grandioso, bonito, forte, aguerrido é
por natureza o Brasil. E o futuro é con-
sequiéncia dessa grandeza.

\enerada entre todas as nagfes, mae
generosa é a patria, valiosa joia da
América, brilha o Brasil com seu rico
solo, seu imenso mar, com a energia que
recebe do infindo do céu que o cobre,
revigorado pela luz e pelos ideais de um
brilhante futuro.

Os apraziveis e lindos campos do
Brasil ttm mais flores do que o mais
enfeitado dos torrdes. Seus bosques séo
mais vivazes e a nossa existéncia, em
seu &mago, tem mais ternura.

Que o0 penddo estrelado que exibe
orgulhoso simbolize infindavel patrio-
tismo, e 0 verde-amarelo de seu pavilhdo
signifique a paz total, honrado o seu
passado glorioso.

Mas, se ergue armas para a guerra
por motivo justo, vera o Brasil que um
filho teu ndo se acovarda e que ndo teme
morrer pela patria, que é venerada entre
todas as nacBes, mae generosa que é dos
seus filhos™.

E depois de tudo vejo que nossa
batalha pelo dia-a-dia é honrosa.

Que devemos e temos a obrigacio
de lutar pelos nossos ideais, sem

palavra do associado

Gilmar Gomes

esquecermos o respeito pelo outro.
Exercermos nossos direitos e obriga-
¢cbes de cidaddos, com orgulho e
humanidade e, desta maneira, saber
gue somos seres Unicos capazes de
sentir, viver, amar, dar e receber.

Conseguimos, mais uma vez, ter-
minar o ano de forma a planejar um
2007 melhor. Com a determinacdo e a
garra que nos lojistas possuimos.

Desejo a todos que fazem parte da
minha vida — minha familia; meus
pais, que conseguiram fazer de mim
um ser responsavel; minha filha,
razao da minha vida; meus amigos, e
a todos vocés um Feliz Natal e um
Ano Novo préspero, com a paz que
merecemos.

Vera Martinato

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

O Lojista

www.cdlcaxias.com.br
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estratégias

Os quatro pilares do

Para chegar mais facilmente ao sucesso, 0 comércio precisa estar
bem apoiado em quatro pilares de sustentagdo. *'Se as vendas de
Sua empresa Nao estdo satisfatorias, é bem provavel que um desses
pilares n&o esta bem trabalhado", ensina o consultor Erik Penna,
graduado em Economia com pos-graduacéo em Marketing e com

seu vendedor é a sua empresa para muitos clien-
tes. A imagem que ele passar, é a imagem que
terdo da empresa.”

. 1° - O Conhecimento
|||' 'l E talvez o fator mais importante e 0 que os
» ' gestores nem sempre ddo a devida atengao.
. Esse conhecimento é fazer com que 0s inte-
| | grantes da equipe saibam perfeitamente as
informacdes detalhadas de cada produto ou
| servigo que vendem, quais seus respectivos
diferenciais, a razéo de existir da organizacéo,
| ha quantos anos a empresa existe, porque a

empresa tem este nome, entre outros.
"Ja fiz algumas vezes um teste onde a equi-
pe responde 10 questdes basicas sobre a
empresa e 0 produto, e para surpresa da dire-
¢do da empresa, a média das notas fica em
torno de 5 pontos. O que ocorre é que o dono
acha que o vendedor sabe o que ele sabe, o
que seria ideal, porém na maioria das vezes o
vendedor nao sabe e ndo fala ao cliente o que
deveria falar, reduzindo sua seguranga, per-
dendo confianca e credibilidade, minimi-
zando seu poder de fechamento durante a
venda, ficando menos ativo e comegando

a vender cada dia menos".

