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FALA DA PRESIDENTE

Comecamos o ano de 2016 renovados e cheios de inspiracao para fazer
deste um ano diferente e melhor do que os anos anteriores. Essa vontade
nao ficard apenas em nosso discurso, com motivacdo ou incentivo a nossos
associados. Muito pelo contrario: comegamos o0 ano com agdes concretas que
podem alavancar as vendas. A primeira delas é a 22 Etapa da Campanha CDL
Presente com Vocé, que ja esta no ar, proporcionando aos lojistas e vendedores
um motivo a mais para que o consumidor escolha a sua loja.

Também ja fomos em busca de mais conhecimento verificando todas as
novidades e tendéncias do varejo. Participamos da NRF 2016, onde confirmamos
por meio de pesquisas o que todos ja perceberam: é preciso usar a internet e as
tecnologias a nosso favor, além de proporcionar uma experiéncia diferente aos
clientes dentro das nossas lojas.

Nessa edicao da revista da CDL vocé tera detalhes sobre esses assuntos e
muitos outros, como o evento Homens na Cozinha, o nosso empenho em manter
jovens e associados sempre atualizados, seja por meio do Projeto Pescar, da

empregabilidade ou parceria com a UCS, com a Escola de Negdcios CDL/UCS.

Aproveite esse veiculo de informacao da CDL para se informar e aproveitar ao
maximo todas as oportunidades oferecidas. Entre em contato conosco, participe
e faca com que 2016 seja um ano de retomada do crescimento.

Analice Carrer
Presidente da CDL Caxias do Sul

CDL readliza a formatura da 5° turma do Projeto Pescar

A quinta turma do Projeto Pescar, da CDL Caxias e
Prefeitura de Caxias do Sul ja estd com o diploma em maos. A
cerimoniade formatura foirealizadano dia3/02 coma presenca
de pais, amigos e familiares. A festividade, conduzida pela
presidente da CDL Analice Carrer, ocorreu no Saldo Paroquial da
Igreja Nossa Senhora de Lourdes.

Os 17 jovens,comidadesentre 16 e 19anos,comemorarama
conclusdo do curso de Iniciacao Profissional em Operagdes para
o Comércio. Foram nove meses de dedicacdo e muito estudo.
No periodo, eles tiveram aulas gratuitas de formagdo humana
e técnica, sendo direcionados e capacitados para atuarem no
ramo do varejo, seja como empresarios ou funcionarios.

Muito feliz, a oradora da turma, Naiara Vargas De Boni,
destacou em seu discurso a qualidade dos conhecimentos
adquiridos no periodo e, claro, as grandes amizades que todos
tiveram a oportunidade fazer: “Agora partimos para uma nova
etapa de nossas vidas. Ficam as amizades e uma das coisas
mais importantes: agora possuimos todas as ferramentas
necessarias para o mercado de trabalho”, disse.

A presidente da CDL, Analice Carrer, aproveitou a
oportunidade para fomentar nos jovens o desejo de realizarem
pequenas, mas significativas, transformagdes no cotidiano das
empresas em que vao atuar. Ela também agradeceu o apoio da
Prefeitura na realizacdo do Projeto.

“Queridos formandos: tenham certeza de que tudo
valeu a pena! Sintam-se preparados para produzir pequenas
transformacdes positivas por onde passarem. Saibam que, por
menor que seja, toda a boa transformacéo ja faz uma enorme
diferenga nas organizagdes”, disse Analice.

O paraninfo foi o Secretario do Desenvolvimento Econémico,
Trabalho e Emprego, Francisco de Assis Spiandorello. Ele felicitou
os formandos lembrando que mais do que conhecimentos
técnicos, eles levam do Pescar o aprendizado de conceitos
éticos e morais. “Etica, confiabilidade, flexibilidade, exceléncia
e inovacdo, sdo principios bésicos. Quem sai desse projeto ja sai
praticamente empregado!”, lembrou.

Também estavam presentes na Formatura o representante
da Fundacéo Projeto Pescar, Marcelo Mena Barretto, a secretdria
municipal da Educacdo, Marléa Ramos Alves, representando o
prefeito municipal, o vereador Guila Sebben, representando a
Camara de Vereadores, o presidente da CDL Jovem, Mauricio
Antunes, os diretores do Projeto Pescar da CDL, Nelson Minetto
e Valtuir Rizzo, e a educadora social do Projeto Pescar, Vivian
Gomes.
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2° Edicdo da Promogdao “CDL
Presente Com Vocé” pretende
fomentar vendas em torno de

R$ 12 milhoes

A CDL coloca a disposicao de seus associados uma
importante ferramenta para alavancar as vendas: a 22
edicdo da Campanha “CDL Presente com Vocé”. A cada
R$ 50 em compras nos estabelecimentos participantes,
o consumidor recebe um cupom nao cumulativo com um
codigo alfanumérico para cadastrar no site da promogao e
passa a concorrer a 5 (cinco), carros 0 KM e 50 (cinquenta),
vales-presentes de RS 1.000,00.

Os vendedores concorrem a vales-presente de R$ 1500
nos quatro primeiros sorteios e de R$ 3000 no quinto sorteio.

No total, sdo R$ 220 mil reais em prémios, R$ 170 mil a
mais do que na primeira edi¢do, quando foram distribuidos
R$ 50 mil. A estratégia é fazer com que os consumidores
mantenham-se motivados a comprar no comércio local.

O gerente de marketing da CDL, Cicero Rech, calcula que,
a campanha aliada a grande adesao dos lojistas e empenho
e entusiasmo dos vendedores pode alavancar as vendas em
mais que o dobro do ano passado, chegando a um incremento
de R$ 12 milhées no total das vendas.

N&o ha motivos para nao participar, ja que a Campanha
é totalmente online e gratuita para o lojista. No total serdo
cinco sorteios. Uma promogdo que além de alavancar as
vendas ainda premia consumidores, lojistas e os vendedores.

