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Deixe a gestao do cheque com a gente

O SPCheque Garantido & um servigo desenvolvido em parceria com a CDL de Porto
Alegre que assegura as empresas associadas o ressarcimento de cheques com
problemas de compensagao, proporcionando muito mais seguranga nas suas vendas.
Alem disso, sua empresa reduz custos operacionais, pois conta com toda a estrutura
do SPC, o maior banco de dados de pessoa fisica da America Latina. A consulta ao

SPCheque Garantido pode ser realizada 24 horas por dia, 7 dias por semana, atraveés
do telefone ou internet.

Saiba mals sobre esse servigo e garanta rentabilidade para o seu negacio,
Fone:3209.9964 e 3209.9979 | telemarketing@cdlcaxias.com.br
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e atendimento

cdi@cdlcaxias.com.br Raffinata aposta no S5 " i d
www.cdlcaxias.com.br relacionamento para a0 quatro oS upos ae
Ano 1-N°5 - Marco/Abril de 2007 fidelizar e conquistar vendas. Seus vendedores
Presidéncia 2005/2006 — Milton Corlatti novos clientes sabem explorar cada um_a
Vice-presidéncia — José Quadros dos Santos (1° vice-presi- na hora de fechar negéqo?

dente); Renato Corso (2° vice-presidente)

Diretoria — Ivandro Roberto Polidoro (1° diretor-secretario),

Ivanir Antonio Gasparin (2° diretor-secretéario), Valmor

Concatto (1° diretor financeiro), Ivonei Miguel Pioner (2° dire-

tor financeiro). -
Presidéncia Conselho Consultivo — Pedrinho Ferrarini Ponto de venda €u, assocl ado
Diretoria Executiva — Sirlei Bertollo

Geréncia Comercial — Joceli Silva da Silva m

Relagdes Publicas — Silvio Cesar Munaretto SEd u Za Se US O te pe ro
Auditoria Independente — Volnei Ferreira de Castilhos . -

Conselho Editorial — Adriana Silva, Renato Corso, Sirlei CI Ientes da R I 0 Bran CO

Bertollo e Silvio Cesar Munaretto

Departamentos . . Inovacéo e criatividade
CDL Controladoria — Valter Agostinho Mintscoli; A partir desta edlgao, fazem parte dos 45 anos
CDL Cobranga — Valmor Concatto e Gustavo Perini; (@) Lojista pUbliC& varias R

CDL Empregos — Parvati Posser e Daniela Rossi Carlin; 7 ~ de uma das maiores

CDL Ensino — Arcangelo Zorzi Neto; CDL Jovem — Renato dicas e SO|UQOES em panificadoras da regiéo
Corso e Leonardo Beretta; CDL Meio Ambiente — Ivonei arquitetura e decoragéo

Miguel Pioner e Renato Luiz Fedrizzi; CDL Patriménio —
Ivandro Luis Pioner; CDL Seguranga Publica — Ivanir Anténio
Gasparin e Paulo Ricardo Magnani; CDL Tecnologia —
Renan Tedesco e Luiz Antonio Kuyava; CDL Turismo — J.
Henrique Elustondo e Cristian Horbach; Assuntos
Extraordinarios — Paulo Ricardo Magnani e Victor Hugo
Gauer; Assuntos Juridicos, Fiscais e Tributarios — lvandro
Roberto Polidoro e José Quadros dos Santos; A¢éo Social —
Sérgio Formolo e Renato Luiz Fedrizzi; Economia e
Estatistica — Miguel Frederico Fortes e Julian Bianchini;
Marketing — Ivanir Anténio Gasparin e Carmem Dalcin;
Produtos, Servigos e Convénios — Alcides Perini e Luiz
Giacomin; Social e Eventos — Nelson Lisot e Analice Carrer;
SPC — Pedrinho Ferrarini e Milton Corlatti; Distrito 4 — Victor
Hugo Gauer e Rogério De Todelo

atendimento

Inicia nova
investigacao

Cliente Oculto ja esta
R&pTr&sentantesi ri]un’:/lo aos Ca<1>gse+h9s MunicTipais com as inscricdes abertas.
ﬁelson [isccinse 0 Municipal de Transito e Transportes — S Serdo cinco meses de
COMDECON - Conselho Municipal de Defesa do uigaceo pesquisa nas lojas inscritas
Consumidor — Ivandro Roberto Polidoro
COMDICA — Conselho Municipal dos Direitos da Crianga
e do Adolescente — Sérgio Formolo Gilmar Gomes
CONSEA — Conselho Municipal de Seguranga Alimentar — | -
Renato Luiz Fedrizzi
COMSEP — Conselho Municipal de Seguranca Publica — Ari
Alcides Perini e Ivanir Anténio Gasparin materia d €ca p a
COMTUR — Conselho Municipal do Turismo — J. Henrique . Q=
Elustondo e Cristian Horbach l N d m
SOAMA — Sociedade dos Amigos dos Animais — Renato I n IStre
Luiz Fedrizzi b Z
Comissé&o de Seguranca — Alcides Perini el I l Seu neQOCIO
Comisséo de Impacto Econémico — Miguel Fortes
Conselho Deliberativo da Fundacédo Caxias — Renato Luiz

Fedriza Acompanhe a partir desta
edicéo dicas e sugestdes
Produgéo e Execugéo e de controles que ajudardo
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Rua Cel. Flores, 810, sala 700 - 7° andar
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Fone: (54) 3028.2868

Fone/Fax: (54) 3028.3894
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palavra da diretoria

Socios: uma relacao delicada

Né&o ha duvida de que mui-
tas\ relagdes sdo complexas.
Exigem esfor¢cos comuns dos
envolvides para que se mante-
nham saudaveis e vocacionadas
ao sucesso. Dentre essas, pode-
mos citar as relagdes entre os
sécios das sociedades limitadas.

O que existe de mais comum
€ que as pessoas pensem de
forma diferente sobre os mais
diversos assuntos, e isso nao €
diferente entre os sdcios na con-
ducdo de seu empreendimento,
guando 0s mesmos estdo ao
timdo da empresa, comparti-
lhando a tomada de decisGes.
Nesses momentos ndo sdo raros
os desacordos, os desgastes pes-
soais, a fragilizacdo da relacéo,
muitas vezes com a propria rup-
tura da sociedade. Nessas oca-
sides, impensadas no inicio dos
negdcios, 0 contrato social passa
a ter um valor inimaginavel.

Diferentemente do que pen-

para sua regularidade, o contra-
to social rege a relacdo dos
sécios. E principalmente no
contrato social - que deve obser-
var as orientacfes legais - que
devemos buscar a solucdo dos
eventuais problemas existentes
entre os sOcios nessa relacao tdo
delicada, por vezes quase béli-
ca. Ele deve tentar prever todas

dentemente, construir todas as
hipdteses de desacertos e suas
respectivas solugfes, mas néo
pode ser tdo simples ao ponto
de nada prever, ao ponto de
nada dizer, ao ponto de ser Util
"somente” a regularidade socie-
taria. O contrato deve reger a
vida societaria, dizendo, exem-
plificativamente, por quem,
quando e como determinada
situagdo deve ser tratada. Aliés,
ndo é raro que os s6cios nem
mesmo conhegam o teor de seus
contratos sociais, 0 que, diga-se,
n&o significa apenas ler tal ins-
trumento, mas compreender o
gue nele esta escrito.