Penna ressalta que ninguém vende

2° — As Técnicas

Sao fundamentais para o vendedor passar do
estagio de um mero atendente ou apresentador
de produtos para um verdadeiro vendedor con-
sultor de seus produtos ou servicos. "A venda é
uma arte, e como toda arte, deve ser aprimorada,
treinada e reciclada, ou seja, devemos afiar sem-
pre o machado, caso contrario o machado sem
corte, ndo executa seu trabalho adequadamente”.
Penna lembra que o treinamento dos colaborado-
res é primordial para manté-los atualizados, bem
afiados nas técnicas e em sintonia com as novida-
des do mercado. E essencial estimular a participa-
cao em diferentes cursos, além da leitura continua
sobre o tema que trabalha, afinal quanto mais téc-
nicas ele conhecer, maior a probabilidade dele ser
um grande negociador e cada vez menos um sim-
ples "tirador de pedidos".

\_.x_‘

3°— Motivacao

"I bem o que ainda ndo comprou comple-
tamente, ninguém ama aquilo que néo
conhece e que o vendedor deve ser de
fato o primeiro cliente. "Portanto dé a
devida ateng&o para esse pilar, afinal o

- o
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Ha basicamente trés formas para motivar pes-
soas: pela gléria pessoal, pelo desafio ou pela valo-
rizacdo familiar. "Muitas vezes ouvimos pessoas
dizendo que o vendedor s6 pensa em dinheiro. Isto
ndo é uma verdade, muitos vendedores continuam

Exceléncia, nosso objetivo.
Imoveis, nosso negocio.

IMOVEIS

GONZATTO

IMOVEIS

3025.4848 / 9909.4848

CRECI 223404




atendimento

ampla experiéncia na area comercial, tendo atuado junto ao varejo,
indUstrias e sistema de vendas domiciliar. Penna, que é autor do
livro A Divertida Arte de Vender, propde uma reflexao sobre
quatro pontos fundamentais: o conhecimento, as técnicas, a
motivagao e 0 acompanhamento. www.erikpenna.com.br

na empresa mesmo tendo recebido uma proposta
superior de outra companhia. Um happy hour no
final do més, um clima amigo, um chefe colega e
participativo, reunides interessantes, desafios que
muito ensinam, uma placa de honra ao mérito
por uma meta alcangada ou um champagne aber-
ta apds uma boa venda fazem, sim, a diferenca e
determinam a permanéncia desses profissionais
na empresa”, ensina.

Penna destaca que se a empresa julgar perti-
nente, também pode analisar a possibilidade de
fazer um esquema de comissionamento progressi-
vo, no qual haja uma comissdo para vender, um
plus de algum percentual caso a equipe atinja o
objetivo e um outro percentual a mais caso todos
0s integrantes da equipe cheguem na meta proje-
tada. "Com esse sistema é claro que ganhara
outros chefes, ou seja, uns cobrardo sadiamente os
outros componentes, pois querem os trés prémios.
E se quiser encantar ou motivar pra valer com esse
profissional, va até a casa dele, grave sem ele saber
alguns depoimentos de familiares e ou amigos, e
em um determinado momento mostre a ele. A
emocao vai ocorrer e a tendéncia € de melhora em
seguida".

4° — Acompanhamento
Um follow up continuo é fundamental. "Imagine
se ndo acompanharmos as notas dos nossos filhos

na escola, essa falta de cobranca gera um des-
cuido ou até mesmo um relaxamento que pro-
duz um desempenho cada vez menor. O cor-
reto acompanhamento é aquele que enfatiza o
ponto positivo, e ndo massacra a falha ocorri- ]
da e sim aquele que norteia o caminho a ser

seguido”. Penna também sugere reunides

periddicas, onde o vendedor possa escutar e ser
ouvido, onde possa ver as vitdrias e como fazer
momentos agradaveis, as vezes com musicas,
jogos, historinhas que exemplificam e fazem
com que os conceitos podem ser mais facilmen-
te assimilados e, posteriormente, colocados em
prética no cotidiano. E importante dizer que a
meta ndo deve ser sua ou da empresa, mas sim
dele, portanto uma pessoa nao fard o0 mesmo