Lojistas confirmam o sucesso
da primeira edicdo

O gerente da Bioforte Eduardo Claas, afirma que foi
possivel perceber nos indicadores do final do ano o aumento
das vendas. Ele fez questdo de dar seu depoimento a imprensa
no langamento da segunda edigdo, aprovando a estratégia da
CDL. “Vamos continuar participando e nos dedicando, nossa
equipe comprou a ideia, todos se envolveram. Mas nesse ano
queremos ganhar o carro!” brincou.

Elenita Longhi responsavel pelo marketing da Real
Center comenta que os clientes ficaram muito interessados
e surpresos com a promocdo. “Como vendemos material
elétrico, e vendemos muito para empresas os clientes nem
esperam esse tipo de vantagem. Entdo esse cupom foi muito
valorizado, era um presente. Mesmo as empresas que nao
retiram os produtos pessoalmente na loja, cobram que os
cupons sejam enviados juntamente com as notas! Inclusive as
demais filiais queriam também!”, explicou.
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Nodia 14/01aCDL Caxias fezaentrega
da premiagdo da 32 etapa da Campanha
Promocional “CDL Presente com Vocé”.
Sirlei Teresinha Tisatto foi a ganhadora
do veiculo 0 KM Uno Vivace, Suelen
Lazzarotto a vendedora ganhadora do
vale-presente de R$ 2.120,00 e a empresa
ganhadora da moto foi a Bioforte.“Estou
muito feliz! Eu tinha 11 cupons, de dois
meses de compras. Quando recebi a
noticia, fiquei muito contente. Nunca
ganhei nada”, conta Sirlei. O cupom da
consumidora ganhadora foi adquirido na
Bioforte, empresa que ganhou o sorteio
da moto.

Na noite do dia 01/02 mais de 100 associados da CDL

: o 8 fizeram questao de vir até o Personal Royal Hotel para conferir
ASSOC’adOS pres“g,am o o lancamento da Campanha e esclarecer todas as duvidas.
Iangamenfo da Promogao Saq mais de §4O lojas cad.a.lstradas na promocéao. E para dar

maior visibilidade aos lojistas, todos aqueles que fizerem

a impressdo dos cupons para validagdo com seus clientes,
constarao no site da promocéo.

Prémiacao CDL Presente com Vocé 2016:

2 Palio Fire, 1 Uno Vivace, 1 Gran Siena Actrative, 1 Gol
Special; 50 Vale-compras no valor de R$1.000,00 cada; 6
Vales-compra no valor de R$1.500,00 cada; 4 Vales-compra
no valor de R$3000,00 cada. Confira o regulamento completo
no site da promogao: www.promocaodpremioscdl.com.br -
Certificado de Autorizagdao CAIXA N° 4/0005/2016

Os sorteios acontecem nos dias 30/03/2016,29/06/2016,
01/10/2016 e 07/01/2017.
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Atudalizacdao constante:
chave para a
empregabilidade

Mais do que apenas ter um emprego, quem estd no
mercado de trabalho quer mesmo é crescimento profissional.
E isso s6 é possivel para aqueles profissionais que se
mantém atualizados e estao dispostos a ir além mostrando
determinacdo e vontade de aprender.

A CDL oferece aos associados diferentes programas de
Cursos In Company e esta disponivel também para criar novos
cursos, personalizados para as necessidades do associado.

Em 2015 foram desenvolvidas 13 turmas, abordando
as seguintes temdticas: Crédito e Cobranca; Diferenciais
Profissionais para Vencer em Tempos de Crise; Atitudes de
Alta Performance; Estratégias Criativas para as Vendas de
Final de Ano; Alinhando as Estratégias do Negdcio a geracao
de Valor para o Cliente.

O interesse entre os associados é bastante grande, mas
os cursos também ficam disponiveis para a comunidade em
geral. No ultimo ano, passaram pelos treinamentos da CDL
343 pessoas, sendo 86% delas consideraram o desempenho
dos instrutores 6timo.

A Loja Scarlet foi uma das que proporcionou para grande
parte da sua equipe um desenvolvimento em vendas,
capacitando ainda mais sua equipe para as vendas de
final de ano. Para a gerente da loja, Fernanda Massignani,
a qualificacdo é fundamental para qualquer profissional.
“Percebemos que sdo os profissionais que gostam de se
reciclar que sempre despontam tanto nas avaliagdes como

nas metas. A aprendizagem constante é muito importante,
nao importando sua fungao na empresa”, ressalta a gerente”,
explica.

A Otica e Relojoaria Pioner esteve entre os associados
que buscaram os treinamentos oferecidos pela CDL. O
proprietario Ivonei Pioner proporcionou a todos os seus
funcionarios um desenvolvimento com foco em vendas,
atendimento e valores.
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Vitrines resgatam histéria da
Festuva e dos imigrantes

Lojistas e CDL engajaram-se no projeto Tirando o P6

Que passeou no centro e bairros de Caxias do Sul durante
a Festa da Uva, entrou no clima do evento. Os lojistas
associados a CDL Caxias abracaram a proposta do Marketing
de Relacionamento da Festuva e investiram na criatividade,
presenteando os clientes e comunidade com belissimos
espagos onde expuseram pecas antigas, vestidos utilizados
por Rainhas, Princesas e Embaixatrizes.

Os lojistas aproveitaram também para resgatar um pouco
da prépria trajetdria, ja que Festa da Uva e comércio caxiense
tém suas realizagGes entrelagadas nesses 85 anos de histéria
da Festa.

Na recepcdo da CDL Caxias ficou exposto durante o
periodo da Festa o vestido que a rainha Rafaelle Galiotto
Furlan usou durante o desfile em que conquistou a coroa.
Rafaelle concorreu ao titulo como candidata da CDL,
Sindilojas e Sindigéneros.

Ja a Boccati criou um espago alusivo ao tema “Imagens
e Horizontes” (tema da Festuva), que resgatou os habitos,
utensilios e alimentos da cultura italiana. Foram utilizados
produtos proprios da loja, com destaque para um enorme
porta-tacas em formato de cacho de uva.