Grande parte dos problemas
societarios poderia ser resolvida
com um contrato social adequa-
do. Por isso é importante, para
ndo dizer indispensavel, que os
contratos sociais sejam revisa-
dos. Melhor tentar resolver os
problemas antes que eles exis-

5 sam alguns - e s8o muitos os as possibilidades de desconfor- tam. Pense nisso! Faga isso!

g gue pensam assim - mais to entre os socios e, conseqlen-

§ importante do que a necessida- temente, a(s) sua(s) solucao(des) Ivandro Roberto Polidoro
= de da existéncia do contrato para esses problemas. Diretor de Assuntos
§ social na sociedade limitada Esse contrato ndo vai, evi- Juridicos, Fiscais e Tributarios
z

g
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+ Nome completo:
Nely Prataviera Calcagnotto
Neca Calcagnotto
+Uma crenca: O sucesso é a decorréncia
do servico bem prestado
¢+ Uma idéia fixa (nos negdécios):
Prazer em servir

OL - Como surgiu a idéia de investir
na &rea de bazar e decoracao?

Neca — Sempre trabalhamos no ramo.
A Nely iniciou sua carreira no Prataviera
(loja de seu pai Jodo Prataviera) e depois
na rede de Supermercados Calcagnotto de
seu marido (Antoninho Calcagnotto). O
sonho sempre foi de continuar trabalhan-
do juntos e no mesmo ramo que vinham
atuando: decoragao, presentes finos, utili-
tarios e Lista de Noivas. Encontraram a
casa dos sonhos da Nely e ali deram conti-
nuidade ao seu projeto, j& com maior
conhecimento e experiéncia adquiridos
nos anos no Calcagnotto, e um grande
relacionamento que mantinham com as
pessoas e clientes. Para nomear esta loja
buscaram em suas raizes um nome de ori-
gem italiana, Raffinata, e realizaram a
inauguracdo no dia 9 de dezembro de
1997, completando 10 anos neste ano.

OL - Este é um segmento que exige
uma constante atualizacdo. De que forma
a empresa faz esse trabalho?

Nely e Neca — A Raffinata busca sem-
pre atualizar-se e estar a frente. Sempre
buscamos estar informadas através das
feiras do segmento, revistas de decoracdo
bem conceituadas, informag&o com arqui-
tetos e decoradores sobre as tendéncias,
mostras de decoracdo em S&o Paulo, Porto
Alegre e Caxias do Sul. Além disso, nos
atualizamos também com viagens para o

Gilmar Gomes

relacdo entre as em-

presarias Nely Pra-

taviera Calcagnotto e

Neca Calcagnotto co-
mec¢ou h& 36 anos, mas foi ha
10 anos que essa 'sociedade’
ganhou mais forca. A frente
de uma das mais conceitua-
das lojas de decoracéo e pre-
sentes de Caxias do Sul e da
regido, mae e filha fazem da
Raffinata mais que uma loja.
"Queremos que nossos clien-
tes entrem na nossa casa e sin-
tam como se estivessem em

entrevista

sua propria casa", destaca
Nely, uma legitima taurina
(construtiva, determinada e
firme) que aos 68 anos acom-
panha tudo de perto.

E foi ao lado de Neca que
essa experiente empresaria
conseguiu realizar um dos
seus sonhos: transformar uma
boutique que comegou dentro
de um supermercado em uma
ampla loja, proporcionando
aos clientes maior comodida-
de e conforto, e uma grande
variedade de produtos.

O atendimento,

Exterior e pesquisando novos produtos e
tendéncias futuras pela Internet. O cliente
da Raffinata também contribui passando
suas experiéncias de viagens, solicitando
produtos que procuram e nao encontram.

OL - Quais sdo as principais dificul-
dades enfrentadas por esse segmento e
de que forma elas sdo dribladas?

Nely e Neca — Hoje uma das grandes
dificuldades é que trabalhamos com gran-
de volume de produtos importados, o que
nos causa alguns problemas, como a alta
carga tributaria e o tempo de reposicao.
Além de estarmos constantemente nos
atualizando para oferecermos aos Nossos
clientes sempre novidades (langamentos).
Hoje, procuramos ajustar nosso estoque
em relagdo & demanda, informatizando
todo o processo (software de gestao).

OL - A Raffinata é diferente por
que...
Nely e Neca — ... tem prazer em servir.
Para a Raffinata € primordial fazer com
que 0s nossos clientes se sintam em sua
casa, colocando a qualidade no atendi-
mento em primeiro lugar. Em virtude
disto, recebemos, na nossa categoria, o
prémio Loja Modelo na edi¢éo do Cliente
Oculto 2006 da CDL. Esse atendimento é
uma tradi¢do passada através de geragdes,
de av0s para pais e filhos, pois a familia
sempre se dedicou a arte de bem receber.

sempre, em primeiro lugar

OL - Se vocés fossem comegar um
negacio hoje, com a experiéncia que tém,
0 que fariam novamente e o que deixa-
riam de fazer?

Nely e Neca — Com a experiéncia e 0
conhecimento que adquirimos até hoje a
Unica coisa é gque comegariamos ainda
mais cedo, mas com certeza fariamos
tudo igual.

OL - Se fala muito em qualidade,
atendimento, personalizagdo. Mas o que
0 consumidor procura hoje?

Nely e Neca — Qualidade, atendimen-
to, pre¢o (nesta ordem).

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

Nely e Neca - Precisamos antes de con-
quistar novos, fidelizar. Por experiéncia
prépria, sabemos que o que faz o cliente
voltar a nossa loja é o atendimento, e a
nossa prestacdo de servicos em informa-lo
e atualiza-lo sobre as novidades do ramo.

OL - De que forma vocés véem a
Raffinata nos proximos cinco anos?

Nely e Neca — Para os proximos cinco
anos vemos a Raffinata crescendo, acom-
panhando o mercado de Caxias do Sul, e
as tendéncias de nosso ramo, como um
todo em relagdo ao pais e ao mundo.
Pretendemos permanecer no ramo bem
como ampliar nossa participacao.

O Lojista

( ” www.cdlcaxias.com.br




ponto de venda - parte 1

Iy

uando o objetivo é con-
quistar clientes, grandes
ou pequenos lojistas bus-
cam a mesma receita de
suc®eso: como fazer da minha loja
um atrativo. E aqui, quando nos
referimos a loja, estamos incluin-
do tudo o que faz parte do ponto
de venda - a vitrina, os provado-
res, o crediario, o espaco de circu-
lacdo dos clientes, as prateleiras
ou gbndolas, os caixas, etc...
Como este é um tema que pre-
cisa de constante atualizacdo, a
CDL fechou uma parceira com a
UCS e langou no més de margo o
primeiro curso do Sul do pais de
Visual Merchandising — Vitrinas e
Espacos Comerciais. Voltado a qua-

Fotos Divulgagéo

Emocionar
Interagir
cativar

envolver

A é responsavel

por das vendas

No meio de um bombardeio de
informagdes, o consumidor diante
de uma vitrina tem a seguinte reacao:

— Os olhos véem e transmitem a
memdria a imagem visivel,

— O cérebro faz uma selecao precisa,
das imagens claras e bem apresenta-
das e memoriza.

m www.cdlcaxias.com.br

lificacdo do comércio varejista,
esse curso tem por objetivo capaci-
tar e recapacitar os profissionais
do setor através da aquisicao e
atualizacdo de conhecimentos e
do desenvolvimento de novas
competéncias e habilidades.