esforco para atingir um niimero que néo é dele.
£ ﬂL
F

Sabendo disso e aliando as necessidades
gue a organizacdo tenha, podem juntos che-
gar a um namero possivel, nem muito difi-
cil, nem muito facil, que seja estimulante e
desafiador. “E por fim utilize o acompa-
nhamento para comemorar. Sim, cobre .
bastante, mas também nédo esqueca de .rT — .
festejar cada obstaculo vencido, afinal,
alguns so recebem uma breve saudacao |
ou nem isso. Comemorar também moti-
va e nos impulsiona a querer sempre

atingir patamares superiores". ' —
O Lojista 15
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Direcdo da UCS recepciona
diretoria da CDL

Adiretoria da CDL participou, dia 8 de novembro, de um
encontro com o reitor da UCS, professor Isidoro Zorzi. O
convite para a visita partiu da prépria reitoria e teve como
objetivo mostrar a universidade 'internamente’ e apresentar

Claiton Stumpf

Vagas temporarias N0 COmercio
caxiense devem chegar a 800

O Departamento de Empregos da CDL esta
atendendo em sistema de plant&o para cadastrar
curriculos dos profissionais interessados em
vagas temporarias para o comércio. O plantdo
acontece das 9h30min as 11h30min, e das
13h30min as 16h30min, de segunda a sexta-feira,
e sera realizado até 15 de dezembro.

A expectativa é que este ano a procura de can-
didatos pela CDL Empregos aumente 40% em
relacdo a mesma época de 2005 (outubro a
dezembro), e em relacdo a todo o0 ano passado. A
entidade estima que sejam abertas entre 660 e 800
vagas temporarias no comércio - de 5% a 10%
acima do ano passado.

Os lojistas interessados em contratar fun-
cionarios para empregos temporarios devem
entrar em contato com a CDL Empregos pelo

0s projetos de desenvolvimento até 2010.

O presidente da CDL, Milton Corlatti, enfatizou a impor-
tancia da UCS para o desenvolvimento educacional e eco-
némico da regido, além de destacar as varias parcerias rea-
lizadas entre a entidade e a Universidade. "Assim como a
UCS, a CDL tem como principal objetivo buscar o cresci-
mento da comunidade". O reitor destacou que a meta é s
transformar a UCS na melhor universidade do Estado e Ty
do Brasil, e que ela venha a ser um patrimdnio cultural e e

cientifico, buscando a sua descentralizag&o. ‘

Os diretores da CDL aproveitaram e sugeriram que a
UCS estude a possibilidade de dar maior acesso, principal-
mente aos pequenos empresarios, aos bancos universitarios,
desenvolvendo cursos voltados ao empreendedorismo.

O encontro também teve a participacdo do vice-reitor,
professor José Carlos Avino, e autoridades académicas.

CDL Jovem tem nova diretoria
A Cémara de Desenvolvimento Lojista Jovem (CDL
Jovem) de Caxias tem nova diretoria. Ricardo Comandulli
(na foto ao centro), da Ocal Otica e Lentes de Contato, é 0
novo presidente do Departamento, e tera como 1° vice
Cristian Horbach, da Imobiliaria Inovagao, e 22 vice Simone
Gasparin, profissional liberal (dentista).

Comandulli, que era 1°
vice da jovem empresaria
Parvati Posser, tem como
meta a frente da CDL Jovem
dar continuidade ao desen-
volvimento da lideranga com
0 crescimento pessoal e profis-
sional dos integrantes e opor-
tunizar cada vez mais o rela-
cionamento dos jovens com
diretores, associados, politicos
e liderancas da cidade.

telefone (54) 3209-9977.

Dorli Fernando Vieira

'‘N&o Quero Morrer no Transito'

Um acidente com vitimas envolvendo um veiculo
de passeio e um 6nibus da Visate prendeu a atengéo
dos frequéntadores do Buku's Anexo na noite de 27
de outubro. A simulacdo, em frente a casa noturna, de
uma colisdo envolvendo os dois veiculos e o resgate
das vitimas pelo Corpo de Bombeiros foi a primeira
acao da terceira edicdo da campanha N Quero
Morrer no Transito da CDL Jovem, que foi realizada de
27 de outubro a 5 de novembro.

