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associado / Conexão Urbana aposta no atendimento personalizado
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Atendimento personalizado e valorização dos  
funcionários são apontados pela empresária 
Carmem Dalcin como a receita do sucesso
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‘Meeting’ aborda a 
importância do CRM

Palestra destacou  as principais funções 
desta ferramenta que é essencial para 
conhecer,  conquistar e fidelizar os clientes 
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CDL Caxias
lança Novo SPC

Conheça todas as vantagens que este novo 
sistema de consulta de crédito tem a lhe 
oferecer. Segurança e rapidez são destaques. 
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Conquistas que merecem ser festejadas
Nos últimos meses, os nossos mais de 

3,8 mil associados conquistaram inúmeros 
benefícios através do trabalho realizado pela 
nossa CDL Caxias. Mas, com toda a certe-
za, três dessas conquistas são fundamentais 
e trarão resultados imediatos aos seus negó-
cios: o Novo SPC, o Plano de Previdência 
Privada e o Convênio Odontológico.

Ao proporcionar aos nossos associados 
serviços diferenciados e exclusivos, a  CDL 
quer, além de oferecer soluções que lhe au-
xiliem no seu dia-a-dia, ser a impulsiona-
dora do desenvolvimento e do crescimento 
do comércio em geral, fortalecendo de for-
ma concreta o setor.

Neste ano de 2008, quando completa-
mos 43 anos de fundação, mais do que co-
memorar a solidez de ser a segunda maior 
entidade do Estado, festejamos a conquista 

da confiança dos lojistas e 
prestadores de serviços que 
diariamente se juntam a 
nossa entidade e a fortale-
cem ainda mais - prova dis-
so é que já somos mais de 
3,8 mil associados e é para 
eles que constantemente 
estamos buscando novos 
benefícios.

Focada no compromisso 
de informar e apoiar o de-
senvolvimento do comér-
cio, a CDL oferece, além 
do Novo SPC, do Plano de 
Previdência e do Convênio Odontológico, 
produtos e serviços diferenciados com van-
tagens exclusivas como convênio empresa-
rial de saúde, telefonia, ensino, cobrança, 

empregos, além de ser pre-
sença marcante na comuni-
dade em iniciativas sociais 
como o evento Homens 
Na Cozinha, que beneficia 
anualmente centenas de 
pessoas,  e a decoração de 
Natal Brilha Caxias, que, 
além de enfeitar a cidade, 
ajuda o comércio a criar um 
espírito de confraternização 
junto aos seus clientes.

Todas essas ações são 
marcas da inovação e do 
arrojo com que a CDL vem 

trabalhando em prol de seus associados. 

	 José	Quadros	dos	Santos
	 Presidente	CDL	Caxias

Gilmar Gomes

T
Um SPC renovado

Tendo seu foco voltado à qualidade 
dos serviços que presta aos seus 3,8 mil 
associados, a CDL Caxias busca constan-
temente inovar e apresentar as melhores 
soluções para auxiliar no desenvolvimen-
to do comércio caxiense. Prova disso é o 
lançamento do Novo Serviço de Proteção 
ao Crédito (SPC). Apresentado aos nossos 
associados no dia 14 de outubro, esse novo 
sistema se diferencia pela modernidade, 
praticidade, rapidez e confiabilidade nas 
informações prestadas.

Segunda CDL no Brasil a disponibili-
zar esse serviço aos seus associados, a CDL 
Caxias buscou a parceria da empresa Lume, 
de Curitiba, para o desenvolvimento do sis-
tema – já testado e aprovado com êxito. O 
Novo SPC vem munido de tecnologia de 
última geração e nos deixa muito mais con-

fiantes com relação à informa-
ção que iremos prestar ao nosso 
principal ‘cliente’: o associado.

Para quem irá utilizar, esse 
novo sistema vai proporcionar 
mais praticidade e mais rapi-
dez no resultado das pesquisas, 
assegurando, desta forma, um 
atendimento com maior qua-
lidade ao cliente na loja – re-
duzindo significativamente o 
tempo de espera para a análise do crédito.

Com essa mudança, o nosso Banco de 
Dados passa a ser hospedado em um data 
Center na Brasil Telecom, em Curitiba. Com 
isso, a CDL Caxias reduz os custos de ma-
nutenção e tem a certeza de que os dados lá 
armazenados estarão totalmente seguros. 

E para dar ainda  maior segurança aos 

lojistas no momento da consul-
ta, o Departamento Comercial 
da CDL está disponibilizando 
treinamentos gratuitos a todos 
os associados. O público-alvo 
são, principalmente, atendentes 
de crediário, caixas e analistas 
de crédito. Os interessados em 
receber orientações devem en-
trar em contato pelo 3209.9977 
e agendar uma visita. Teremos o 

maior prazer em demonstrar todas as van-
tagens que o Novo SPC passa a oferecer.

E não esqueça, o SPC é a garantia de 
uma venda segura.

Bons negócios.

Pedrinho	Ferrarini
Diretor	SPC	Caxias

Mário Franzem





A
As oportunidades, apesar da crise

A crise que assola os mercados 
financeiros em todo mundo já está 
mostrando seus reflexos na economia 
real. Limitação de crédito, redução do 
consumo e cautela nos investimentos, 
tanto no centro do capitalismo global 
quanto nos países emergentes, como 
é o caso do Brasil, já começam a em-
purrar para baixo as expectativas de 
crescimento. Contudo, assim como a 
euforia desmedida pode explicar, em 
parte, os erros que conduziram à situ-
ação presente, também o pessimismo 
exacerbado diante do problema pode 
fazer com que profissionais e empre-
endedores percam oportunidades.

Embora exista consenso de que 
esta é uma das mais profundas cri-
ses da história do capitalismo, tam-
bém há acordo entre especialistas de 
que se trata de uma grande opor-
tunidade para impulsionar o esfor-
ço de cooperação entre as nações, 
no sentido de criar mecanismos de 

regulação mínima do 
mercado, colocando a 
economia mundial em 
trilhos mais seguros. 

Outro consenso re-
fere-se ao fato de que, 
embora as exportações 
possam ser prejudica-
das e muitos investi-
mentos previstos pos-
sam ser cancelados ou 
adiados, a economia 
brasileira está em posi-
ção mais favorável que a norte-ameri-
cana ou a européia – algo impensável 
para uma geração acostumada a ver 
o País como que predestinado a um 
papel secundário. Com um sistema 
bancário saudável, indústrias de ex-
pressão mundial e potencial para se 
tornar líder na produção de alimentos 
e energia, o Brasil já representa 3% do 
crescimento mundial no último ano, 
mesmo índice do Japão. 

Tão perigoso quanto 
menosprezar os efeitos 
da turbulência financei-
ra é não olhar para essas 
realidades positivas, 
que sinalizam um novo 
momento para o País, 
no qual, apesar de tudo, 
há espaço para crescer e 
prosperar. É por isso que 
o lojista não deve recuar 
diante das incertezas 
que se apresentam. A 

prudência não pode ser esquecida, 
por certo, mas seguir apostando em 
atendimento qualificado, novos pro-
dutos e comunicação inteligente com 
os consumidores são imperativos 
para o varejista que não quer perder 
as oportunidades vindouras, apesar 
da crise ou mesmo por causa dela.

Jaime Andreazza
Diretor do Grupo Andreazza

palavra do associado
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* Este espaço foi criado para que o associado possa manifestar sua opinião sobre os assuntos que considere importantes. O interessado 
em participar desta seção deve entrar em contato pelo e-mail leitor@entercaxias.com.br ou pelo telefone (54) 3028.2868.