E como o principal objetivo da
CDL é auxiliar na qualificacdo do
comércio, 0 espaco Ponto de
Venda do O Lojista em Revista
abordarg, até o final do ano, os
Varios aspectos que envolvem a
decoracdo e a arquitetura de um
ponto de venda. As dicas e solu-
¢Oes sdo da especialista em Mar-
keting e Vitrinista, Suzana Bor-
ghetti Furlan, coordenadora do
curso Visual Merchandising.

Inglés como todo

Inglés

Espanhol para

Criancas, Jovens e Adultos

mundo gosta

R

| ﬂﬁncﬂ é cedo ou
ais para

APRENDER!

't‘éa, 2126 | Térreo - Bairro Exposicao
RS - 95084 - 100 - Proximo a Prefeitura

Fone: 3228.2600




As vitrinas sdo imagens que se espa-
Iham pelas cidades provocando sensa-
¢Bes, atraindo pessoas e iluminando ruas
e avenidas. E dificil imaginar uma bela
cidade sem vitrinas, ja que sem elas, essas
mesmas ruas e avenidas perderiam
muito de seu brilho, de sua luz e de seu
glamour.

A alma da vitrina é a ilu-
minag&o. S&o duas ilumina-
¢Bes a serem usadas, uma
para dar a claridade e outra
para focar os produtos.
Muitos lojistas deixam suas
vitrinas entregues aos culi-
dados da natureza: a noite — sob a luz da
lua—, e ao dia—sob a luz do sol.

Uma vitrina bem planejada passa a
imagem de empresa organizada. Manter
a fidelidade do cliente rima com surpresa
e superacdo de expectativas. Pensar antes
no cliente é recompensa em tempo real.
Numa sociedade baseada no consumo, as
estratégias de marketing tornam-se cada

A vitrina vende

Em cinco

consumidor decide-se
a entrar ou ndo na loja.

ponto de venda - parte 1

vez mais sofisticadas e agressivas. Ja foi
comprovado que a vitrina é uma impor-
tante ferramenta, responsavel por 75%
das vendas, um meio de divulgacéo bara-
to, com a vantagem de ser no proprio
ponto de venda.
Quando o consumidor diz: vou a com-
pras, € mais que ir em busca de um deter-
minado produto, é uma ati-
tude que o deixa em cone-
o Xao com a modernidade,
tendéncias e novas tecnolo-
gias. Aefemeridade da vitri-
na é inquestionavel. As pes-
soas estdo avidas por novi-
dades, a concorréncia visual que se esta-
belece principalmente em Shopping
Center é extrema, o lojista deve surpreen-
der o cliente com uma proposta nova,
esta é a palavra chave do sucesso da vitri-
na sendo que o vitrinista deve ter o domi-
nio sobre percepgao visual.

sbfurlan@ucs.br

\] www.cdlcaxias.com.br
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estratégias
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De Reposicéo ou de Ponta de Estoque

®Produtos comuns, facilmente encontrados em qualquer

parte.

e Coisas que as pessoas ja conhecem e sabem usar perfeita-

mente.

® Artigos de necessidade imediata.

soal

Exemplos

- Artigos de papelaria para uso proprio
- Alimenticios em geral

- ConfecgOes de uso diario

- Remédios e produtos de higiene pes-

- Alguns materiais de construgdo
- Materiais elétricos
- Autopecas

Tipos de VeNdas

nfelizmente ainda é muito

comum no dia-a-dia das em-

presas o vendedor perder a tédo

esperada venda por total falta
de preparo. Hoje ainda é comum
presenciarmos no varejo as seguin-
tes cenas: o cliente diz ao vendedor
que viu o produto mais barato em
outra loja e ele ndo sabe se o produ-
to € o mesmo. Ou o vendedor fica
em duavida sobre o preco de um pro-
duto e, impaciente, o cliente desiste
da compra. Ou, ainda, o cliente per-
gunta sobre uma caracteristica espe-
cifica do produto e o vendedor néo
sabe ou inventa.

De Relacionamento

Esses exemplos, dados pelo Gru-
po Friedman Consultoria e Trei-
namento em Varejo, refletem a total
falta de preparacao de muitos vende-
dores e, preparar-se adequadamen-
te, é absolutamente essencial para
uma venda bem-sucedida. Pode-se
dizer que no varejo, por colocar cara
a cara e em tempo real comprador e
vendedor, é onde a venda se da da
forma mais "primitiva", em seu esta-
do "mais puro".

Por isso, 0 que vale para o varejo,
pode, de um modo geral, ser apro-
veitado para todos os tipos de
venda:

®Produtos padronizados, geralmente de uso regular, com
Varios concorrentes que vendem em condicBes semelhantes
e que disputam os mesmos clientes.

©Casos em que, em geral, o cliente tem razoével conheci-
mento técnico do produto ou, as vezes, até maior do que o

do vendedor.

®Venda freqiente em que o cliente deseja pontualidade de
entregas ou presenga regular.

O Lojista

Exemplos

- Insumos industriais de média ou
baixa tecnologia

- Materiais para escritérios e artigos de
informatica vendidos a empresas

- Materiais de construcao especialmente
na venda a pessoa juridica

- Tecidos para confeccdes

- Matérias-primas diversas

Consultiva

eProdutos  que
exigem orientacao
ao cliente ou
aprendizagem
deste.

©Casos em que 0
ideal é acompa-
nhar a familiariza-
¢ao do cliente com
0 produto para ter
certeza de que ele
compreende como
usar para evitar problemas ou reclamac6es origi-
nadas pelo manuseio inadequado.

eProdutos para os quais o cliente espera ter
orientagdo ou grandes chances de que ele venha
a solicita-la.

Exemplos

- Produtos eletrénicos de médio e alto grau de
dificuldade ou de uso profissional

- Sistema de automacao

- Insumos industriais de alta tecnologia

- Cozinhas planejadas ou projetos de decoracao

- Programas de informatica para usos especificos
- Materiais para bricolagem (trabalhos manuais)
- Artigos para trabalhos artesanais, etc

Por impulso ou alto impacto

©Novidades, coisas e
conceitos incomuns
ou inovadores de
alguma forma com os
quais os clientes, nor-
malmente, ndo estdo
familiarizados.
eProdutos de venda
por impulso, desses
que a gente ndo resiste
e compra quando Vé.
e Produtos eventual-
mente Necessarios, porém nao essenciais.