Camile de Oliveira Calza do Departamento de Marketing
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da Boccati considera que amontagem é uma forma de reviver
a histoéria da loja. “Em meio ao varejo, a Boccati compds uma
mesa que expde a uva, o queijo, os paes, o salame, o suco de
uva e ovinho. Também, antigos objetos como radio, maquina
de costura, televisdo (com a imagem das soberanas) e
camera fotografica”.

Ja Diretora de Marketing da CDL e proprietaria da loja
Via Roma, Roberta Guazelli Rech, acredita que a boa adesao
dos lojistas se deu pelo orgulho de todos em relagdo a maior
festa caxiense. “Quanto mais participamos, mais a cidade
fica bonita. Por ser uma loja de roupas femininas priorizamos
um retorno aos crochés e as pegas delicadas”, conta.

Além de diversas pegas antigas emprestadas pelo
paroco do Hospital Pompéia, a Via Roma exibiu também os
vestidos da princesa de 2002, Fernanda Frigeri Martins, e da
embaixatriz de 2008, Gabriela Pedrotti.

O espaco da Anay Fitas, dirigido pela Presidente da CDL
Analice Carrer, fez uma homenagem ao colono, mostrando
inimeras ferramentas utilizadas nas lidas do campo.

O projeto Tirando o P6 contou com o objetivo de envolver
a comunidade no processo de resgate e de valorizagdo de
sua histéria e contribuir para o embelezamento da cidade
para receber os visitantes.
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A presidente da CDL Caxias, Analice Carrer, participou
da udltima NRF Big Show, em janeiro, nos Estados Unidos,
e voltou renovada e consciente de que o online precisa
fazer parte das estratégias de venda e comunicacdo de
qualquer lojista. Analice acompanhou a delegacéo brasileira
organizada pela CNDL.

A NRF Big Show é o maior evento de Varejo no mundo
e reine milhares de empresérios do setor. Nessa edicao,
ocorrida em janeiro, reuniu cerca de 35 mil visitantes. Além
disso, o evento concentrou mais de 550 expositores de
diferentes areas. Os participantes lucraram em networking,
conhecimento e atualizagao sobre as tendéncias, tecnologias
e solugdes.

Para Analice Carrer, participar de eventos como esse é
uma experiéncia Unica e que enriquece demais o dia a dia
das empresas.

“Percebemos mais do que nunca, que a tecnologia vai tomar
conta das nossas vidas e do comportamento do consumidor.
Assim, precisamos entender, aprender a utilizar de forma
positiva essas tecnologias. A internet deve atrair para o ponto
de venda, facilitar a compra e, ao mesmo tempo, precisamos
tornar essa experiéncia na loja fisica uma coisa tnica e muito
agraddvel” - ressalta Analice a partir dos destaques feitos pelos
palestrantes do evento.

O evento proporcionou a delegacdo Brasileira, formada
por mais de 200 pessoas, inimeras palestras simultaneas. O
uso do celular, de forma néo invasiva, foi um dos destaques.
Por meio de aplicativos ou redes sociais, o lojista e os
vendedores podem estar em contato com os clientes. A ideia
é: ou vocé inova ou morre, antes a Internet era usada apenas
para pesquisa. Hoje ela faz parte do momento de compra.

Entre as tendéncias que se destacaram neste ano na
NRF estd a que passa a ser conhecida como “varejo sem
fronteiras”. No caso, a palavra fronteira ndo quer dizer a
demarcacgédo de territérios nacionais, mas o fim dos limites
da loja. Ou seja, seria a loja sem limites. A antiga loja se
transforma na maioria dos casos em mero show room,
destinado para que o cliente tenha, quando quiser, contato
com os produtos, principalmente os lancamentos.

A ideia é reduzir a quantidade de pontos de venda
(lojas). A rotina de compras passaria para o meio online,
smartphones, tablets, quiosques eletrénicos em locais de
grande circulagcdo como estagdes, aeroportos, estadios etc.
Objetos inteligentes (internet das coisas), restaurantes,
hotéis, hospitais, e muito mais.

A CDL Caxias, atenta a tudo que o aconteceu no evento, compilou
as tendéncias de maior impacto na vida dos varejistas em 2016:

Globalizagdo: Em 2015, segundo a edi¢do mais recente
do relatério Global Powers of Retailing, da Deloitte, 33 dos
250 maiores varejistas mundiais tém atuacdo no Brasil.
Esse dado refor¢ca uma tendéncia ja observada: as gigantes
do varejo mundial tém o pais na mira, sendo a entrada de
gigantes como a Amazon vista como uma questao de tempo,
retardada pela impressionante burocracia fiscal. Ainda
assim, o cendrio é de alerta ao varejista brasileiro: para brigar
com quem vem de fora, é necessaria uma avaliacao irrestrita
das préticas, processos e produtividade.

Millennials: a famosa geragdo nascida a partir de 1980
ndo para de causar, provocando mudangas cada vez mais
drasticas no varejo. Nos corredores da NRF2016, o mantra
era um sé: millenials, millenials, millenials. A chegada da
geracdo em peso ao ambiente de consumo exige desapego,
reinvencao e inovagao da parte do varejista. Nao é novidade
que eles se relacionam de forma completamente diferente
com marcas, produtos e servicos. Para os Millennials, viver a
experiéncia é muito mais importante que possuir o produto,
mudando assim a ldgica do consumo. O uso de aplicativos
para quase tudo na vida é praticamente essencial, estao
conectados o tempo todo sempre recebendo informacéo, e
exigem uma boa experiéncia no mobile. Na pauta: repensar
canais, formatos e moods de venda, privilegiando a camada
digital.

Internet das Coisas: O loT, conceito utilizado para
designar a conectividade de objetos fisicos com o mundo
digital por meio da web nédo é mais tema de ficgdo cientifica,
e tem se tornado cada vez mais importante em discussGes
estratégicas. Afinal, a conexdo entre o mundo fisico e o
mundo digital por meio da web estd cada vez mais real.
Durante a NRF, diversas solu¢ées economicamente viaveis,
e com retorno sobre o investimento, foram apresentadas,
mostrando todas as possibilidades de uso da Internet das
Coisas pelo varejo.