Mário Franzem
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convênios

CDL e 
Dentalnor

P ara proporcionar mais sor-
risos aos associados, a CDL 
de Caxias do Sul lança o 
convênio odontológico. A 

partir de agora, quem é associa-
do ao plano de Saúde Empresarial 
passa a contar com os benefícios 
da parceria entre a CDL Caxias e a 
Dentalnor – Cooperativa Odontoló-
gica de Promoção de Saúde. Esta é 
mais uma conquista dos associados 
da CDL – a necessidade do atendi-
mento odontológico foi apontada 
pelos próprios associados em uma 
pesquisa realizada pela entidade.

O lançamento do convênio, que 
contou com a presença de convida-
dos e imprensa, aconteceu no dia 28 
de outubro com uma visita à clínica 
e um coquetel na Casa da Cultura.

O atendimento aos associados 
será feito em um espaço monta-
do para atendimentos de urgência 
no pronto-atendimento da clínica 
sem a cobrança de co-participação. 
Além disso, os associados também 
poderão realizar procedimentos, 
com valores diferenciados, com os 
84 dentistas cooperados que atuam 
em Caxias do Sul. 

O presidente da CDL, José Qua-
dros dos Santos, destaca que o be-
nefício é um serviço inédito aos 
associados da entidade. “Com esse 
parceiro, reconhecido pela idonei-
dade, a exemplo da Unimed, esta-
mos alcançando um padrão exce-
lente de serviços aos associados”, 

destaca. 
O primeiro vice-presidente, Luiz 

Antonio Kuyava, destaca que a par-
ceria com a Dentalnor acrescenta 
mais uma preocupação da entida-
de, que é sempre oferecer os melho-
res serviços dentro dos programas 
de convênio. 

Avaliando a nova parceria como 
um complemento aos serviços na 
área de saúde oferecidos aos asso-
ciados, o diretor-financeiro Luiz 
Giacomin destaca que a parceria 
visa a atuar na prevenção. “O con-
vênio vai disponibilizar o consultó-
rio para os primeiros atendimentos, 
atingindo o nosso foco que é a pre-
venção”, afirma Giacomin. 

O presidente da Dentalnor, Ro-
naldo Brunetta Gazzola, também 
comemora a parceria. “Nos nossos 
nove anos de existência, foi muito 
importante conquistar a confiança 
da família CDL e solidificar o tra-
balho de qualidade oferecido pela 
Dentalnor. Com a disponibilização 
dos nossos serviços, as duas partes 
ganham, tanto os associados quan-
to os nossos cooperados”, afirma 
Gazzola, que está à frente da coo-
perativa que tem nove anos de exis-
tência. 

A CDL oferece vantagens exclu-
sivas aos seus associados através de 
serviços e convênios que incluem 
plano de saúde empresarial, telefo-
nia, previdência privada e o Novo 
SPC.

Saiba mais

Onde fica a Clínica Dentalnor
Rua Garibaldi, 489, sala 41
Telefone: (54) 3027.6495
O atendimento é de segunda a sexta-
feira, em horário comercial

Serviços
Com este convênio, o associado CDL 
terá à sua disposição 20 serviços gra-
tuitos

Fotos Mário Franzem
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Atendimento personalizado é diferencial

De associado
para associado 

“Nunca desista de seus sonhos. 
É preciso ir em busca deles 

com muita perseverança e ser 
otimista. De braços cruzados 
não se consegue nada. Com 

esforço e dedicação, sempre se 
conquistam coisas boas.”

Carmen Keler Dalcin

I naugurando neste ano a terceira 
loja da Conexão Urbana, no bairro 
Exposição, a empresária Carmen 
Klein Dalcin comemora também 

seus 21 anos de dedicação ao comércio. 
Em 1987, Carmen começou a escrever 
sua história. Depois de atuar como 
técnica em contabilidade em grandes 
empresas de Caxias do Sul, ela trocou 
de setor e passou a atuar em uma loja 
feminina. Natural de Veranópolis, mu-
dou-se de cidade para estudar e, em 
Caxias, construiu sua vida, tanto pes-
soal, quanto profissional. 

“Hoje, todo o país está de olho em 
Caxias. O mercado é muito bom”, ava-

lia Carmen, à frente da Conexão Urba-
na desde 1992. 

Com duas lojas em funcionamento 
até setembro – uma em São Pelegrino 
e outra no Shopping Triches – Carmen 
abriu as portas do prédio próprio da 
marca, na esquina das ruas Marechal 
Floriano e Tronca. 

Além da novidade, a proposta para a 
loja é de manter atendimentos persona-
lizados. “Temos uma seção especial que 
é a social”, exemplifica Carmen, com-
plementando que o atendimento tem de 
ser vip para todos os clientes. “Isso é um 
diferencial”, atesta. Não raro é possível 
ver Carmen ajudando suas vendedoras 

e dando atenção máxima aos clientes.
Outro motivo de comemoração da 

lojista é sua equipe de trabalho. “A Co-
nexão somos todos nós. Sem eles (fun-
cionários), eu não conseguiria. Todos 
temos respeito um pelos outros”, conta 
Carmen, à frente de 40 colaboradores 
que vê diariamente, já que seu escri-
tório é improvisado em todas as lojas, 
por onde ela divide o tempo. 

Seus braços ‘direito e esquerdo’ são 
o marido Arquimedes, responsável 
pelo financeiro da loja, e a filha Caroli-
ne, atuando na área administrativa. “A 
essência também está na família”, des-
taca Carmen.
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CRM, um aliado nos negócios

O Lojista: O que é o Customer Rela-
tionship Management (CRM)?
Luiz Antonio Kuyava: O Customer Rela-
tionship Management é uma filosofia que 
envolve pessoas, processos e tecnologia, 
com objetivo de criar uma sistemática 
para adquirir maior conhecimento sobre o 
cliente ao longo de toda a vida dele e não 
apenas no momento em que se realiza uma 
transação comercial com a empresa. Outro 
ponto importante é que CRM é muito mais 
do que um conjunto de software. É um 
processo contínuo que compreende uma 
estratégia de negócios.
 
O Lojista: Como implantá-lo na prática?
Kuyava: Além do investimento em tecno-
logia da informação, é necessário mudar a 
cultura da organização, por meio de trei-
namento de funcionários. Implementar 
tecnologias de CRM sem fazer o redesenho 
dos processos internos da empresa e sem 
criar um modelo de relacionamento e de 
atendimento ao cliente poderá ser apenas 
um projeto de informatização do call center 
ou da área de vendas, por exemplo, não 
conduzindo aos resultados esperados pela 
organização. A implementação do conceito 
de CRM implica numa série de mudanças. 
Uma delas diz respeito à integração de 
áreas que no modelo convencional costu-
mavam trabalhar de forma independente, 
como os setores de atendimento, vendas 
e marketing. Como o CRM propõe uma 
visão única do cliente, é necessário treina-
mento interno e mudanças nos processos 
para que haja uma sinergia entre as dife-
rentes áreas da empresa. 

O Lojista: O que o CRM precisa integrar?
Kuyava: É essencial que o projeto de CRM 
contemple a integração de todos os pontos 
de contato com o cliente como o call cen-
ter, sites na Internet, e-mails, informações 
colhidas em campo pela força de vendas, 
entre outras, com os sistemas de gestão 
da companhia e com as ferramentas de 
análise de dados. A tecnologia permite 
não apenas acumular informações sobre 
o cliente, mas também reunir pessoas com 
características comuns num mesmo grupo. 
No entanto, cabe à área de marketing a de-
cisão de como usar essas informações para 
trazer melhores resultados para à empresa. 
Se houver uma estratégia de CRM, serão 
criadas ações específicas para aquele grupo 
de clientes que trazem maior valor para a 
companhia e não para todo o database.