Exemplos

- Produtos eletrbnicos para lazer ou entreteni-
mento

- Brinquedos

- Perfumaria

- Acessorios de vestuario

- Objetos de decoracdo

- Produtos de venda Unica ou de Unico contato

- Assinaturas de revistas e jornais, planos de
salde, etc

Fonte: Sebrae - www.sebrae-rs.com.br




Auto-estima

e qualidade de vida

oengas como estresse e de-
pressdo em muitos momen-
tos estdo relacionadas a baixa
auto-estima. Para 0 momento
relax desta edicdo, as psicélogas
Elizandra Dors e Angélica Granzoto
chamam a atencdo para a obra de
Marilda Lipp — Stress e a Beleza da
Mulher. Em seu trabalho, Marilda diz
gue o estresse pode ser definido
como um estado de tensdo mental e
fisico que produz um desequilibrio
no funcionamento global do ser
humano que enfraquece seu sistema
imunoldgico, deixando-o sujeito a
infeccdes e doencas.
Ela assegura que investir na bele-
za, cuidar do visual, preocupar-se
com a aparéncia é imprescindivel

para melhorar a auto-estima, pois, o
belo nos atrai e é o primeiro ponto de
interesse para 0s outros. Mas a beleza
vai além da beleza fisica, saber ouvir
0 outro, ser compreensivo e otimista
isso d& uma beleza interior que fasci-
na. Saber se doar, ter compaixao
pelos outros isso lhe torna superior.
Manter e valorizar amizades, lembrar
de ligar nas datas especiais aos ami-
gos, estar presente quando eles preci-
sam ¢€ tipico de pessoas dotadas de
beleza social.

Livrar-se de sentimentos como
odio, raiva, inveja, egoismo é funda-
mental para buscar qualidade de
vida. Descartar maus habitos, pessi-
mismo, mau-humor, rigidez, perfec-
cionismo, ansiedade excessiva, valo-

momento relax

Cultive seu jardim e decore sua

alma ao invés de esperar que
alguém lhe traga flores.

res antigos e estereotipados que nao
se adaptam a realidade atual é im-
prescindivel para uma vida saudavel.

Aprender dizer ndo quando o
outro tenta ultrapassar seus limites, se
permitir a errar e ser fa de si mesmo
€ essencial para sentir-se melhor e,
conseqlientemente, elevar sua auto-
estima. Buscar equilibrio entre saide
fisica, mental, espiritual, familiar,
social e profissional é fundamental.
Investir apenas, ou de forma excessi-
va, em uma dessas areas é se expor a
doenca onde conseqlentemente a
gualidade de vida sofre danos.

Ame a si mesmo, pois esse pode
ser o inicio de um romance eterno
com vocé, e a partir dai, amar o outro
se torna mais facil.
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matéria de capa - parte 1

Algumas recomendacdes e sugestdes de relatorios e controles para organizar as financas da empresa:

1) Ter uma politica de concessdo de crédito nas
vendas a prazo, bem definida;

2) Agilidade para acompanhar e cobrar 0s recursos
das vendas a prazo que estdo em atraso;

3) Possuir um relatério de controle de contas a
receber;

4) Ter um relatorio de inadimpléncia, contendo
os dias de atraso por faixas de valores;

5) Desenvolver um relatorio de duplicatas a pagar;

6) Controlar o tempo que demora para vender
todos os estoques;

7) Ter um planejamento de compras em sintonia

8) Fazer levantamentos periddicos no inventa-
rio, com objetivo de prevenir fraudes, desvios,
roubos e ndo manter estoques desnecessarios;

9) Ter relatérios que determinem o valor justo do
preco de venda;

10) Apurar corretamente os custos da empresa;

11) Separar 0s custos da empresa em variaveis e
fixos e observar suas evolugdes mensais;

12) Acompanhar a evolugéo dos custos fixos em
relagdo a evolugdo do faturamento da empresa;

13) Usar recursos de longo prazo para investimen-
tos em construgao e imobilizados com o objetivo de
nao sacrificar o capital de giro da empresa.

14) Ter relatérios que mostrem a margem de con-
tribuicdo dos produtos;

15) Ter uma boa contabilidade gerencial para
tomada de decisdo;

16) Avaliar o impacto da CPMF nas operagdes da
empresa;

17) N&o fazer nenhum investimento sem verificar
0 comportamento e a disponibilidade financeira da
principal ferramenta da Gestdo Financeira das
Empresas: o Fluxo de Caixa, tema que vamos tratar
na préxima edicéo.

13) Acompanhar a evolucédo das despesas opera-
cionais da empresa;

-

Dica de Livro:

Guia Pratico de
Administracdo
Financeira

Robert Assef
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Editora Campus

Leia nas préximas edicdes:

- Fluxo de Caixa

- A importancia da Contabilidade na Gestdo da
Empresa

- Custos

- Gestdo Estratégica do Capital de Giro

- Sistema de Informac6es para Avaliar o Negécio
- Orgamento

\Volnei Ferreira

de Castilhos

com as metas de vendas; - Planejamento Estratégico

volneifc@terra.com.br
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ara que a empresa obtenha o téo

desejado sucesso, além de ter um

bom produto, possuir diferenciais

competitivos, investir em pessoas,
ter um foco definido no mercado em que ird
atuar, é necessario que ela possua bons con-
troles. Infelizmente, grande parte dos empre-
SArios - sejam 0s gue ja estdo no mercado ou
0s que estdo abrindo um negdcio — acredita
que basta uma boa idéia e capital para inves-
tir. Que por ser um pequeno empreendimen-
to ndo ha a necessidade de um planejamento
estratégico ou de uma boa contabilidade para
tomar decisoes.

E este é 0o maior equivoco (prova disso é
que uma recente pesquisa do Sebrae revela
que metade das micro e pequenas empresas
fecham antes mesmo de completar dois
anos). Independentemente do tamanho da
empresa, 0 planejamento € essencial para a
manutencdo e crescimento do negaocio.

Para ajudar o comerciante a melhor admi-
nistrar seu empreendimento e, consequiente-
mente, alcancar o sucesso, O Lojista em
Revista publica a partir desta edicdo varias
dicas de como trabalhar a gestao do negécio.
Serdo oito matérias nas quais o consultor de
empresas Volnei Ferreira de Castilhos ira
abordar, de forma simples e direta, 0 que o
empresario deve fazer para melhorar o
desempenho do seu negdcio.

Nesta primeira edi¢do o assunto é Gestao
Financeira da Pequena e Média Empresa.

| Adesivos | Banners | Faixas | Fachadas Luminosas |
| Front Lights | Decoracao de Veiculos | Vitrines |
| Totens | Impressao Digital em Grandes Formatos |

administrar

Gilmar Gomes

Rua Waldemar Lazarotto, 281 - Bairro Jardim Esmeralda - CEP 95052 - 590 - Fone: 3238.1575
prosigns@prosignsrs.com.br www.prosignsrs.com.br
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artigo do associado

O Lojista

A importancia de um
agente de viagens

O agente de viagens é um distribui-
dor de produtos e servicos turisticos
gue pesquisa e oferece aos seus clientes
as melhores opcBes em viagens. Esse é
umsservico eminentemente essencial,
pois é através dele que o cliente fica
seguro em estar comprando um produ-
to adequado e que atendera as suas
necessidades. Essa seguranca sé é possi-
vel porque esses profissionais estao
aptos a orientar sobre as melhores
opcdes para chegar aos destinos e quais
s80 os melhores servigos.