Mundo digital: ndo existe mais fronteira entre online e
offline — a tendéncia das edi¢des passadas de articulagédo
entre o fisico e o digital se confirma e amplia. O que antes
era omnichannel e, depois, phygital, agora é all-line, termo
cunhado pelo Google para dizer, de forma simples: “tudo é
digital, até o fisico”. Agora, os consumidores se relacionam
com marcas pelo celular, o que ja se configura como um
dos pilares no inicio do processo de desenvolvimento
do relacionamento com o cliente. Agora, quem ndo tem
presenca digital ndo consegue nem chegar ao consumidor.
Porisso é preciso repensar o ambiente fisico e sua integracao
em rede com o digital. O que antes era competicao, agora é
sinergia: se o consumidor visita sua loja fisica acessando o
celular para pesquisar precos, tire o melhor proveito dessa
situagao e incentive-o a pesquisar.
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As Redes Sociais devem-sempre mesclar
conteudo e produto. Nunca insistir apenas em
produto, pois isso torna a pdgina desinteressante
para o cliente. E preciso que ele veja outros
atrativos em sua rede social. Mas nunca esque¢a
que o principio da Rede Social é amplificagdo da
mensagem que a loja quer passar;

Na maioria dos casos, 100% dos clientes jd sdo
digitais, assim é necessdrio investir fortemente
nessa interagdo. Os celulares, os tabletes sdo a
nova forma de conectar o consumidor com ailoja
fisica (seja por geolocalizagdo, mensagens, big
data, sugestdao de produtos no ponto de venda).

As lojas devem funcionar comoium “ima
digital”. Elas fazem parte de uma estratégia de
comunicagdo integrando mobilidade e ‘midias
sociais.

Conhega seu cliente, saiba onde ele estd e,
principalmente; tenha em sua equipe pessoas
que possam montar estratégias baseadas em
geolocalizagdo e georeferéncia. O Instagram,
por exemplo, é uma das redes sociais que mais se
utiliza da georeferéncia.

A base de clientes é o seu principal capital.
A base de dados deve ser considerada de muito
valor. Os empresdrios devem manter seu banco de
dados extremamente atualizado e reconhecer o
valor de cada informagdo, utilizando-as de forma
estratégica. Ou seja, cada um daqueles clientes é
como se fosse um grande amigo. A partir de todas
essas informagdes que o cliente fornece, vocé deve
pensar suas estratégias. E, claro, sempre trabalhar
na ampliagdo desse banco de dados.

Nunca esquega: o consumidor estd no centro
de toda a experiéncia. Em sua loja ele deve se
conectar emocionalmente com amarca. E essaboa
experiéncia que faz com que ele continue optando
por vocé e ndo por outro produto semelhante.




CDL Promove debate

Superar momentos dificeis, aumentar as vendas ou
mesmo permanecer em funcionamento eram algumas
das preocupacgdes do publico de mais de cem pessoas que
prestigiou o encontro promovido pela CDL Caxias no dia
02 de margo para debater as novas tendéncias do varejo
mundial. As panelistas Grasiela Tesser, Diretora de Inovagao
da NL Informética, Fernanda Schaan, consultora do Sebrae,
e a presidente da CDL, Analice Carrer, apresentaram suas
percepcdes sobre a NRF 2016.

Entre inimeras questdes, o uso da tecnologia e
o planejamento dos negécios pensando nos jovens
consumidores, nascidos entre 1980 e 2000, predominaram
no debate. A questao é que muitos lojistas ainda entendem o
fato de “usar tecnologia” como sinénimo de “estar presente
na Internet” o que nado esta absolutamente relacionado.

“Estar na Internet é obrigacdo. Se vocé ndo tem um
site, faca imediatamente. Ele pode ser simples, mas falar o
basico da sua empresa, ter o telefone, endereco, explicagoes
sobre o produto. E dessa forma que vocé vai ser encontrado.
Ja em relagdo as Redes Sociais, vocé deve refletir em quais
é necessario estar presente ou nao”, ressaltou Fernanda,
sempre lembrando que a Internet oferece inimeros pontos
de contato com o consumidor e a postura a ser adotada deve
ser sempre de transparéncia, proximidade e muita cautela
nas publica¢des, evitando polémicas.

Ja Grasiela Tesser foi firme em salientar que se a estratégia
nao for boa, se ndo houver planejamento com antecedéncia,
treinamento adequado de equipe e, principalmente, andlise
dos dados fornecidos, nenhuma tecnologia ird solucionar os
problemas.

A “Tecnologia pela tecnologia nao resolve. Ela precisa
ter um propdsito, estar dentro de uma estratégia forte. E
uma coisa nem tdo nova, mas que é importantissimo ser
comentada: faga a anélise dos dados que essa tecnologia te
da. Temos muitas fontes de dados, mas precisamos entender
o que eles nos dizem, para, a partir disso entendermos nosso
problema e encontrarmos a solugéo. Estratégia baseada sé
em feeling, ndo adianta”, ressaltou Grasiela

Analice agradeceu o interesse de todos que aproveitaram
o evento e comentou que a principal legado da NRF 2016 é
fazer com que os lojistas voltem para casa pensando de
forma diferente. Pensando que, muitas vezes, pequenas
solucdes ja podem fazer uma grande diferenca. “O volume
de informagdo em um evento como esse é enorme, mas o
principal é percebermos que podemos mudar, nos adaptar e
inovar de diferentes maneiras”, comentou.
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COMO UTILIZAR O
WHATSAPP PARA
GERAR VENDAS

Pesquisa recente do Paypal investigou os habitos de
compras de 17,5 mil consumidores em 22 paises, incluindo o
Brasil. E demonstrou que o comércio via dispositivos moveis
cresce quase trés vezes mais do que a média do e-commerce
tradicional. Apesar desse aumento, o mobile commerce
ainda é relativamente pequeno se comparado ao percentual
que ocupa no total de gastos globais no comércio virtual. De
acordo com o levantamento, smartphones respondem por
9% dos gastos on-line feitos por meio de dispositivos moéveis
e os tablets, 5%. A pesquisa apontou, também, que 28% dos
consumidores on-line afirmaram ter comprado por meio
de smartphones nos ultimos 12 meses e 20% disseram que
efetuaram a compra via tablet.