O Lojista: E de que forma fazer essa inte-
gração?
Kuyava: As soluções tecnológicas devem 
ser adequadas a partir de uma mudança 
de foco da companhia. Está na capacidade 
dos profissionais do setor de cada empresa 
fazer com que as ações postas dêem retor-
no. E esta não é uma tarefa fácil. De nada 
adianta ter toda a tecnologia se a estratégia 
não for bem desenhada por esses profis-
sionais. Não funcionará. Por outro lado, de 
nada adianta o marketing fazer uma cam-
panha promocional para um determinado 
público se o call center e a área de vendas 
não forem devidamente informados sobre 
as estratégias que estão sendo utilizadas. 
Com a mudança de paradigma, de um lado 
a tecnologia amplia as possibilidades de 
análises e facilita o trabalho do pessoal do

O conhecimento sobre o cliente pode ser uma 
das armas das empresas para mantê-lo fiel. A con-
quista e o acompanhamento do cliente durante a 
relação com as empresas são feitos por meio de in-
vestimento em tecnologia da informação. Além de 
investir em equipamentos e programas, é necessário 
adequar a cultura da organização por meio de trei-
namento com os funcionários. Isso tudo faz parte 
do Customer Relationship Management (CRM), ou 
Gestão de Relacionamento com os Clientes. 

O tema foi abordado durante o 2º Meeting de 

Relacionamento CDL & Associados, realizado 
pela CDL no mês de setembro. A palestra, mi-
nistrada pelo empresário, especialista em tecno-
logias da informação e primeiro vice-presiden-
te da entidade, Luiz Antonio Kuyava, destacou 
os papéis de alguns setores da empresa, como o         
marketing, a área comercial e o recursos huma-
nos na implantação do projeto. 

Kuyava, em conversa com O Lojista, comen-
tou alguns obstáculos durante o desenvolvimen-
to do projeto e deu dicas de como superá-los:

Mário Franzem



l   Adquirir um novo cliente lhe custa sete vezes mais que manter 
um cliente já existente? Assim, faz sentido dedicar recursos de sua 
empresa para fidelizar seus clientes e mantê-los felizes e compran-
do de você.

l   É já na primeira vez que o cliente entra em contato com sua em-
presa que nasce um relacionamento. Toda vez que alguém em sua 
organização fala com esse cliente, deve conhecer todo o histórico 
desse relacionamento.

l   No mundo globalizado, a única vantagem competitiva que temos 
é a real informação do cliente e que os concorrentes não têm. Por 
meio do relacionamento, essas informações devem vir do cliente. 
Cada nova conversa baseia-se na anterior, construindo um longo 
diálogo, independentemente da forma do contato, pessoalmente, e-
mail, telefone, enfim, o cliente se lembra de tudo o que conversamos, 
e se ele se lembra, nós também temos de nos lembrar. E lembrar-se 
da conversa que tivemos com ele é “nunca fazer com que o cliente 
lhe diga a mesma coisa mais de uma vez”. 

Você sabia que...
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marketing, mas lhe dará mais atribuições, 
na medida em que precisarão desenvolver 
mini campanhas publicitárias para os dife-
rentes públicos. E eles devem estar prepa-
rados para este novo desafio, do contrário 
o sistema não dará certo. 

O Lojista: Quais as dificuldades na im-
plantação do CRM?
Kuyava: A área mais problemática para a 
implementação do CRM costuma ser a co-
mercial. Quanto mais o vendedor souber 
sobre o cliente, melhor será seu desempe-
nho em termos de vendas. No modelo tra-
dicional, o vendedor não tinha esse regis-
tro histórico do comportamento do cliente, 
mas apenas informações sobre as compras 
que ele havia efetuado no mês anterior. 
Quando se implanta CRM é preciso que o 
vendedor compartilhe com a empresa as 
informações sobre a sua carteira de clientes 
e aí está uma das primeiras dificuldades. 
Isso pode gerar resistências na medida em 
que ele se sente ameaçado. Com as infor-
mações, a empresa pode dispensar o ven-
dedor, caso ele não atinja as metas espera-
das, e o substituir por outro. No sistema 
tradicional, o cliente é do vendedor. Com o 
CRM, o cliente é da empresa. O sucesso da 
implementação do novo conceito, na área 
comercial, dependerá de como a organi-
zação irá lidar com essa questão. Em mui-
tos casos, a empresa é que terá que fazer 
algumas mudanças na forma como cobra 
a performance de seus vendedores e de 
como os remunera. Como se trata de uma 
estratégia que visa a conhecer o cliente, o 
vendedor não poderá mais ser remunera-
do apenas por atingir as metas de vendas 
estipuladas, porque em algumas situa-
ções ele poderá não atingi-las, mas estará 
trazendo para a organização informações 
importantes sobre os clientes. O importan-
te é que haja uma negociação com a força 
de venda nesse sentido. Também é funda-
mental que a empresa saiba mostrar os be-
nefícios que o vendedor terá com o CRM 
como, por exemplo, o acesso ao banco de 
dados corporativo e a conseqüente obten-
ção de informações detalhadas e online 
sobre produtos e serviços disponíveis, es-
toques, prazos de entrega, etc. É necessário 
que a empresa deixe claro que haverá uma 
troca de informações e também deve asse-
gurar a transparência nesse processo. 

O Lojista: Além do marketing e da área 
comercial, que outros setores podem au-

xiliar na implementação desse sistema?
Kuyava: A área de Recursos Humanos 
pode colaborar para o sucesso da imple-
mentação do CRM, mas isso dependerá 
de como esse setor está definido dentro 
da organização. Normalmente, quando se 
quer implantar uma nova cultura dentro 
da empresa, esse processo deve ser con-
duzido pelas pessoas que estão motivadas 
para isso. E os chamados multiplicadores, 
às vezes, estão no marketing, na área de 
Tecnologia da Informação, no atendimen-
to e não necessariamente no RH. Nas or-
ganizações que já vêem o RH como uma 
área fundamental para captar e reter ta-
lentos, a contribuição será na hora de ma-
pear as habilidades requeridas, capacitar 
as pessoas e contratar novas para cobrir 
uma eventual falta. Outras ações do RH 
serão monitorar o processo de mudança e 
estipular a continuidade de treinamentos, 
de acordo com a necessidade. O Recursos 
Humanos também poderá contribuir para 
mudar a forma de remuneração de pessoal 
com base nas metas definidas pelo CRM. 
O mais complexo é integrar os canais de 
comunicação direta com o cliente com os 
sistemas corporativos para que as infor-
mações obtidas cheguem ao marketing e à 
área comercial, de forma que as analisem e 
as utilizem para criar novas ações. Nunca 
o ganho pode ser de uma área apenas, mas 
de toda a companhia. A estratégia deve ser 
vivenciada por todos dentro da organiza-
ção. O maior problema e causa de grande 
resistência por parte das empresas refere-

se à integração dos sistemas, o que requer 
investimentos pesados e os resultados ob-
tidos não são imediatos. 