Além da simulacao, o projeto incluiu a exposicdo
de fotos e veiculos acidentados, blitz orientativas, bus-
doors nos énibus da Visate, fixacio de cartazes em lojas
do comérecio e citytour com veiculos acidentados.

A Campanha teve o patrocinio da Visate e apoio da
UCS, Policia Rodoviéria Federal, Secretaria de
Transito, MartCenter e Corpo de Bombeiros. A
Brasiltelecom disponibilizou 250 mil cartdes teleféni-
cos onde divulgou a campanha.

Enter Consultoria em Comunicagéo

c) www.cdlcaxias.com.br
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Lojistas premiados pela criatividade

As cinco lojas que ela-
boraram as vitrinas mais
atraentes para o Dia das
Criancas e Feira do Livro
foram premiadas no dia
23 de outubro. Os desta-
ques do Concurso "A
Melhor Vitrina" foram en-
tregues as lojas Brisa
Calcados da Avenida
Julio de Castilhos/1604,
Ivy's Comércio Artigos
para o Vestuario (Shop-
ping Iguatemi), Jeito Cri-
anca, Mastersul Estagdo dos Brinquedos -
Vitrina 2, e Papo de Anjo. A Livraria do Ma-
neco foi premiada com o "Our Concour".
Coordenado pelo Sindilojas em parceria
com a CDL e Univarejo, 0 concurso aconte-
ce desde 2003 e quer estimular o aproveita-
mento das vitrinas para seduzir o publico
consumidor e alavancar as vendas.

\océ sabia;

/0% dos consumidores
entram na loja atraidos pela vitrina

Sindilojas Caxias

Inscreva sua vitrina no
concurso de Natal

O Natal é uma das melhores oportuni-
dades de vendas para 0 comércio e uma
vitrina bem decorada muitas vezes da ao
lojista 0 impulso que falta para atrair e
seduzir o cliente. Para estimular os comer-
ciantes a fazer da vitrina um cartdo de visi-
tas, CDL e Sindilojas estdo com inscri¢des
abertas para o concurso A Melhor Vitrina de
Natal. Os interessados podem se inscrever
até 4 de dezembro na CDL ou no Sindilojas.
As cinco lojas que elaborarem as vitrinas
mais atraentes serdo premiadas. Leia mais
sobre decoracéo de vitrina na pag. 12.

Vendas x inadimpléncia

Preocupada com o elevado indice de inadimplentes registrado no
Servico de Prote¢édo do Crédito (SPC) - atualmente séo cerca de 60 mil pes-
soas (equivalente a 15% da populacéo) - e com as vendas de final de ano,
a Camara de Dirigentes Lojistas (CDL) de Caxias do Sul esta lancando
uma promogao inédita. Até 20 de dezembro, os novos associados estardo
isentos da taxa de inscricdo. Com esta iniciativa, a CDL quer facilitar o
acesso de novos associados e estimular os lojistas a consultarem o Banco
de Dados do SPC no momento da venda.

Natal Caxias

A medida que o Natal se aproxima, a comunidade se
organiza para decorar a cidade e deixé-la em clima de festa.
Para incentivar o espirito Natalino, CDL e prefeitura pro-
movem o Natal Caxias. A edicdo 2006 ira reaproveitar 0s
materiais de outros anos, complementado com
luzes para decoragéo da Praca Dante Alighieri e do
trecho da Julio de Castilhos entre a Feijé Junior e a
Guia Lopes. O Natal Caxias terd shows, concertos e
a retomada do Brilha Caxias. Dessa forma, a comu-
nidade podera participar decorando suas lojas,

casas e condominios.