A evolugdo do comércio com esse tipo de aparelho é
liderada por jovens adultos, tanto que 59% dos compradores
tém idades entre 18 e 34 anos. E um publico que recorre
a plataformas digitais variadas para adquirir produtos e
contratar servigos, uma ajuda e tanto para resolver a vida.
Além das lojas on-line, do Facebook e do Instagram, o
WhatsApp também entrou nessa onda. Criado para envio
de mensagens de texto, de dudio e videos, o aplicativo se
destaca, agora, como ferramenta importante para quem nao
abre méao da tecnologia na hora de fazer compras.

TECNOLOGIA

Mobile commerce cresce entre os brasileiros
e da ao WhatsApp a funcéo de aproximar lojistas e

clientes e ser um canal eficiente para compras




11 Dicas de Whatsapp
para o seuv negocio

#7 Abra um grupo V.L.P. para atendimento
personalizado Ex: se for um restaurante, as
pessoas do grupo VIP terdo preferéncia na hora de
fazer reservas, etc. Este é o lugar para vocé colocar
os seus melhores clientes. Eles devem saber que

#1 Divulgue seu numero nas redes sociais este grupo € especial e diferenciado.

com DESTAQUE Vocé precisa colocar seu nimero
de WhatsApp em destaque nas capas em todos
os perfis que vocé possuir nas redes sociais. Dessa
forma sera muito facil para um futuro cliente fazer
contato e gerar novos negdcios. Procure colocarem
destaque este nimero enfatizando o atendimento
pelo WhatsApp.

#8 Dé privilégios para esta lista V.I.P. que
nenhum outro cliente tem Prepare literalmente
a nata do seu produto e beneficios para esta lista.
As pessoas que fazem parte dela precisam saber
que tém um acesso diferenciado e que possuem
uma espécie de linha direta com vocé. Conceda
descontos diferenciados, privilégios de escolha de
produtos, etc.

#2 Ofere¢a um atendimento pelo Whats que
ndo oferece de outra forma \Vocé precisa deixar
bem claro que o atendimento pelo WhatsApp é
diferenciado e que o seu cliente tem um canal
direto com vocé por la.

#9 Faca as pessoas desejarem participar
desta lista Ter a lista somente ndo é um grande
negécio, mas fazer as pessoas desejarem estar
dentro dela sim. Vocé precisa ter pré-requisitos
para a participacao dessa lista. Esses pré-requisitos
podem ser de conhecimento publico ou pode ser

#3 Estabeleca um canal de atendimento um critério de filtragem feito por vocé.

diferenciado separe uma pessoa e a treine para
atender de maneira diferenciada os clientes pelo
WhatsApp. Garanta uma agilidade maior no
atendimento e uma garantia de satisfacdo. Pode
ser que seu negocio ainda néo exija um profissional
separado para atender pelo WhatsApp, mas, vocé
deve ter certeza de que a pessoas que o fizer, precisa
estar a par de qualquer informacgao necessaria para
desempenhar esta funcao.

No caso de um restaurante por exemplo,
vocé pode dar acesso na lista as pessoas que sédo
mensalistas ou tem um tipo de fidelidade.

Se for uma loja por exemplo, vocé pode colocar
nesta lista clientes que gastam acima de um valor
X e tem como vantagem entrega prioritaria no
mesmo dia.

Enfim, fica livre a seu critério que tipo de
vantagem e o que vocé fara para atrair as pessoas
para esta lista.

#4 Sempre que tiver alguma novidade antes
de lancar para o publico em geral, avise as
pessoas do Whats As pessoas que acompanham
sua empresa pelo WhatsApp devem saber que
tem total preferéncia seja no que for. Seja um
lancamento de um novo produto, seja uma nova
promogao, ou qualquer outra coisa feita por vocé
em beneficio do seu cliente.

#10 Divulgue esta lista nas Redes Sociais Se
esta lista for publica, é interessante vocé divulgar
nasredessociais os seus beneficios e pré-requisitos.
Isso ird gerar um desejo de outras pessoas fazerem
parte dessa lista.

#11 Promova encontros entre as pessoas

#5 Faca perguntas para seus clientes sobre da lista Eventos sdo poderosos. Se vocé tiver

seu produto ou servico para poder melhorar
Vocé tem um tesouro nas maos. Procure usar isso
em seu beneficio. Pergunte aos seus clientes o
que tem achado do produto e peca sugestées. Eles

oportunidade de criar qualquer tipo de evento do
tipo, jantar, palestra ao vivo, bate papo, etc, o grupo
criara uma conexdo ainda maior. Documente este
tipo de evento e faga questao de divulgar antes e

sempre terao muito para acrescentar. depois do acontecido
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#6 Numero de mensagens por semana \océ
deve achar o timing do seu cliente. Procure comegar
com 2 a 5 mensagens por semana. Conforme a
reacao de seus clientes, aumente ou diminua. Seu
cliente sempre ditara o ritmo. Ofereca contetido de
valor sobre seu produto e assuntos que tenham a
ver com ele.

BOAS

VENDAS!
L

: CDL Caxias em pauta
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CASE ASSOCIADO

ALIAR

Desenvolvendo liderancas
e promovendo networking
de resultado

A Aliar Consultoria e Desenvolvimento encontrou um
jeito criativo e eficiente de alavancar os negdcios: o projeto
especial Passarela de Negdécios, que, criado em agosto do
ano passado, acabou ganhando propor¢des ndo esperadas.
Em margo, é justamente com o Passarela de Negédcios que a
empresa inicia seu processo de internacionalizagéo.