O Lojista: Quanto tempo um projeto de 
CRM demora para ser implantado e dar 
resultado?
Kuyava: Pela complexidade, não se im-
planta CRM de uma única vez e nem de 
uma forma padrão. Em média, um projeto 
de CRM demora dois anos para começar 
a apresentar os benefícios e precisa estar 
em constante evolução. Isso ocorre por-
que para a maioria das empresas significa 
realizar mudanças drásticas na forma de 
trabalhar internamente e de interagir com 
os clientes. Requer muito planejamento, o 
envolvimento da alta direção e de todos os 
funcionários no processo. Toda a organiza-
ção - e não apenas as áreas de marketing, 
venda e atendimento - devem se preocupar 
com a coleta e armazenamento dos dados 
do cliente e ter a exata consciência do pa-
pel que cumprem. Não é a tecnologia que 
constrói o relacionamento com os clientes, 
mas as pessoas envolvidas no processo. 
A teoria, embora relativamente simples 
mostra-se complexa na prática porque não 
existe uma fórmula padrão que se aplica a 
todas as empresas indistintamente. O CRM 
deve ser visto pelos funcionários como 
algo que irá contribuir para melhorar e agi-
lizar o seu trabalho de forma a que aceitem 
as mudanças necessárias para o sucesso do 
projeto. Sem o envolvimento das pessoas 
nenhuma iniciativa dará certo.



R eduzir ao máximo os índices 
de inadimplência é uma das 
principais preocupações da 
Câmara de Dirigentes Lojista 

(CDL) de Caxias do Sul. E para isso, 
a entidade investe constantemente 
em ferramentas que auxiliem o lojis-
ta a ter uma venda cada vez mais se-
gura. Prova disso é o lançamento do 
Novo Serviço de Proteção ao Crédito 
(SPC). Apresentado a associados e 
convidados em um evento especial 
que reuniu mais de 150 pessoas na 
noite do dia 14 de outubro, o novo 
sistema se diferencia pela moderni-
dade, praticidade, rapidez e confia-
bilidade nas informações prestadas. 
Além disso, a partir de agora o SPC 
irá disponibilizar soluções de cré-
dito personalizadas – isso significa 
que o lojista poderá escolher os tipos 
de consultas que melhor se adap-
tam à realidade da sua empresa. O 
lançamento contou com a presença 
do procurador do Município, Paulo 
Dahmer, representando o prefeito, e 
da diretora-geral da Lume, empre-
sa que desenvolveu o novo sistema, 
Márcia Regina Munaro.

Segunda CDL no Brasil a disponi-
bilizar esse serviço aos seus associa-
dos, a CDL Caxias buscou a parceria 
da empresa Lume, de Curitiba, para 
o desenvolvimento do 
sistema – já testado e 
aprovado com êxito. 
Com essa mudança, o 
Banco de Dados do SPC, 
que é o maior do Brasil, 
passa a ser hospedado 
em um data Center na 
Brasil Telecom, em Curi-
tiba. Com isso, a CDL 
Caxias reduz os custos 
de manutenção e tem a 
certeza de que os dados 
lá armazenados estarão 
totalmente seguros. 

“Buscar soluções 
para que o comércio 
caxiense seja cada vez 
mais forte e competi-

tivo é um dos principais objetivos 
da nossa entidade. E, para isso, es-
tamos constantemente ampliando e 
qualificando os serviços que presta-
mos aos nossos 3,8 mil associados. 
Disponibilizar aos nossos associa-
dos um SPC renovado e muito mais 
seguro é a prova de que a CDL Ca-
xias está atenta às necessidades da 
classe lojista”, enfatiza o presidente 
José Quadros dos Santos.     

“O Novo SPC vem munido de 
tecnologia de última geração e nos 
deixa muito mais confiantes com 
relação à informação que iremos 
prestar ao nosso principal ‘cliente’: 
o associado”, destaca o diretor do 
SPC Caxias, Pedrinho Ferrarini.

Para quem irá utilizar, esse novo 
sistema vai proporcionar mais pra-
ticidade e mais rapidez no resul-
tado das pesquisas, assegurando, 
desta forma, um atendimento com 
maior qualidade ao cliente na loja 
– reduzindo significativamente o 
tempo de espera para a análise do 
crédito.

Inadimplência

No comércio e serviços, a 
inadimplência costuma aumentar 
nos três primeiros meses do ano, 

em decorrência das vendas de 
dezembro. E é justamente nesses 
meses iniciais que também ocorre 
queda nas atividades desses seto-
res. Assim, o empresário, ciente 
do aumento da inadimplência no 
período após as vendas natalinas, 
ou seja, janeiro/fevereiro/março, 
deverá ser ainda mais rigoroso na 
concessão de financiamentos, par-
celamentos e aceitação de cheques. 

Além de renovar o sistema de 
consultas (inclusões e exclusões), o 
SPC Caxias ampliou as modalida-
des de consultas (crédito e cheque) 
e está colocando essa ferramenta 
à disposição de outros setores e 
segmentos que podem escolher o 
tipo que melhor adapta-se as suas 
necessidades, sempre levando em 
consideração o tipo de serviço que 
é prestado.

Para ajudar o lojista a melhor 
definir o tipo de associação, a CDL 
Caxias coloca à disposição seu De-
partamento Comercial que poderá 
esclarecer todas as dúvidas. O as-
sociado pode escolher, por exem-
plo, pela modalidade que inclui 
a consulta completa, que inclui 
cheque e crédito, ou apenas a de 
cheques.  

“Temos hoje em Caxias do Sul 
mais de 61 mil pesso-
as registradas no SPC, 
o que representa um 
prejuízo de R$ 29,9 mi-
lhões. Mesmo assim, 
há um número ainda 
muito grande de lojis-
tas que vendem sem 
fazer a consulta ou que 
demoram a registrar o 
cliente inadimplente. 
Isso prejudica não só 
a ele, mas a todo o co-
mércio”, alerta o dire-
tor Pedrinho Ferrarini, 
lembrando que com o 
novo sistema a consul-
ta é muito mais rápida 
e prática. 

As soluções de crédito que o SPC Caxias oferece

SPC CRÉDITO/CHEQUE
Oferece a mais completa informação so-
bre restrições e consultas para crediário e 
cheques do Brasil para seu negócio.

SPC CHEQUE GARANTIDO
Assegura o ressarcimento de cheques 
com problemas de compensação, pro-
porcionando muito mais segurança aos 
associados.

SPC PESSOA JURÍDICA
Fornece dados restritivos de empresas, 
sócios e administradores, facilitando a 
análise de risco de concessões de crédito.

SPC PROFISSIONAL LIBERAL
Disponibiliza a mais completa informação 
cadastral e/ou restritiva do Brasil, propor-
cionando maior segurança na prestação 
de serviço antes da liberação de crédito.

SPC CHEQUES
Fornece informações seguras e comple-
tas sobre restrições de cheques, facili-
tando a análise no momento do recebi-
mento.

SPC CONDOMÍNIOS
Disponibiliza a consulta de condomínios 
inadimplentes com suas obrigações e re-
gistro no SPC.
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crédito

O Lojista

Novo SPC, mais dinâmico e ágil  
Diferenciais do novo sistema

l  Soluções de crédito personalizadas 
(tipos de consultas de acordo com as 
necessidades de cada empresa)
l  Novo sistema consultas (inclusão/ex-
clusão)
l  Maior rapidez no acesso ao sistema e 
nas respostas
l  Possibilidade de realizar qualquer 
operação via Internet
l  Nova tela de consultas
l  Gestão de arquivo de seus registros e 
movimentações
l  Realização de registro/cancelamento via 
arquivo
l  Ganho em 100% de qualidade e con-
fiabilidade de dados

Os fatores que o lojista deve ficar atento

l   Sazonal idade, ou seja, em que épocas do ano a 
inadimplência é maior ou menor; 

l   Número de prestações em atraso; 

l   Valor médio das prestações em atraso; 

l   Verificação do tempo de abertura da conta 
corrente. Lembre-se que as contas abertas com 
menos de um ano, têm maior índice de inadim-
plência.