Gilmar Gomes

noticias da CDL

Canal Aberto

Para ficar ainda mais préxima de
seus associados, a CDL de Caxias do
Sul est4 disponibilizando um novo
canal de comunicacdo. A partir de
agora, o associado pode tirar suas
duvidas, dar sugestfes, fazer suas
criticas ou comentarios por meio do
e-mail ouvidoria@cdlcaxias.com.br

Economia nas ligacoes

A CDL sugere aos usudrios de
telefonia mével Claro que nao utili-
zem o cédigo de operadora 014, pois,
além de cobrar valores mais eleva-
dos por minuto, gera a emisséo de
um duplo blogueto de cobranga. Por
isso, a entidade pede que toda e
qualquer ligagdo telefonica interur-
bana (discagem direta para outra
cidade) que tiver a necessidade de
uso de uma operadora, seja realiza-
da por meio do 021, que pratica valo-
res com até 70% de descontos em
relagao as demais.

Promocé&o de Natal

A CDL esté oferecendo aos seus
associados uma promogado espe-
cial de Natal para os planos de te-
lefonia movel. Adquirindo apare-
lhos da Operadora TIM o cliente
tem a mensalidade reduzida de
R$ 14,95 para R$ 9,95 (vélida por
por dois meses) e o custo do minu-
to passa para R$ 0,30. O associado
pode ainda aproveitar a parceria
com a Operadora Claro e falar a
R$ 0,28 0 minuto com mensalidade
de R$ 1545, além das opdes de
escolha de numero e aparelhos.
Informagdes 3209.9977.

Concurso Popular

Dentro do Natal Caxias CDL e Sindilojas promovem o

Concurso Popular que incentiva a comunidade a deco-
rar casas, prédios e condominios. Qualquer pessoa
pode votar no espaco que considera melhor deco-
rado, bastando depositar seu voto nas urnas espa-
Ihadas pela cidade. Os cupons estardo disponiveis
nas lojas e na propria CDL. O concurso terd, numa
primeira etapa, escolha por voto popular. Apés a
apuracdo desses votos, uma comissdo julgadora
elegerd o melhor em cada uma das cinco catego-
rias. A votacao encerra dia 18 de dezembro, as 18h.

O Lojista
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leitura obrigatoria

Paixao por Vencer — A Biblia do Sucesso

Esta obra oferece respostas para -
as perguntas mais desafiadoras
com que as pessoas se defrontam no

trabalho e fora do trabalho. O obje- J::ll._'k.
tivo de Jack Welch é dirigir-se a lei- Welcl
tores em todos os niveis das organi- A C1CI 3

zacOes. Seu publico abrange traba-
Ihadores de fabrica, estudantes uni-
versitarios e MBAs, gerentes de pro-
jetos e executivos seniores. Welch
descreve seus principios basicos em
negocios e dedica quase todo o livro
ao que realmente importa no traba-
Iho - como liderar, como contratar e
como progredir. Seu propdsito €
ajudar todas as pessoas apaixona-
das pelo sucesso.

PAIXAO poc VENGER

 hitiza dhy s e

Biblia do Sucesso

Suzy Welch
Editora Elsrvier Editora Ltda

384 pags.
Edic&o 2005

Indicacdo da CDL Ensino

poiday

ogdn

Paixao por Vencer - A

Autores Jack Welch com

Vocé sabia? Além dos cursos, a CDL Ensino coloca a disposicao de seus associa-
dos uma biblioteca com um acervo de 1,8 mil livros nas areas de marketing, recursos
humanos, administracéo, psicologia e literatura. Também estao disponiveis mais de 250
fitas VHS e 120 DVDs com temas como atendimento, motivagao, lideranca, crédito e
cobranca, vendas e financeiro. Informages com a Gislaine pelo (54) 3209.9965.