Fundada em 2000, pelas empresarias Daiane Catuzzo e
Rosani Coelho, a Aliar conta com quatro areas: Integracdo
de Negécios, Consultoria, Educagdo Empresarial e Central
de Estagios. O projeto Passarela de Negdcios vem se
destacando pela forma como foi abracado pela comunidade,
proporcionando grande visibilidade a empresa.

Trata-se de um evento voltado ao publico feminino, com
foco em networking, mas ndo é uma simples troca de cartées.
“Nao temos palestra, mas atividades ludicas. Trabalhamos
com metodologia aberta. Nos encontros as empreendedoras
tém espaco para expor suas ideias, gerando uma relagao
de confianca com as outras participantes. Existe todo um
ambiente preparado para a interacdo. E compramos de
quem confiamos. Fechamos negdcios com quem confiamos”,
comenta a Diretora da Aliar Integracdo de Negécios Daiane
Catuzzo.

Neste més, as empresarias vdo implantar a Passarela
de Negécios na Camara de Comércio de Lima (Peru). A
consolidacdo do projeto na Serra Gaucha foi fundamental
para que a dupla de empreséarias se encorajasse a ir mais
longe. Além disso, elas contam ainda com o Programa
de Internacionalizagdo do Sebrae/RS, o QualiMundi, que
qualifica empresas a atuarem com exportac¢do, importagao
e parcerias internacionais de modo pratico, criando
alternativas mercadoldgicas diante dos desafios no mercado
nacional.

Para Daiane, é fundamental buscar sempre a inovagéo.

Qualificar-se e ficar atento ao surgimento de novos nichos
ou demandas. “N&o é mais hora de insistir apenas em um
produto, ou na mesma forma de atendimento. Que tal
colocar maos a obra e criar novos projetos? Enfrentar a crise
e até alavancar negécios. Para nés, o Passarela abriu novos
caminhos, que nem imaginavamos”.

Essa observagdo atenta ao mercado também fez parte
do surgimento da Aliar. Daiane conta que percebeu a
necessidade de muitas empresas em trabalhar de uma
forma integrada e a dificuldade das mesmas em encontrar
profissionais que proporcionassem esses encontros
produtivos. “Como trabalhamos com banco de consultores,
acabamos nos transformando numa central de solugdes”,
explica.

Todos os servicos da Aliar estdo focados no
desenvolvimento de pessoas e organizagdes e na busca de
solugdes com diferentes niveis de complexidade, atendendo
clientes de diferentes portes.

Como funciona o evento Passarela de Negécios:

S&o quatro eventos anuais, seguindo os mesmos periodos
das estagdes do ano. Conhecimento, experiéncias e business
sdo os trés pilares essenciais para a construcdo de uma rede
de empreendedorismo feminino, que esta sendo fortalecida a
cada encontro. Em 2015, mais de 400 mulheres participaram
e tiveram a oportunidade de trocar experiéncias, que
resultaram em bons negdcios e em construcéo de parcerias.

A concepcdo do Passarela de Negdcios foi
colaborativa com um grupo gestor, formado por mulheres
empreendedoras, que se tornaram madrinhas.

J& no inicio do encontro, sdo desenvolvidas diferentes
dinamicas que proporcionam as participantes interacao,
troca de cartdes e breves apresentac¢des. Em seguida, ocorre
a atividade principal, a partir de uma tematica previamente
estabelecida.

Na Jdltima edicdo, por exemplo, a temadtica foi
“Lideranca Feminina: desafios e significados”. As atividades
proporcionaram o debate de temdticas como Liderar
versus Gerenciar, Construir Relacionamentos, Desenvolver
liderancas, Tomar decisdes e Elaboragao de Planos de Acéo.



ARTIGO

SPC

Oito em dez brasileiros
pagam mais, mas ndo
trocam de loja

Pesquisa do SPC Brasil mostra que 51% dos consumidores
ndo pesquisam antes de comprar nem pechincham.

A grande maioria dos brasileiros ndo troca de local
de compras mesmo que esteja pagando mais caro pelos
produtos. E o que mostra pesquisa do SPC Brasil e da
Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL). De
acordo com o levantamento, realizado em dezembro do
ano passado, apenas 24% dos consumidores trocam de
supermercado por causa do preco.

Além disso, a grande maioria (51,1%) ndo pesquisa
preco antes de comprar. A pesquisa indica ainda que, ao
comprar, quatro em dez ndo tentam barganhar desconto e
apenas 20,4% costumam guardar dinheiro para comprar os
produtos a vista.

“Isso reforca a ideia de comodismo. O consumidor esta
acostumado com aquele local e ndo troca, mesmo que
isso signifique pagar mais”, avalia José Vignoli, educador
financeiro do SPC Brasil.

“Hoje hé vérias formas de pesquisar preco, a prépria
internet ajuda. As vendas estdo ruins, o que abre espaco para
barganhar desconto. E mesmo assim ele ndo pechincha”,
complementa.

Por ndo pesquisar o prego, o consumidor fica muito a
mercé do que ele chama de “achismo”. “Ele acha que estd
barato, mas se baseia em suas memdrias, e ndo em fatos
concretos. Acaba fazendo bobagem por causa disso”, diz o
educador financeiro.

DESCONTROLE

A pesquisa mostra que 45,8% dos consumidores ndo
controlam o orcamento. Maior dificuldade, para 37,9%, é a
falta de habito. Além disso, o fato de ndo verem qualquer
vantagem em anotar os gastos é motivo de desisténcia para
18,5%.

Outra dificuldade é o uso do crédito. Muitos utilizam
cheque especial e cartdo de crédito como extensdo da renda.
Segundo o levantamento, 15,7% dos que estdo no vermelho
reconhecem que usam todos os meses o limite nessas duas
linhas de crédito para fazer frente as contas.

Como consequéncia, 33% nao sabem o valor das
prestacdes que tém para pagar no préximo més, enquanto
29,1% desconhecem inclusive a renda total que receberéo
no més seguinte.