Treinamentos Gratuitos
E para dar ainda maior segurança aos lojis-

tas no momento da consulta, o Departamento 
Comercial da CDL está disponibilizando treina-
mentos gratuitos a todos os associados. O públi-
co-alvo são, principalmente, atendentes de credi-
ário, caixas e analistas de crédito. Os interessados 
em receber orientações devem entrar em contato 
pelo (54) 3209.9977 e agendar uma visita.

Fotos: Mário Franzen

Luiz Antônio Kuyava, Paulo Dhamer, José Quadros dos Santos, Milton 
Corlatti, Andressa Grilo Lovato, Márcia Munaro e Pedrinho Ferrarini

Diretor do SPC, Pedrinho Ferrarini, apresentou novo sistema aos convidados



A
Vantagens de ter Unimed CDL

A Unimed Nordeste-RS facilita a 
compra dos produtos de saúde a quem 
entende de comércio. Desde 1991, a co-
operativa e a CDL Caxias mantêm uma 
parceria que proporciona a mais de 9 
mil beneficiários a tranqüilidade de 
contar com os serviços da maior opera-
dora de planos de saúde da região. 

A CDL é uma das entidades com 
maior número de clientes Unimed. 
Mas mais importante que isso é a rela-
ção de parceria que mantemos, a partir 
da qual procuramos oferecer serviços 
capazes de preencher as necessidades 
dos associados. Ao se unirem, as insti-
tuições oferecem – com condições espe-
ciais – planos de saúde, já tradicionais, 
e também outros quatro produtos.

O Acidente de Trabalho permite aos 
funcionários de uma loja que contrata 
este serviço a segurança do atendi-
mento hospitalar quando é necessário 
realizar procedimentos relacionados a 
acidente de trabalho e de trajeto. 

Com o SOS Emer-
gência Empresarial, os 
funcionários da em-
presa e seus familiares 
estão protegidos pela 
maior estrutura de aten-
dimento de urgências e 
emergências médicas da 
região. Em caso de uma 
situação que necessite 
de atendimento em casa 
tem-se à disposição uma 
equipe de profissionais 
especializados, formada por médicos, 
técnicos e socorristas.

Os Seguros Proteção Familiar, por 
sua vez, combinam três benefícios. 
O primeiro deles é o próprio Seguro 
Proteção Familiar, que proporciona a 
manutenção do pagamento de cinco 
mensalidades do plano Unimed, em 
caso de desemprego ou incapacidade, 
ou de 12 mensalidades, se houver mor-
te acidental ou invalidez. O segundo, o 

Unimed Assist, garante 
assistência ao segurado 
em caso de emergência 
em viagens com distân-
cia percorrida superior a 
50 quilômetros, contatos 
desde sua área de do-
micílio e com duração 
máxima de 60 dias. Há 
também o Seguro Fune-
ral, com assistência à fa-
mília em caso de morte 
do segurado.

Por último, a Saúde Ocupacional 
firma-se como uma importante aliada 
da empresa na elaboração e na execu-
ção dos programas exigidos pelas nor-
mas regulamentadoras do Ministério 
do Trabalho. Entre os resultados, a me-
lhoria contínua da saúde dos funcioná-
rios no ambiente de trabalho.

Dr. Antonio Oliveira Quevedo
Presidente da Unimed Nordeste

artigo do mês
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Divulgação



Programação

13/11 – Evento de Abertura 
na Praça Dante Alighieri 
– 19h30min

16/12 – Palco Aberto na Pra-
ça Dante Alighieri – 16h

17/12 – Bênção dos Capu-
chinhos – 9h - show com 
Délcio Tavares – 20h

18/12 – Evento de Encerra-
mento na Praça Dante Ali-
ghieri – 19h30min

Auto de Natal e Apresenta-
ções na Comunidade – 16h

06/12 – Bairro Fátima Alta

07/12 – Bairro Serrano

13/12 – Bairro Mariani

14/12 – Bairro Desvio Ri-
zzo

natal
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C axias estará mais ilumi-
nada a partir do dia 13 de 
novembro com mais uma 
edição do Natal Brilha Ca-

xias, realização da CDL e Prefei-
tura. A abertura, marcada para as 
19h30min, terá apresentações da 
Companhia Municipal de Dança, 
Grupo de Câmara da Orquestra 
Municipal e atrações artísticas da 
cidade na Praça Dante Alighieri. 

A data também marcará o 
acendimento das luzes natali-
nas, parte da encantadora deco-
ração montada na Avenida Jú-
lio de Castilhos e na praça. Um 
dos destaques deste ano 
é a distribuição dos 
elementos deco-
rativos em dife-
rentes pontos 
da Dante Ali-
ghieri. A CDL é 
a responsável pela 
decoração, que terá 
laços nas luminárias e pórticos 
natalinos na Avenida Júlio até o 
bairro São Pelegrino, além do tra-
dicional pinheirinho e a presença 
do Papai Noel. 

“O presépio, por exemplo, 
ficará separado do pinheirinho, 
para que o espaço seja aprovei-
tado e as pessoas desfrutem mais 
dos atrativos. Além disso, teremos 
o Papai Noel e bonecos sentados 
nos bancos da praça para que as 
crianças possam tirar fotos”, con-
ta a coordenadora do Natal Brilha 
Caxias, Analice Carrer.

Para que o sucesso do Natal 
Brilha Caxias atraia toda a popu-
lação de Caxias e também visi-

tantes de outras cidades, a par-
ticipação dos lojistas é essencial. 
“O lojista é fundamental nesse 
processo. Estimulamos que ele 
crie ações, que enfeite e invista 
no visual da sua loja, que ajude a 
CDL e a Prefeitura a deixarem a 

cidade mais bonita. Além dis-
so, o visual atrai o consu-

midor, trazendo 
benefícios para 
o lojista tam-
bém”, destaca 
Analice.

Além de es-
timular o espí-

rito natalino em toda a cidade, 
Analice destaca que uma ampla 
programação cultural também 
faz parte do Natal Brilha Caxias. 
O Papai Noel e apresentações 
musicais serão levadas aos bair-
ros Fátima Alta, Serrano, Maria-
ni e Devio Rizzo. Outro destaque 
da programação é a bênção dos 
Freis Capuchinhos na praça, que 
ocorrerá no dia 17 de dezembro. 
A programação segue até o dia 
18 de dezembro, quando aconte-
ce o encerramento do Natal Bri-
lha Caxias com apresentações da 
Orquestra Municipal, do Coro 
Municipal e Companhia Muni-
cipal de Dança.

Natal Brilha Caxias
Parceria
Realização: CDL e Prefeitura
Patrocínio: Univias
Apoiadores: Colombo, RGE e   
SiCREDi Caxias do Sul
Apoiadores Culturais: Unimed 
Nordeste-RS e Visate

Um presente
da CDL

Uma das novidades 
desta edição é que a co-
munidade também pode 
colaborar solidariamente 
participando da Cam-
panha ‘Através de um 
presente, uma criança 
feliz’, que acontece de 
13 de novembro a 18 de 
dezembro. “Com esta 
iniciativa, a CDL quer 
despertar nas pessoas a 
solidariedade. Todos os 
presentes arrecadados se-
rão encaminhados a enti-
dades assistenciais para 
a distribuição a crianças 
carentes”, destaca Ana-
lice. Os pontos de coleta 
serão os estabelecimentos 
dos realizadores, patroci-
nadores, apoiadores e na 
Praça Dante. 