O Lojista

Dica do associado

Gilmar Gomes
No livro Como Chegar ao Sim: [ ™
a Negociacdo de Acordos sem r
Concessao, 0s autores Roger | !
Fisher, William Ury e Bruce \
Patton discorrem sobre os h
elementos de uma negociacao e p, -
como conduzi-laa um A ‘
resultado mutuamente positivo. E— 2 J
O tema negociacdo é abordado m‘
de forma abrangente, tratando
desde rela¢des pessoais até conflitos entre nagdes.
Entre os conceitos apresentados destacam-se:
— colocar-se no lugar do outro,
— separar as pessoas dos problemas,
—focar nos interesses e ndo nas posicoes,
— identificar os interesses nao declarados,
— escutar mais que falar,
—fazer uso de um terceiro elemento (mediador).
E uma boa dica para quem quer aperfeicoar a
arte de negociar, seja nas relacdes pessoais ou
profissionais. Os autores séo diretores do Projeto
de Negociacdo da Harvard Law School, no qual
estd fundamentado o livro. Editora Imago.

Leandro Reginato
Empresa CIPNET - Internet & Telecom

Namoro.

O mundo mudou.
O ensino também.

A Faculdade da Serra Gaucha esta atenta as
constantes mudancas do mundo, aplicando
isso no seu dia-a-dia de ensino. O conhecimento
académico é absorvido sem perder o foco nas
praticas de mercado e nas mudancas do cenario
global. Venha fazer parte deste novo mundo.
Venha para a Faculdade da Serra Gaticha.

Administracéo

Direito

Prova dia 19/12
Horario: 18h30min
www.fsg.br

Disque Vestibular

0800.7010 400

S FSG

Faculdade da Serra Gaucha



Qualificac&ao é essencial

Iém dos cursos e das palestras que sdo
ministrados pela CDL Ensino, o departa-

mento também coloca a disposigao dos seus
associados 0s cursos in company. Este tipo de
treinamento d& a condic&o de trabalhar pontos espe-
cificos que podem ser melhorados e também desta-
car os pontos fortes da empresa. O empresario tem a
possibilidade de reciclar sua equipe, buscando assim
0 investimento na capacitacdo do potencial humano.
"Hoje é fundamental investir nesta capacitacao
porque o diferencial esta nas pessoas. Treinamen-
tos que visam a uma maior qualificagdo, resultando

no aperfeicoamento profissional, intelectual e pes-
soal dos funcionarios, sdo fatores indispensaveis
para alcancar a satisfacdo absoluta dos clientes",
afirma o diretor da CDL Ensino, Arcangelo Zorzi
Neto, frisando sobre a necessidade de as empresas
terem um orgcamento para investir na qualificacdo e
aperfeicoamento das pessoas; assim com certeza
estas empresas terdo uma oportunidade maior de
todos crescerem juntos.

"E importante 0 empresario investir no seu mai-
or patriménio, que sdo os seus colaboradores", des-
taca o diretor.

27 a 29 de novembro

» Vendendo produtos e servicos com
profissionalismo e eficacia

» Objetivo: promover uma auto-anali-
se do comportamento humano e psico-
l6gico do profissional de vendas, bem
como conhecer e dominar todas as
etapas que compB8em as vendas, pro-
porcionando ao vendedor os melhores
resultados em cada fase da comerciali-
zagao.

» Instrutor: Silvio Munaretto - P6s-gra-
duando em Marketing, Graduado em
Comunicacdo Social (RP), com cursos
nas areas de negociacdo, relacbes
humanas, atendimento, vendas, endo-
marketing, promocdes e eventos.

» Horério: 19h30min as 22h30min
» A R$ 110,00 N-A: R$ 135,00

27 de novembro
» Exceléncia na lideranca

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

» Instrutoras: Elizandra Dors e Salete
Molin - psicélogas do Departamento
CDL Empregos e consultoras.

» Horério: 19h30min as 22h30min
» A: R$ 30,00 N-A: R$ 40,00

6 e 7de dezembro

» Estratégias para melhor aproveita-
mento das promogOes

» Objetivo: capacitar os lojistas a terem
melhores resultados com as promogdes.