“O consumidor acaba aprendendo pela dor. Vocé tem
uma geragao que se acostumou com crédito e consumo Facil.

Para pais e avds, tudo era mais dificil. Eles pensavam antes
de tomar atitudes. De um tempo pra c4, tudo ficou facil”,
avalia o educador financeiro.

O risco, afirma Vignoli, é o consumidor jogar a toalha
e desistir de colocar as contas em dia. “Nao adianta se
apavorar. Tem que chamar a familia, reunir todo mundo e
colocar ordem no negécio”.

O primeiro passo para reverter o descontrole financeiro é
fazer um raio-x dos gastos e ver o que pode ser cortado. Isso
nao ficasé nas pequenas despesas do dia a dia—no cafezinho
ou no cinema uma vez por semana-, mas também inclui rever
TV por assinatura e aluguel, se consumir muito da renda.

Fonte: CNDL/SPC
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FESTA DA UVA

A CDL Caxias esteve presente na maior festa comunitaria
de Caxias do Sul — a Festa Nacional da Uva 2016. Durante
o evento a entidade contou com um espaco institucional,
localizado no Centro de Eventos. O objetivo foi o de valorizar
o empresdario do setor de comércio e servigos junto aos
visitantes do evento, e divulgar os produtos e servigos que a
entidade oferece junto aos seus associados.

VISITA

CDL presenteia o prefeito
com medalha dos 50 anos

Foto: Morgana Perini

A presidente da CDL Caxias, Analice Carrer, e a diretora
da CDL, Ainara Comerlato Costa, entregaram ao Prefeito
Alceu Barbosa Velho uma medalha alusiva aos 50 anos da
entidade, comemorado ao longo de 2015.

Analice explicou que a medalha é entregue para
autoridades, comerciarios e pessoas da comunidade que
ajudaram a construir a histéria da CDL Caxias.

Lisonjeado, Alceu agradeceu a honraria e também a
edicdo especial da revista comemorativa aos 50 anos.

“Fico muito alegre em receber estas lembrancas de uma
entidade tdo séria quanto é a CDL. A revista nos faz voltar no
tempo e relembrar o quanto j& evoluimos”, disse o prefeito.

HOMENS NA COZINHA

15° Homens na Cozinha
reuniu 148 cozinheiros

O jantar beneficente promovido pela Camara de
Dirigentes Lojistas (CDL) completou 15 anos este ano,
com a participagdo de 148 cozinheiros em 37 cozinhas, no
Pavilhdo 2, do Parque da Festa da Uva. O evento reuniu cerca
de 2 mil pessoas, entre autoridades, diretoria da entidade,
Soberanas da Festa da Uva 2016, e convidados.

Na cerimoénia, Alceu Barbosa Velho, prefeito municipal
e Anténio Feldmann, vice-prefeito, cumprimentaram a CDL
Caxias pela 152 edicdo do Homens na Cozinha e ressaltaram
a parceria com a entidade. Destacaram a importancia do
evento ja tradicional na cidade, lembrando que a Prefeitura
sozinha nao consegue atender a todos e agradeceram a
solidariedade dos caxienses para com os mais necessitados.

Durante o evento, Analice Carrer, presidente da CDL
Caxias, entregou uma homenagem a Olga Gobatto Bedin,
que representou Olmiro Ferruccio Faccioni (in memorian),
que esteve a frente da cozinha Lions Clube Caxias do Sul
Séao Pelegrino, durante 14 anos e foi um dos precursores do
evento.

Como atracao especial, a edigcdo deste ano contou com
o show da melhor banda cover dos Beatles, diretamente da
Argentina, a Banda Star Beatles.

O Homens na Cozinha ja destinou, desde 2002, mais de
R$ 1,5 milh&o para 164 entidades assistenciais de Caxias do
Sul. S6 no jantar de 2015 foram R$ 218 mil para 30 projetos.




SERVICO

SPC MONITORAMENTO DE CARTEIRA
™

CDL conta com servico
de monitoramento de
carteira para prevenir
fraudes e gerar negécios

Com o SPC MONITORA, as empresas podem acompanhar
24 horas pordiatodas as informagdes cadastrais e crediticias
de seus clientes e fornecedores.

O SPC Brasil (Servigo de Protecdo ao Crédito) conta com
servicode monitoramento deinformagdes: o SPCMONITORA.
Trata-se de umasolucdo criada para auxiliaras empresas, dos
mais variados portes, a detectar oportunidades de negécios
e a identificar riscos de inadimpléncia e fraudes dentro de
sua carteira de clientes e fornecedores.

Com este servico, o empresario receberd, por e-mail,
informacgdes atualizadas 24 horas por dia sobre qualquer
alteracao ou exclusdo no CNPJ ou CPF monitorado.

“Uma das maneiras mais eficazes para uma empresa
aumentar a sua competitividade é realizar uma boa gestédo
da carteira de clientes. E fundamental que ela conheca
e observe o comportamento de seus clientes para que
possa estabelecer agbes de vendas e estratégias no
desenvolvimento de novos negécios”, afirma Cicero Rech,
gerente comercial da CDL.

Geracdo de negécios
e prevencdo a fraudes

Com o monitoramento constante de pendéncias
financeiras e alteragcdes cadastrais, é possivel, detectar
problemas de forma individual, principalmente para
as vendas de médio e longo prazo, uma vez que essas
informacdes podem se alterar no decorrer do tempo.

“O diferencial do novo servigo do SPC Brasil é que com
o monitoramento diario, as empresas passam a dispor
de informagdes objetivas que as auxiliam na tomada de
acoes proativas com maior agilidade. O efeito imediato é o
aumento da rentabilidade, j& que com dados precisos sobre
seus clientes, fica muito mais facil tomar decisdes e acertar
na hora de oferecer crédito e fechar um negdcio.”, reitera
Cicero.

O que é o SPC Monitora?