Mário Franzem



crédito
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O comércio de Caxias do Sul movi-
menta cerca de R$ 2 bilhões por 
ano, e estamos falando só do va-

rejo. 60% desse valor é realizado por meio 
de alguma forma de operação de crédito. O 
crédito, melhor dizendo, oferecer boas opções 
de crédito, sempre foi entendido como uma 
forma de incrementar as vendas.

No Brasil sempre fomos tímidos nesta 
prática. Em 1995 só eram destinados R$ 57 
bilhões para crédito de consumo. Toda ativida-
de de crédito correspondia, em 2001, a apenas 
20% do PIB. Até 2003, 75% do crédito no va-
rejo era concedido pelo próprio comerciante, e 
este acontecia na média em até quatro vezes.

A partir de setembro de 2003 este quadro 
começou a mudar. Primeiro os eletrodomés-
ticos receberam um grande volume de recur-
sos. Em Caxias, por exemplo, só no mês de 
janeiro de 2005 cresceu 65%. Nesta esteira 
todos os demais segmentos seguiram. Nestes 
últimos dois anos o setor de automóveis cres-
ceu a uma média mensal superior a 25%. O 
número de prestações chega a 96 vezes, e nas 
habitações até 300 vezes. A atividade de cré-
dito para consumo chega a R$ 300 bilhões, e 
toda a atividade de crédito já está em 40% do 
PIB. Pouco perto dos 400% do PIB nos Esta-

dos Unidos, ou dos 200% na Alemanha, mas 
muito perto do que há bem pouco tempo acon-
tecia aqui. (E se formos pensar nos problemas 
que esses outros países estão passando, nosso 
sistema parece bem mais saudável).

Quatro problemas, porém, estão relaciona-
dos com desenvolvimento econômico baseado 
na concessão de crédito: 1) O surgimento de 
bolhas de crescimento, uma vez que afeta só o 
segmento no qual o crédito é mais farto e não 
o comércio como um todo. Vimos isto nos ele-
trodomésticos que depois de experimentarem 
grande crescimento passaram por uma fase de 
estagnação, o mesmo pode estar acontecendo 
com o setor automotivo. 2) Inflação, pois leva 
que a demanda seja maior que a oferta. 3) Di-
minuição do poder de compras das famílias 
por maior comprometimento em atividades de 
crédito. Em 2003 o nível de comprometimen-
to correspondia a 23% da massa salarial, hoje 
ultrapassa 100%. 4) Inadimplência, que em 
2005 teve um crescimento espantoso, e que 
hoje ainda é muito expressiva.

Analisemos o exemplo do que aconteceu no 
SPC em Caxias agora em setembro. Houve um 
total de 130.812 consultas, contra 120.037 
em setembro de 2007, apresentando assim, 
um crescimento de 8,97%. Para compara-

ção analisemos a inadimplência. Em setem-
bro de 2008 tivemos 8.213 inclusões, contra 
7.531 em setembro de 2007, um crescimento 
de 9,05%. Neste mesmo mês tivemos 5.214 
pessoas que recuperaram seu crédito, contra 
6.910 em setembro de 2007, uma redução 
de 32,52%. Ao contrário do que aconteceu 
nos meses anteriores, neste mês tivemos um 
significativo crescimento da inadimplência, 
tanto nas inclusões de devedores, quanto na 
diminuição daqueles que recuperaram seu 
crédito. Hoje temos 61.708 pessoas registra-
das no SPC, com 104.247 ocorrências, ou 
seja, algumas devem em dois, três, quatro 
lugares. Um prejuízo de R$ 29.908.358,65, 
mas se lembrarmos que a maioria não regis-
tra a dívida total, este valor é bem maior.

Concluindo. A concessão de crédito é 
uma ferramenta importantíssima para a 
atividade comercial. Porém trás seus proble-
mas. A recente crise mundial é a maior prova 
disso. Crédito dado de forma irresponsável e 
desmedida leva a aumento da inflação, endi-
vidamento e inadimplência. Pense bem e se 
informe antes de conceder crédito.

  
Miguel Fortes
Diretor de Economia e Estatística

Movimento de Crédito em Caxias do Sul
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Campanha ‘Não quero morrer no 
trânsito 2008’ ganha as ruas

A campanha Não quero morrer no trânsito 2008 ganhou 
as ruas dia 1º de novembro. Entre as novidades desta 
quinta edição esteve o pré-lançamento, que aconteceu 
dia 28 de outubro, no La Barra, e o lançamento do site 
www.naoqueromorrernotransito.com.br

Se aproximando do público-alvo, jovens entre 20 a 35 
anos, a festa marcou também o início da distribuição do 
kit da campanha, que inclui uma camiseta, um adesivo e 
um saco para lixo – a renda com o patrocínio dos kits será 
aplicada na campanha, que tem o patrocínio da Visate e 
da Porto Seguro, e apoio do Corpo de Bombeiros, SMT, 

UCS, Afix e Léo Clube Caxias. 
Com o slogan “Educação para 

o trânsito é o único caminho”, a 
campanha ocorre até 11 de no-
vembro. “A idéia do site é para 
manter a campanha sempre no 
ar. Ele também vai ser uma fer-

ramenta para as CDLs Jovens de 
outras cidades, já que vamos ceder 

um espaço a elas”, explica Diego Bi-
glia, presidente da CDL Jovem. “A cada 

ano nosso projeto tem se fortalecido e temos a convicção 
de que a partir deste trabalho estamos fazendo a nossa 
parte junto à sociedade”, destaca Everson Minetto, coor-
denador da campanha 2008.

Entre as ações desenvolvidas estão simulação de aci-
dente com resgate de vítimas, ‘pit stop’, panfletagem, 
distribuição de adesivos, exposição de fotos e de veículos 
acidentados, blitz orientativas, blitz educativa com o ôni-
bus-escola da Visate e fixação de cartazes. 

Para que depois da 
festa ninguém precise di-
rigir, as CDLs Jovens de 
Caxias do Sul e de Ben-
to Gonçalves realizaram 
no dia 25 de outubro, no 
Dall´Onder Vittória Ho-
tel, a Festa Rooming Night 
– 80 por hora. O convite 
– R$ 90,00 – deu direito 
à entrada e a uma hospe-
dagem dupla com café 
da manhã no hotel, que 
foi fechado especialmen-
te para o evento. 

Voluntários dão curso
A CDL Jovem, em conjunto 

com a Fundação de Assistência So-
cial (FAS), iniciou no dia 13 de ou-
tubro a segunda turma do projeto 
Profissional do Varejo. Com o objeti-
vo de aprimorar e passar informa-
ções sobre assuntos relacionados 
ao comércio varejista, o curso tem 
como público-alvo jovens de baixa 
renda, interessados em ingressar 
no mercado de trabalho e que não 
tenham experiência ou queiram 
aprimorar seus conhecimentos em 
vendas. A turma é composta por 
20 alunos e a formatura acontece 
no dia 20 de novembro.

Os instrutores são integrantes 
da CDL Jovem que por meio de 
um trabalho voluntário montaram 
o curso e passam seus conhecimen-
tos e experiências a esses jovens. A 
iniciativa começou em 2007 com 
uma turma de 17 alunos. O treina-
mento compreende vários assuntos 
que vão desde Vocação para o Co-
mércio, Mercado Varejista, Técnicas 
de Vendas, Matemática Comercial, 
entre outras. A seleção e triagem 
dos alunos são feitas pela FAS e a 
estrutura do curso e os recursos são 
disponibilizados pela CDL.