Essas empresas sdo, ha sua grande
maioria, micro e pequenas, localizadas
em todos os cantos do pais e que tém
como principal objetivo a busca constan-

te da credibilidade junto ao passageiro.
O passageiro nao precisa pagar mais ou
se sentir lesado por n&do conseguir acesso
as promocdes relampagos, pois ha varias
alternativas no mercado preservando
seus direitos a um transporte de qualida-
de e a precos acessiveis.

Existem algumas companhias aéreas
gue estdo com politicas comerciais que
acabam prejudicando os consumidores
e a rede de distribuicdo formada pelos
agentes de viagens e turismo. Mas tenho
certeza de que 0s passageiros estdo cien-
tes da importancia de um agente de via-
gens na sua viagem de lazer ou negécios.

Ainara Comerlato Costa

Gilmar Gomes

* Este espago foi criado para que o
associado possa manifestar sua opi-
nido sobre o0s assuntos que conside-
re importante. Os interessados em
participar desta se¢do devem entrar
em contato enviando um e-mail para
leitor@entercaxias.com.br ou pelo
telefone (54) 3028.3894.

Descubra
como combinar
trabalho e prazer.

cadeiras of

Marell] lev
que asseguram produtividade

e conforto. Assim fica ficil
combinar trabalho e prazer.

/Aabitat

Com as divistrias Habitat e as
racionais Corp, a
para o seu escritario
ambientes muito mais versateis

Marelli Caxias do Sul
Rua Pinheiro Machado, 690
Lowreles - Caxias do Sul < RS
Fone (54) 3228.2911

pontual @ pontualmoyeis.com by

br

marelli.com
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Pao com sabor

de inovagao

Hoje sdo 100
funcionarios
que atendem,
diariamente,
nas trés
unidades a
mais de 2 mil
clientes

m outubro de 1962, o nome
de um dos bairros mais tra-
dicionais de Caxias do Sul
tornou-se também o nome
de uma das mais conceituadas pa-
nificadoras caxiense. A Panificado-
ra e Doceria Rio Branco foi plane-
jada e montada pelas méos de
Thomaz Assunpto Mantovani,
junto com outros trés sécios, com
0 objetivo de levar o p&o quenti-
nho matinal para a mesa da comu-
nidade. Até hoje, 45 anos depois, a
matriz est4 localizada no mesmo
ponto da Avenida Rio Branco.

Da mesma maneira que o esta-
belecimento ia crescendo e con-
quistando novos clientes, um pe-
gueno funcionario comecava a en-
xergar por cima do balc&o. Pedro,
unico filho homem de Thomaz,
sempre acompanhou o pai no tra-
balho. Empilhava caixas, observa-
va a rotina da panificadora e foi
padeiro. Até os vizinhos aposta-
vam em seu futuro, que comecou
a ser trilhado quando tinha 16
anos. Com essa idade, emancipou-
se e comecou a trabalhar junto a
administracdo da empresa fami-

eu, associado

De associado para associado
""Para mim, o sucesso profissional é o

liar. "Em 1970, meu pai adquiriu as
cotas dos outros sdcios e eu aceitei
0 desafio. Ele confiava em mim.
Isso foi gratificante”, relembra
Pedro Mantovani, hoje com 52
anos, formado em Ciéncias Con-
tabéis e que esta a frente da panifi-
cadora.

Desde que virou diretor, o tra-
balho de Pedro sempre foi movido
a inovacao. Ja no inicio, percebeu
gue outros mercados poderiam ser
explorados. Com isso, cidades da
regido como Bento Goncalves,
Garibaldi e Carlos Barbosa rece-
biam os produtos da Rio Branco.
Em 1984, foi a vez de redes de
supermercados de Porto Alegre
serem abastecidas com 0s produ-
tos da panificadora. Mais uma vez,
Pedro achou que era hora de ino-
var. Como a confianca dos clientes
j& havia sido conquistada, decidiu
automatizar o sistema de produ-
cdo em 1990, adquirindo alguns
equipamentos para a produgéo.
"Néo adiantava ter muita gente
com pouca produtividade®, justifi-
ca 0 empresario, que em 1996, deu
outro passo importante na histéria
da padaria.

H& 10 anos, o
servico de confeita-
ria era terceirizado.
"Como primamos
pela satisfacdo do
nosso cliente, deci-
dimos ter nosso
proprio servico de
doceria”, conta, que
em 1996 decidiu
montar uma equipe
de confeitaria, que
agora ja € marca

Gilmar Gomes
- —

resultado do amor pelo que se faz combinado
com a perseveranca no negadcio."

Pedro Ciro Mantovani

registrada da empresa. Dois anos
depois, a primeira ousadia: foi
inaugurada a primeira filial da Rio
Branco, na Rua Bento Gongcalves,
no Centro, que hoje atende uma
clientela de 500 pessoas por dia.

Com promocgBes especiais,
como o Festival do P&o Doce, por
exemplo, a Rio Branco foi pioneira
na fabricacéo de tortas com a ima-
gem estampada, em 2001. "As tor-
tas personalizadas superaram as
expectativas, tanto nossas, quanto
dos clientes”, relembra.

Para dar mais conforto aos
clientes, a matriz passou por uma
reforma em 2002, que modernizou
e ampliou em 50% o espaco da
venda de pées, bolos, tortas, doces
e salgados. Em 2003, outra marca
de ousadia: a Rua Luiz Michelon,
no bairro Cruzeiro, viraria o ende-
reco da segunda filial. "Nesses 45
anos consolidamos um conceito
de marca com muito trabalho e
dedicacdo sempre focados no
cliente e na motivacédo dos nossos
colaboradores”, destaca Pedro,
gue viaja constantemente para fei-
ras internacionais de panificacdo e
confeitaria. A mais recente partici-
pacdo foi outubro de 2006, em
uma feira na Alemanha. Outra fer-
ramenta de qualificacdo profissio-
nal utilizada pela panificadora
vem da parceria com a CDL. "Os
treinamentos que a entidade nos
oferece e também o0s convénios
S0 muito utilizados."

Hoje, a Panificadora Rio Branco
emprega 100 funcionarios que
atendem, diariamente nas trés
unidades, a mais de 2 mil fiéis
clientes.

www.cdlcaxias.com.br
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Fantasma

m “Fantasma”, cada vendedor é colocado junto com outro para formar
uma dupla, e os resultados sdo combinados para uma pontuagdo de
equipe. A parte engragada deste jogo é que cada vendedor nao sabe quem
é a sua dupla, entdo cada um faz o seu melhor se realmente quiser ganhar
0 prémio. Vocé podera ver seus vendedores alcangando resultados extra-
ordindrios por conta propria, s6 para poder estar na equipe vencedora.

Tipo de Jogo
Competicao de equipe (duplas).