» Instrutor: Miguel Fortes

» Horério: 19h30min as 22h30min
» A: R$ 70,00 N-A: R$ 90,00

A: Associado (CDL, Acomac,
Microempa, Sindilojas e Sindigéneros)
N-A: N&o-Associado

Informacdes e Inscri¢des:

nowmomcCh

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

O Lojista
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SEHEGCNIGOS

 Aprovades polo Conseiho de Educacha do RS e MEC - Pareceres 063/ 2003,
g 220/2003 ¢ 705/ 2006 - DIPLOMA VALIDO EM TODO O BIRASTL

Convenio Técnico em Gest3o de Pessoas

Acqua riumTinta—‘\{CQ
Q

com o COL

v Trabalhamos com as melhores marcas oferece

_ _ descontos
v Descontos especias a vista V- Técnico em Secretariado Bilingiie

- - para
v CondicGes de parcelamento facilitadas A L e T e et e
A £ Sells Técnico em Contabilidade

v Grande variedade de produtos lubinit

Técnico em Gestdo Industrial

Rua Coronel Flores, 524
530 Pelegring - Caxias do Sul
Fone: 3028-9033
www.escolasaopelegrino.esp.br

5 Escoly e Educagda Proflssional
= Sao Pelegrino

CAD PROFIESIONAL FRA VIDA TODA

Matheo Gianella | 386 | Pio X
Fone 3221.5574
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Telefone Unico.
A economia e todas as
vantagens do telefone fixo
com a comodidade do celular
num unico aparelho.

S6 a Brasil Telecom tem o Telefone Unico. Celular quando vocé sai, fixo e celular quando esta no escritério.

0 Telefone Unico tem a praticidade e a economia que nenhum oulio tem. Fora do escrildrio, ele & um celular. Em casa ou no escritdrio, as ligacies para
numeros fixos ulilizam a sua linha telefonica fixa e as ligagdes para celular usam a linha do seu celular. 530 muitas as vantagens de ler seu telefone
mavel e fixo num unico aparelho, Olha so:

Cinco excelentes razdes para comprar o Telefone Unico:

1. ECONOMIA

Voo liga do sew celular para um telefone fixo
pagando a tarifa fixo-fixo, gue @ muito mais
barata do que a tarifa mavel-fixo, Além disso,
voci tem as tarilas fixas da Brasil Telecom nas
ligacbes locais e também nos interurbanos

2. PRATICIDADE

De qualguer lugar do seu escritdnio, voos usa os
contatos da agenda do seu Telelone Unico e
pode ligar para fixo ou celular com a praticidade
de fazer sempie ligagoes de fivo pama fixo ou
midvel para midwel

3. MUITO MAIS INTELIGENCIA

Voo pode utilizar os Servigos Inteligentes do
sew Telefone Unico na sua linha telefonica fixa
Se voce tem o Identificador de Chamadas, por
exemplo, @ possivel identificar por meio do
Teletone Unico quem estd ligando no fixo do
seu escritdrio.

4. MOBILIDADE

Com o Telefone Unico, vocé carrega no
bolso o telefone lixo do seu escritdrio,
podendo ir para qualquer ambiente com total
trangilicdade

5. MODERNIDADE

Vocd lem nas maos loda a tecnologia e o
design arrojado do Motorola V3, um aparelho
top de linha

50 a Brasil Telecom podena juntar fixo e celular

em um sé aparelho. Isso @ convergéncia.
Iss0 @ bom pra vocé.

v
Y
(2

Ligue 0800 643 0014

ol marquie smia wisila com um Agente Antodizada

BrasilTelecom
Aqui & o lugar.

Lea Burnait Brasd

i,



	Página 01
	Página 02
	Página 03
	Página 04
	Página 05
	Página 06
	Página 07
	Página 08
	Página 09
	Páginas 10 e 11
	Página 12
	Página 13
	Página 14
	Página 15
	Página 16
	Página 17
	Página 18
	Página 19
	Página 20