Nova diretoria em 2009
O empresário Cristiano Pavinato será o presidente da CDL Jo-

vem Caxias em 2009. A eleição foi realizada durante a reunião-almo-
ço do departamento, no dia 16 de setembro. Pavinato, que assume 
a presidência no lugar de Diego Biglia, terá como vice-presidentes, 
Everson Minetto e Oscar Panozzo. 

Empresário do setor de sistemas para gestão empresarial, Cris-
tiano pretende trabalhar para o desenvolvimento dos integrantes da 
CDL Jovem. “Iremos dar continuidade aos projetos do departamen-
to e buscar desenvolver o perfil de liderança dos nossos integran-
tes”. A posse da nova diretoria está programada para dezembro.

Seja 
você tam-

bém  um exemplo 
de responsabilidade no 

trânsito vestindo a nossa 
camiseta promocional da 
campanha. Saiba como 
obter a sua pelo fone 

3209.9981.

Mário Franzem
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Valorizar os empreendedores e 
homenagear as empresas associadas 
de sucesso. Com esses objetivos, a 
CDL Caxias entregou placas alusi-
vas aos 95 anos do Hospital Pom-
péia; aos 50 anos da Lojas Bulla; 50 
anos da Funerária Réquiem; 35 anos 
da CDL de Antônio Prado; 30 anos 
da Panambra Sul; 20 anos da Inter-
lojas; 20 anos da loja Estilo Mulher; 
e 10 anos do Programa Carlos Qua-
dros & Mercado. 

Sucesso valorizado

Miguel Jarros recebeu a 
homenagem em nome da 

Panambra

Carlos Quadros foi 
reconhecido pelos 10 anos

do programa de tevê

Ilda Maria Pegoraro Fedrizzi 
(foto) e sua sócia Maria 

Luiza Pegoraro Machado 
representaram a Estilo Mulher

O Departamento de Segurança Pública 
da CDL está à frente de mais um projeto 
para beneficiar os lojistas. O presidente da 
Comissão de Segurança Pública e 2º vice-
presidente da CDL, Paulo Magnani, ex-
plica que, com o apoio das entidades que 
fazem parte da comissão, o projeto Comér-
cio Seguro está sendo estudado. A iniciativa 
visa a atuar na prevenção dos principais 
delitos que prejudicam o comércio. 

“O projeto prevê que o policiamento 
seja focado e feito por motos pela BM”, 
ressalta. A parceria está sendo estudada e 
avaliada para definir de onde virão os re-
cursos para a sua implantação. “A iniciati-
va prevê continuar o trabalho de maneira 
preventiva que já temos em parceria com a 
BM como ocorre com a Patrulha dos Ban-
cos e também com a do Transporte Seguro, 
que reduziu em 80% os assaltos ao trans-
porte coletivo.”

Outra novidade é a implantação de 
uma sala dentro da BM para projetos de 
estudos e planejamento preventivo contra 
os delitos. “As entidades vão poder levar 
seus pedidos para que se estude qual o 
melhor foco de prever e combater os pro-
blemas”, adianta Magnani, destacando 
que o projeto está sendo apresentando às 
entidades.

Segurança do comércio

Januário Bulla e os irmãos 
Severino, Maria e Irma 

representaram as Lojas Bulla

Miriam Motter recebeu a
placa pela Interlojas

Francisco Ferrer representou
o Hospital Pompéia

Velocino Formolo recebeu a 
homenagem pela Réquiem

Fotos CDL Caxias

CDL Caxias homenageia 
CDL de Antônio Prado



notícias da cdl

20

w
w

w.
cd

lc
ax

ia
s.

co
m

.b
r

O Lojista

Simples Estadual
A FCDL foi convidada especial 

e convocada pela Governadora 
Yeda Crusius a testemunhar a as-
sinatura da Sanção da Lei do Sim-
ples Gaúcho. O evento aconteceu 
no dia 19 de setembro, em Gua-
íba, na casa do histórico Herói 
Farroupilha, Gomes Jardim, onde 
foi instalado o Governo Estadual 
- solenidade alusiva à comemora-
ção da Revolução Farroupilha. A 
lei do simples gaúcho é uma opor-
tunidade de melhorar a competi-
tividade e o posicionamento de 
mercado frente ao grande varejo.

Sempre atenta aos assuntos de 
interesse do comércio, a CDL Ca-
xias participou, por meios de seus 
diretores, da 39ª Convenção Esta-
dual Lojista - Estratégias Competi-
tivas para o Futuro do Varejo, que 
aconteceu de 16 a 18 de outubro, em 
Novo Hamburgo.

Além da presidência e das direto-
rias, a CDL Caxias participou da Con-
venção por meio do seu diretor de 
Assuntos Jurídicos, Fiscais e Tributá-

rios, Ivandro Polidoro, que participou 
de encontro com juristas das CDLs.       

Durante o encontro, a FCDL apre-
sentou uma série de série de serviços 
inéditos para facilitar as operações e o 
dia-a-dia do lojista. O maior encontro 
do varejo gaúcho também levou aos 
Pavilhões da Fenac especialistas em 
economia nacional, comportamento 
do consumidor, tributos e gestão para 
falar aos lojistas sobre as mais recen-
tes tendências do mercado. 

CDL Caxias na Convenção Estadual

A quarta edição do Encontro de 
Confraternização e Relacionamento 
CDL e Associados levou os convi-
dados para a ‘cozinha’ da loja Marli 
Trentin, especializada em presentes e 
utilidades domésticas. O descontraído 
evento foi realizado na noite do dia 11 
de setembro. A anfitriã Marli Trentin 
apresentou sua loja aos convidados e 
falou um pouco sobre sua trajetória. 

O Encontro de Confraternização 
e Relacionamento CDL e Associados 
do mês de outubro aconteceu no dia 
23 na associada Evviva Bertolini – loja 
especializada em móveis. Já no mês de 
novembro, quem abre as suas portas 
para receber os convidados é a Mag-

nani Materiais Elétricos. Esse encontro 
acontece no dia 20. 

Realizados a partir desta gestão, 
os encontros têm o objetivo de pro-
mover a integração entre dirigentes 
e associados da entidade e permitir a 
troca de conhecimentos sobre as ati-
vidades de cada empresa.

Encontros de Relacionamento

O diretor do Hospital Geral, Sandro Jun-
queira, apresentou à CDL o projeto para Refor-
ma e Adaptação das Unidades de Internação 
Clínica e Cirúrgica, investimento que será feito 
com recursos que a instituição de saúde recebeu 
do evento Homens na Cozinha 2008. Junqueira 
explicou que o projeto prevê a reforma de leitos, 
sala de recreação e troca de pisos.

Hospital Geral apresenta
projeto de reforma

Cláudio Fonseca

Divulgação
Fotos Rogério Aver Pizzolatto
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O trabalho desenvolvido pelos ex-presi-
dentes da CDL Caxias durante as suas ges-
tões merece destaque especial. Por isso, a 
entidade reuniu os últimos cinco ex-presi-
dentes para uma homenagem e agradeci-
mento. O empresário Milton Corlatti, que 
esteve à frente da CDL de 2005 a 2007, teve 
a sua foto descerrada na Galeria dos Ex-
presidentes e recebeu das mãos do atual 
presidente, José Quadros dos Santos, o 

botom e a sineta, símbolos da entidade. Victor Hugo 
Gauer (1996-1998), Alcides Perini (1998-2001), Nelson 
Lisot (2001-2003) e Pedrinho Ferrarini (2003-2005) tam-
bém foram homenageados com a sineta. 