Duracéo sugerida
Uma semana ou um fim de semana.

Materiais e Recursos Necessarios
— Envelopes numerados e pedagos de
papel para formar as duplas.

— Quadro de jogos “Fantasma”.
— Prémios.

Como jogar

Antes que a competicdo comece, cada
vendedor passa a formar uma dupla
secreta junto com outro (um "fantas-
ma"). Os vendedores mantém-se infor-
mados dos resultados de suas vendas e,
no final do jogo, as equipes secretas sao
reveladas. A equipe vencedora é aquela
gue tiver o melhor resultado de vendas
combinado.

Regras basicas

— Escolha as duplas secretas. Escreva o
mesmo numero em dois pedacos de
papel para cada uma. Entdo, numere um

O Lojista

envelope para cada dupla com o nimero
correspondente. Dobre os pedacos de
papel de modo que escondam o0s
nameros e coloque-0s em uma caixa. Faca
com que cada vendedor tire um ndamero
sem vé-lo e o entregue a vocé. Veja qual é
0 numero em cada papel, escreva 0 nome
do vendedor no papel e coloque-o no
envelope correspondente. Assim, estardo
formados os pares secretos.

— Crie um marcador "Fantasma" para
acompanhar os resultados diarios de
vendas de cada vendedor. Vocé pode
escolher: acompanhar itens por venda,
vendas totais, vendas de uma categoria
de produto em particular, etc. Determine
uma estatistica que ird medir a area que
Vvocé pensa que seus vendedores pre-
cisam trabalhar ou a &rea que precisa ser
melhorada na sua loja.

— No final da competi¢do, abra os
envelopes e revele quais sdo as duplas
"fantasmas".

— A dupla que tiver os melhores resul-
tados no final de uma semana ou no fim
de semana, ganha.

Promovendo o jogo

— Enfatize um tema fantasmagorico.
Anuncie o evento fantasiado como um fan-
tasma, toque musicas de terror no inicio do
jogo e antes da loja abrir e depois de fechar,
etc. Faca o evento perto do Halloween quan-
do vocé pode decorar a loja usando varios
itens decorativos neste tema.

— Decore o0 quadro de jogos com fan-
tasmas e pontos de interrogacdo para
aumentar o mistério.

VariacGes

Inclua membros da equipe de apoio.
Os vendedores verdo que eles precisam
se esforcar mais ainda para vencer, e 0s
membros da equipe de apoio irdo ofere-
cer ajuda e estimulo para todos os fun-
cionéarios ja que podem fazer parte da
equipe vencedora.

Extraido do Manual de Jogos & Competiges para o Varejo, do Grupo Friedman.

| Free Design

Tudo gue VOC€ precisa para
pegar a eéstrada com
estilo e seguranca

. =
‘| I )
lnd_!jn.thmgj

-,ﬁ" J Rua Olavo Bilac, 24 - Caxias do Sul - RS - Fone: (54] 3223.7066 - vendas@maotoindy.com.br

www.indyfashion.com.br www.motoindy.com.br




Seus clientes sao
bem atendidos?

ma das maiores reclamacdes dos
clientes é com relacdo ao atendi-
mento. Com certeza vocé ja ouviu
alguém comentar que nao voltara
a uma determinada loja porque nao foi
bem atendido; ou porque o vendedor nao
conhecia o produto; ou, ainda, porque
demorou horas no credidrio. Num comeér-
cio cada vez mais competitivo, saber se o
atendimento estd correspondendo as
expectativas dos clientes é fundamental.
E é para buscar essas e outras respostas
que a CDL e a CDL Jovem colocam, ha
cinco anos, nas ruas de Caxias um perso-
nagem estratégico: o Cliente Oculto. Para
seguir a pista do bom atendimento e apre-
sentar 0s pontos positivos e negativos do
estabalecimento, os avaliadores - contrata-
dos pela CDL e treinados pela FSG - se
passam por clientes, simulando a compra
de um produto nas lojas cadastradas.
Ao final do trabalho, o lojista recebe

um relatério completo das analises e per- =
cepcBes observadas nas visitas - um

diagnéstico capaz de auxiliar a
empresa no processo de melho-
rias. Em reconhecimento, a
loja que se destacar no seu
segmento, ganha o
Prémio Loja Modelo.

Mantendo o mesmo numero de visitas
(cinco no total) e o tempo de avaliacdo
(cinco meses), o Cliente Oculto 2007 esta
com as inscricdes abertas até o dia 15 de
maio - o investimento é de R$ 150,00
(podendo ser parcelado em cinco vezes).
De junho a outubro, o Cliente Oculto fara
as visitas com o objetivo de diagnosticar,
sensibilizar e conscientizar o lojista quan-
to a cultura no atendimento, avaliando a
qualidade dos servicos prestados, inclusi-
ve 0 atendimento telefénico prestado aos
clientes.

CDL e UCS langam curso de Visual Merchandising

noticias da cdl

Veja abaixo o que o Cliente
Oculto observou nesses quatro
anos de pesquisa:

1) 76% dos vendedores nédo ofere-
cem venda adicional, se limitam a
demanda do cliente, sendo que a
venda adicional esta diretamente
ligada a maior lucratividade da ope-
racao.

2) 74% dos vendedores nao
demonstram interesse em oferecer
alternativas em termos de maior qua-
lidade de produto, ou seja, ndo
demonstram os diferenciais de quali-
dade do produto.

3) Alguns lojistas fizeram modifi-
cagdes nas fachadas das lojas porque
a pesquisa identificou que na percep-
cao dos clientes o layout ndo era atra-
tivo. Atendendo as expectativas,
houve um aumento de fluxo.

4) Depois de perceber que alguns
espacos eram entraves ao conforto do
cliente, o que fazia com que eles nao
permanecessem na loja ou ficassem o
minimo tempo possivel, alguns lojis-
tas buscaram solucdes criativas para
melhorar esse aspecto.

5) Ha necessidade de as empresas
terem uma "alma”, ou seja, um aten-
dimento mais personalizado.

6) Em Caxias, a identificagdo bem
clara de quem é o profissional de ven-
das é importante para dar seguranca
ao consumidor.

7) Com a pesquisa, os lojistas per-
cebem melhor qual o grau de com-
prometimento de seus vendedores,
levando a mudangas no quadro de
pessoal.

Ainda h& vagas para a primeira
turma do curso de extensdo Visual
Merchandising — Vitrinas e Espacos
Comerciais, uma parceria entre CDL e
UCS. Voltado a qualificacdo do comér-
cio varejista, o curso - inédito no Sul do
pais - tem por objetivo capacitar e reca-
pacitar os profissionais do setor atra-
vés da aquisicdo e atualizacdo de
conhecimentos e do desenvolvimento
de novas competéncias e habilidades.

Organizado em trés médulos de disci-
plinas, o curso contempla as areas de
design, marketing, gestdo de pessoas,
producéo, logistica, varejo e vitrinas,
gualidade e meio-ambiente.

Como incentivo, a CDL esta
dando 30% de desconto e ird premiar
o melhor aluno com uma viagem de
uma semana a Paris, onde ele podera
aperfeicoar ainda mais seus conheci-
mentos.