O SPC Monitora é um servico do SPC Brasil de
monitoramento continuo de informagdes cadastrais,
que analisa o comportamento de clientes pessoa
fisica (PF) e pessoa juridica (P)) 24 horas por dia. “Com
ele, o empresério ou lojista recebe alertas diarios
sobre qualquer alteragdo ocorrida nos documentos
monitorados”, afirma Cicero Rech, gerente comercial
da CDL.

O que o SPC Monitora oferece?

O SPC MONITORA é um aliado nas acdes
preventivas contra a inadimpléncia e fraudes, bem
como na identificacdo de oportunidades de novos
negécios. Além disso, apoia todo o processo de gestao
de clientes, auxiliando na identificacdo de riscos e no
monitoramento de eventos restritivos e cadastrais.

A quem se destina?

A todos as empresas associadas ao SPC Brasil e de
todos os segmentos e portes.
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QUALIFICACAO

CDL/UCS

CDL e UCS lancam a Escola de
Negécios CDL/UCS, focada na
qualificacdéo para o varejo

A Camara de Dirigentes Lojistas de Caxias do Sul esta
lancando neste més uma grande novidade: a Escola de
Negdcios CDL/UCS. Preocupada com a qualificagdo do setor,
a entidade fez uma ampla pesquisa de mercado e detectou
as maiores necessidades do varejo. A partir disso, buscou
parceria com uma das mais importantes instituicoes de
ensino do Rio Grande do Sul, a Universidade de Caxias do
Sul, para formatar cursos personalizados para lojistas e suas
equipes.

O Diretor de Pesquisa e Informagédo da CDL, Cristiano
Pavinato, explica que a intencdo é qualificar a gestdo para
o comércio e os comerciarios de forma ampla a partir de
contelddos praticos, que resolvam questdes diarias dos
estabelecimentos. Além disso, os cursos vao aprofundar
conhecimentos a partir de cases reais. Os professores
possuem ampla qualificagdo académica, mas também
vivéncia de mercado.

“Por serem pessoas reconhecidas por sua atuacdo no
varejo, os professores envolvidos, vdo propor e construir
solugdes que realmente possam ser aplicadas nas lojas”,
comenta Pavinato.

A Escola de Negdcios CDL inicia com trés propostas: um
curso mais amplo e completo de Formacéo de Gestores para
o Comércio, os Cursos Complementares, que sdo cursos
mais rapidos, com temdticas distintas, e a Formacdo de
Vendedores para o Comércio, direcionado aos comerciérios
e que pode ser cursado em trés médulos separados, sendo
que o aluno recebe nova certificagédo a cada etapa concluida.

“Sem dilvida essa é uma grande oportunidade de
qualificacéo, pois osalunos estardo inseridos em um contexto
de extensdo universitaria, recebendo o certificado de uma
instituicdo amplamente reconhecida”, reforga Pavinato.

Os associados da CDL, Sindilojas, Sindigéneros e CIC terdo
descontos novalordos cursos, assim como seus funcionarios.
Todos os cursos sdo noturnos. As aulas do curso de Formacéo
de Gestores para o Comércio ocorrerdo na UCS, das 19h as
22h, nas quartas e quintas-feiras. J& as aulas do Curso de
Formacéo de Vendedores para o Comércio ocorrerdo na sede
da CDL, no Centro de Caxias, com o objetivo de facilitar o
deslocamento dos participantes.

As inscrigdes para os cursos jd estdo abertas
e podem ser feitas pelo site ucs.br/extensao.

Cursos:

Formacgao de Gestores para o Comércio
De 13 de abril a 1° de dezembro de 2016.

Aulas as tercas e quartas-feiras, das 19h as 22h, no
Bloco M UCS - Carga horaria de 174 horas.

Formagao de Vendedores para o Comércio
De 5 de abril a 18 de outubro de 2016

O curso estd organizado em trés moddulos
independentes e pode ser realizado de forma integral
ou modular. Empresas que inscreverem dois ou
mais colaboradores, via nota fiscal, ganham 5% de
desconto sobre o valor de associado da CDL.

Curso Completo - Médulos |, 1l e 1l

De 5 de abril a 18 de outubro de 2016

Aulas as tergas e quartas-feiras, das 19h as 22h, na
sala de Treinamento CDL - Carga horaria de 138 horas

Mdédulo | - Imagem e Postura Profissional

De 5 de abril a 17 de maio.

Programa: Comunicacéo e dicgdo Postura profissional
do vendedor Relacionamento com clientes

Mddulo Il - Profissional de Vendas

De 14 de junho a 26 de julho

Programa: Técnicas de vendas Técnicas de negociagdo
aplicadas a venda Comportamento do consumidor.

Médulo Il - Financeiro

De 30 de agosto a 18 de outubro

Programa: Andlise de crédito e cobranca Nogdes de
custos Controle de estoques.

Investimento:

Associados da CDL-Caxias do Sul, académicos e egressos
de graduagdo da UCS: dez parcelas de R$ 302,00 ou a
vista por R$ 2.774,00.

Publico em geral:

10x de R$ 370,00 ou a vista por R$ 3.391,20.




Desenvolvemos e integramos jovens lideres, com o
objetivo de fortalecer e qualificar a CDL e o comércio
de produtos, servigos e industria de Caxias do Sul.

www.facebook.com/cdl.jovem
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Realizacao:

CDL

Caxias do Sul
Presente desde 1965

Iragens meramenis heimivas

Cartificado de Autorizagio CALA N° 400052016

COMPRE NOS ESTABLECIMENTOS PARTICIPANTES, ACESSE O SITE DA PROMOCAO,
CADASTRE SEUS CUPONS E CONCORRA A PREMIOS O ANO TODO

5 CARROS O KM

50 VALES-PRESENTES DE 1MIL REAIS

A cada RS 50,00 em compras, limitado a 20 cupons por compra, vocé ganha um cupom com um codigo alfanumérico
para cadastrar no site da promog&o CDL Presente com Vocé. Quanto mais cupons cadastrar, mais chances de ganhar.

www.promocaodepremioscdl.com.br

Confira o regulamento completo no site da promogdo