O setor de RH da 
CDL promoveu o se-
gundo encontro de in-
tegração entre os fun-
cionários da entidade. 
Na oportunidade fun-
cionários, familiares e 
diretoria puderam de 
forma descontraída se 
conhecer melhor, fora 
do ambiente de traba-
lho. A terceira edição 
do encontro acontecerá 
no final deste ano.

Galeria CDL

Semana Farroupilha 
O dia 17 de setembro foi em clima Farroupilha 

na CDL. Ao meio-dia, a reunião-almoço homena-
geou a Semana Farroupilha, e à noite, aconteceu 
o já tradicional jantar na barraca do Sindigêneros 
nos Pavilhões da Festa da Uva.  

CDL no Sabores de Criúva
A CDL esteve entre as 27 cozinhas que par-

ticiparam do 4º Sabores de Criúva, realizado no 
dia 18 de outubro, e que reuniu mais de 1,3 mil 
pessoas. O envolvimento da entidade, que des-
de o primeiro Sabores de Criúva, realizado em 
2005, apóia e incentiva o evento com a partici-
pação nas cozinhas e com o auxílio na monta-
gem da infra-estrutura com o empréstimo de 
fornos, foi reconhecido pela coordenação do 
Sabores por meio da entrega de uma placa ao 
presidente da CDL, José Quadros dos Santos. 
Quadros destacou em seu agradecimento a 
importância de um evento como esse para o 
desenvolvimento de uma comunidade e que a 
CDL Caxias sente-se orgulhosa em fazer parte 
desta iniciativa e por poder ajudar.

Rogério Aver Pizzolatto
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Encontro de integração funcionários CDL
Rogério Aver Pizzolatto
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O Gerente Comercial da CDL, Joceli Silva e Silva, 
e a coordenadora do SPC, Adriana Monteiro, partici-
param, no dia 8 de setembro, com mais de 200 repre-
sentantes de CDLs e SPCs do Estado de um workshop 
sobre o Cadastro Positivo, ferramenta que caso seja 
aprovada em lei, resultará em uma menor taxa de juros 
para os consumidores com bom histórico credial.

O projeto de lei que altera o Código de Defesa do 
Consumidor está em tramitação há quatro anos e pode 
entrar em vigor ainda neste ano. Com a aprovação des-
te projeto, a expectativa dos comerciantes é que a ferra-
menta reduza a as taxas de juros para clientes com bom 
histórico de pagamentos, há exemplo do que já ocorre 
em outros países.

CDL Caxias participa de workshop 
sobre Cadastro Positivo

No dia 15 de outubro aconteceu palestra inicial do 
Ciclo de Palestras da CDL Ensino. Com o tema “Es-
piritualidade nas Organizações”, que tem por objeti-
vo humanizar os ambientes empresariais, facilitando 
a convivência e as relações humanas, a palestra foi 
ministrada pelo Frei Jaime Bettega. No próximo dia 
12 de novembro acontece a palestra A Importância da 
Iluminação nos estabelecimentos comerciais, e no dia 
3 de dezembro Solução Moore para nota fiscal eletrônica. 
Os dois encontros acontecem a partir das 19h30min 
no 9º andar do Palácio do Comércio.

Ciclo de Palestras

Formada há cinco anos, a direto-
ria de Turismo da CDL foi uma das 
primeiras na área a ser criada em 
uma entidade representativa. Com 
participação ativa no Conselho 
Municipal de Turismo (Comtur), a 
CDL auxiliou na elaboração de pla-
nejamento estratégico junto ao ór-
gão. “O turismo é uma ação muito 
importante para se trabalhar, mas 
precisa ser pensado em conjunto”, 
acredita Parvati Posser, primeira a 
estar à frente da diretoria.

Um dos integrantes atuais da 
diretoria, o diretor Nelson Minetto, 
acredita que o setor tem grande im-
portância para o desenvolvimento 
da cidade e sua divulgação deve ser 
trabalhada de forma constante. Uma 
das ações para fortalecer o setor é 

divulgar ainda mais os atrativos de 
Caxias do Sul. “Muitos moradores 
de Caxias ainda não conhecem to-
dos os atrativos. O turismo auxilia 
os negócios empresarias e também 
o comércio”, afirma Minetto. 

Para atingir o objetivo, a CDL 
apoiou o projeto Turismo É Aqui, 
realizado pela CIC no Shopping 
Iguatemi Caxias. A iniciativa con-
sistia na divulgação dos principais 
roteiros turísticos da cidade, com 
apresentações artísticas e degus-
tação de produtos típicos de cada 
atrativo. No dia 20 de outubro, 
durante a reunião-almoço, a CIC 
entregou certificados de partici-
pação a todos os apoiadores e ro-
teiros turísticos que participaram 
da mostra.

Turismo É Aqui 
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12 de novembro
Palestra - A importância da ilumi-
nação nos estabelecimentos co-
merciais
Palestrante: Gerson Tirpe 
Horário: 19h30min às 21h30min
Associado: R$ 10,00

10 a 13 de novembro
Vendas 2010 – Garanta o seu dife-
rencial competitivo
Instrutor: Jaime Rafael Weaind
Horário: 19h30min às 22h30min
Associado: R$ 180,00

10 a 13 de novembro
Recepção e atendimento telefônico
Instrutora: Liesel Dick
Horário: 19h30min às 22h30min
Associado: R$ 170,00

17 e 18 de novembro
Prevenção de Fraudes e Seguran-
ça no varejo
Instrutor: Sérgio Assumpção
Horário: 18h30min às 22h30min
Associado: R$ 160,00

24, 25, 26, 27 de novembro
1º e 2 de dezembro
Instalação de móveis
Instrutor: Marcos Antônio Boch
Horário: 19h30min às 22h30min
Associado: R$ 180,00

24 a 27 de novembro
Liderança eficaz em vendas
Instrutor: Jaime Rafael Weaind
Horário: 19h30min às 22h30min
Associado: R$ 190,00

Além de cursos de qualificação, a CDL Ensino oferece 
às empresas interessadas em capacitar seus colaboradores e 
equipes cursos e treinamentos in company de acordo com 
o produto e/ou segmento de atuação. Para dar sugestões de 
cursos ou palestras que sua empresa gostaria que fossem re-
alizados, ou para receber mais informações sobre a progra-
mação ligue 3209.9965 - 3209.9970 ou entre em contato pelo 
pelo e-mail cdlensino@cdlcaxias.com.br 

Memória CDL
O SPC foi fundado em 14/12/65, por 

ocasião da fundação da CDL. Até 1988, 
era uma central telefônica no sistema PBX,  
na qual uma telefonista atendia através de 
plugs e conectava com o ramal solicitado. 
O registro de débito era feito através de fi-
cha de papel, que permanecia por 20 anos 
registrado e também continha os atrasos, 
que eram anotados no verso. Em 1986 
a CDL entrou para a era da informática, 
através de Bureau. Em 1987 foi aquirido 
o primeiro computador EDISA e, depois no 
plano da Zélia Cardoso de Mello, a CDL 
adquiriu o primeiro HP,  substituído por ou-
tro que ficou até dia 14/10/08. Nos anos 
90 foi adquirido o módulo de consultas de 
cheques sem-fundos, pois até então só tí-
nhamos consultas de crédito.
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