Programe-se

» O curso, que tera 416 horas/aula,
comeca dia 7 de maio de 2007 com
duragéo de dois semestres

» As aulas serdo as segundas, ter-
cas e quarta-feiras, das 19h30min as
22h30min, no Campus 8 - Cidade
das Artes.

» Informacdes na CDL Ensino pelo
telefone (54) 3209.9970 ou no site
WWW.UCS.br
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noticias da CDL

Crescimento de 12,46% no Liquida Caxias

As vendas no comércio
aumentaram, em meédia,
12,46% durante o Liquida
Caxias, realizado de 6 a 25 de
fevereiro e teve a participacao
de mais de 2 mil pontos de
vendas. O incremento nas con-
sultas do SPC foi ainda maior,
chegando a 16,5% se compara-
do a 2006. Com esse percen-
tual, o Liquida injetou na econo-
mia 7,7% a mais em fevereiro,
0 que corresponde a cerca de
R$ 6,5 milhdes (fevereiro movi-
menta cerca de R$ 85 milhdes).

Para chegar a esses percen-

tuais, a CDL realizou uma pes-
quisa por amostragem, onde
ouviu 75 lojistas que participa-
ram da liquidag&o. "Esta é ape-
nas uma primeira pesquisa. A
partir de agora, ja iniciamos o
planejamento do Liquida Caxias
2008 e para termos uma avalia-
¢ao completa, vamos realizar
um novo levantamento, que
sera dividido em segmentos. E
a partir desse material que a
entidade ira discutir as agles e
formatar a proxima edic&o",
destaca o presidente da CDL,
Milton Corlatti.

Os resultados

Qual foi o desempenho das vendas de sua
empresa nesta edi¢do em relacéo a 2006?

75% responderam que tiveram crescimento
20% tiveram resultado igual ao do ano passado
5% tiveram resultado inferior ao ano passado

Importante/Unimed - Desde 2000, as operadoras
de planos de satude sdo obrigadas a enviar os dados dos
usuarios para a Agéncia Nacional de Saude (ANS). Diante
disto, a CDL solicita que sua empresa envie, até o dia 30 de
abril, impreterivelmente, o recadastramento com os dados
de todos os usuarios titulares e dependentes e copia da
documentagdo da empresa. Mais informacdes pelo telefo-

ne (54) 3209.9977.

Mais perto da comunidade

A CDL retomou neste
més de margo o projeto
Encontro Empresarial realiza-
do desde 2005. A ultima reu-
nido itinerante (132 encontro)
realizada no bairro
Petrépolis e envolveu co-
do Sagrada
Familia, Presidente Vargas e
Diamantino. Esses encon-

foi

merciantes

tros, que Ja tiveram a participacdo de mais de 1,4 mil pessoas,
tém se transformado numa das melhores ferramentas de relacio-
namento da CDL com seus associados e 0s comerciantes.
Promovidas nos bairros, as reuniées tém como objetivo tirar a
CDL do centro e tém recebido elogios por parte dos participan-
tes, que estdo percebendo a importancia e as vantagens de se
aproximar da entidade, que oferece diversos produtos, servigos
e conveénios que beneficiam o lojista.

CDL indica candidato ao Conselho Tutelar

Divulgacéo

Fabio Vieira
Kucera é o candidato
indicado pela CDL
paraum dos cargos de
conselheiro tutelar de
Caxias do Sul.
Académico de Direito,
Fabio ja atua como B2
conselheiro ha dois |
anos e meio e é vice-

presidente da Associacdo dos Conselheiros
Tutelares do RS. Trabalhou por nove anos
na Patna. Como conselheiro, € um articula-
dor da rede de protecéo a crianga e ao ado-
lecente no municipio. "Toda a crianca e
adolescente tém direitos e deveres. Como

conselheiro tenho me
dedicado a conscienti-
zar a sociedade da
importancia de respei-
tar o ECA. Nosso

- futuro depende de
- nossas acdes hoje",

-+ afirma Fabio.

A eleicdo acontece

* no préximo dia 27 de
maio das 8h as 17h, nos colégios La Salle
Carmo, Madre Imilda e Presidente Vargas.
Para votar basta estar em dia com a Justica
Eleitoral. Nos ultimos dois anos, a CDL
havia indica a conselheira Rosane Formolo,
gue ndo ir4 concorrer nesta eleicéo.

Homens na Cozinha sera dia 14 de abril

Um dos maiores eventos beneficentes da Serra

Segunda via da cobranca

A partir de agora, a CDL podera

gerar a segunda via do boleto de
cobranca — emitido pela Sicredi
Caxias. Desta forma, o associado que,
por algum motivo, nao receber o
boleto devera entrar em contato com o
Departamento Financeiro da entidade.
Para ter acesso a este novo titulo, basta
ligar para a CDL e solicitar os dados
necessarios para gerar a nova via pela
Internet. Ao associado que ndo tiver
Internet a CDL enviara por fax. O
vencimento das faturas sempre
acontecem até o dia 13 de cada més.

{

sera feito o0 reaproveitamento das
sobras dos restaurantes industriais da
cidade). A partir dessa construgéo,
serdo servidas diariamente 1,5 mil
refeicOes para criancas de Varias cre-
ches e abrigos.

O ingresso custa R$ 100,00 e j&
estd a venda com os cozinheiros
ou na prépria CDL - Rua
Sinimbu, 1415, Centro. Informagdes pelo
telefone (54) 3209.9966 com Karina.

Gaulcha chega a sua sexta edi¢do de casa nova.
Realizado pela CDL desde 2002, o Uomo na
Cucina — Homens na Cozinha acontece, a partir
das 20h, do dia 14 de abril nos Pavilhdes da Festa
da Uva e ird reunir mais de 78 ‘chefs' em 26 dife-
rentes cozinhas. A expectativa para esta edicdo é
de envolver mais de mil pessoas.

Parte do valor arrecadado nesta edicdo sera
investida na construcdo de um espaco para a
montagem de uma cozinha comunitaria (onde

c) www.cdlcaxias.com.br
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No ritmo do Rock’n’roll — dia 24 de abril

Melhorar o desempenho nas relagdes pessoais e profissionais,
fazendo uma analogia entre o sucesso de Elvis Presley e o suces-
so do empreendedor. Esse é o objetivo da palestra de Helder
Moreira, Unico na Ameérica Latina e, talvez no mundo, a apresen-
tar um contetdo utilizando a energia e a vibracdo do Rei do
Rock'nroll. Realizada pelo Departamento de Ensino da CDL
Jovem, a palestra acontece as 20h do dia 24 de abril no UCS
Teatro — R$ 20,00 associado e R$ 30,00 ndo-associado. O publico
terd uma nova percepcao de si mesmo e do modo como condu-
zir a vida pessoal e profissional.

O Poder da Superacdo — dia 31 de maio

Oportunizar uma reflexao sobre conceitos, valores e atitudes
na busca de vencer os desafios constantes no &mbito pessoal e
profissional, assumindo riscos, buscando alternativas e agindo
na busca de diferenciais competitivos. Esse é o objetivo da pales-
tra que a CDL Ensino promove no dia 31 de maio com Sérgio
Kelh, que apresentara uma reflexéo sobre as dificuldades e desa-
fios da vida e a importéncia de saber lidar com essas situacdes.
A palestra Poder da Superacdo acontece no Teatro Sdo Carlos, das
20h30min as 21h30min. O investimento é de R$ 20,00 - para os
associados.
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Nos tempos conturbados que estamos
vivendo, de corre pra cd, corre pra 13, na
busca incessante do sucesso, acabamos
esquecendo que precisamos de um tempo
para vivermos e fazermos algumas
reflexdes sobre nosso “modus vivendis”.
Muitas vezes ndo temos sequer um
minuto para nossos filhos, esposas,
maridos e até nos auto-impedimos de
termos uma convivéncia maior e mais
saudavel com os amigos. No pouco
tempo que nos sobra, na maioria das
vezes, passamos em casa, atirados na
frente da TV e passamos a engolir e
digerir tudo que nos é apresentado, sem
nenhuma reflexao daquilo que é bom ou
ruim. Como é dificil arrumamos 10
minutos para uma leitura de um bom
livro, pois ler ""da muito mais trabalho™.
Precisamos entender aquilo que esta
escrito nos livros, fazermos algumas
reflexdes; de fato, a leitura exige que
pensemos muito mais do que
simplesmente assistirmos a TV, mas o
beneficio também é muito maior. Como
dizia o poeta Mério Quintana "O pior
analfabeto é aquele que sabe ler e ndo
1€", pois precisamos ler para adquirir
mais conhecimento, para nos conhecer
melhor e entender o mundo que nos cerca.

CDL Ensino

O Lojista

Gilmar Gomes

O profissional competitivo

Que habilidades precisa ter o profissio-
nal contemporédneo para alcancar o tdo
sonhado sucesso? Como entender a meca-
nica do comportamento humano no
ambiente empresarial? Por que, a cada dia
gue passa, as empresas vém se empenhan-
do a desenvolver trabalhos de responsabi-
lidade social? Afinal, o que fazer para se
tornar um profissional do futuro? A res-
posta para estas e outras perguntas estao
neste livro de Carlos Faccina. Com uma
vasta experiéncia e muita histéria para
contar, o autor é um exemplo de perseve-
ranga e determinacao, pois conseguiu aos
poucos subir os degraus e alcancar seus
objetivos profissionais. Na obra, Faccina
redne as falhas encontradas na formacéo
gerencial e de gestdo empresarial.

Reprodugao

O profissional competitivo:
razbes, emocdes e
sentimentos na gestéo

Autor Carlos Faccina
Editora Campus/Elsevier
184 pags.

Dica do associado
Em um mundo plena do que é necessario para

onde falamos vivermos em uma sociedade mais

constantemente na digna. Em Criancas bem resolvidas, 0s

necessidade de uma  autores falam de como devemos educar

consciéncia maior nossos filhos para que tenham real

sobre meio condi¢do de durante sua formacdo

ambiente, violéncia,  conhecerem e reconhecerem o que é
desigualdade social, vemos como é necessario. Cabe a nos, adultos, prerara-
dificil mudarem de atitude as pessoas las. Criangas bem resolvidas irdo mudar
gue hoje estdo a frente das instituicoes 0 que n6s nao conseguimos. O futuro
ou dos partidos politicos. Por isso, nao esta somente nas méos delas. Hoje
considero importante que nos ele estd na médo de cada um de nos.

preocupemos em educar nossas
criancas de forma que no futuro elas
tenham, por formacao, consciéncia

Ivonei Miguel Pioner
Relojoaria e Otica Pioner

Além dos cursos, a CDL Ensino coloca a disposicéo de seus associados uma biblioteca com um acervo de 1,8 mil livros nas areas de
marketing, recursos humanos, administracéo, psicologia, literatura entre outras. Também estéo disponiveis mais de 250 fitas VHS e 120 DVDs
com temas como: atendimento, motivagao, lideranga, crédito e cobranca, vendas e financeiro. Informagées pelo (54) 3209.9965 com Gislaine.

Uma simples palavra
pode mudar a sua vida

A Cooperativa de Crédito Sicredi Caxias do Sul
é uma instituicdo parceira que orienta e apdia os
empreendedores da induUstria, comércio, servi-
cos e pessoas fisicas em geral. A assisténcia
financeira do Sicredi tem as taxas e tarifas mais
acessiveis entre as instituic6es financeiras.
Sicredi é sindbnimo de cooperativismo de crédi-
to, palavra-chave para o crescimento.

»
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Caxias do Sul
Borges de Medeiros, 578 Fone: 3220.1200
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27a 29 de margo
» Sucesso em Vendas

enfrenta diariamente.
» Horério: 19h30min as 22h30min

» Instrutora: Elizandra Dors e Salete Molin
» Associado: R$ 40,00

» Objetivo: promover uma auto-andlise do compor- » Carga Horaria: 800 horas ]
tamento humano e psicoldgico do profissional de ven- | » A: 24 x R$ 195,00 2e3 d_e_ maio E
das no momento do atendimento, bem como conhe- » Criatividade e Motivagéio como Fontes de Sucesso | | &=

cer e dominar as etapas que compdem 0 processo de
vendas, visando o alcance do objetivo proposto.

» Hordrio: 19h30min as 22h30min

» Instrutor: Silvio C. Munaretto

» Associado: R$ 132,00

» Pré-requisito: ensino médio completo e idade mini-
ma de 18 anos
Curso aprovado pelo MEC, fornece diploma.
Obs: Este valor é para os primeiros 60 associados

16, 18, 19, 23 e 25 de abril
» PNL na Comunicag&o e no Relacionamento

» Objetivo: mostrar por meio de técnicas apropria-
das que a motivacéo e a criatividade podem levar ao
sucesso pessoal e profissional, tomando como ponto
de partida nosso proprio comportamento.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Instrutor: Carlos Heraclito Mello Neves

2 a4 de abril » Objetivo: a programac&o Neurolingtiistica possibi- | » Associado: R$ 60,00

» Negociagdo em Cobranga lita a0 ser humano usar mais a sua capacidade men- _

» Objetivo: desenvolver as habilidades de conceder, | tal, aprendida e armazenada durante a vida, de | /&1L demaio ]
recuperar e hegociar créditos. Reconhecer aimportan- | forma objetiva. E um modelo de comunicagéio que | *Planejamento Estratégico

cia da boa concessao, da boa recuperacéo, da boa
argumentacdo e poder com isto aperfeicoar a atitude
e postura negocial em cobrangas.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Instrutora: Roseli Giordani Bossardi

» Associado: R$ 110,00

4 de abril

» Exceléncia no Atendimento

» Objetivo: qualificar o atendimento, promovendo
reflexdes sobre o desempenho profissional e desenvol-
vendo habilidades para a fidelizagéo de clientes.

» Hordrio: 19h30min as 22h30min

» Instrutoras: Elizandra Dors e Salete Molin

» Associado: R$ 40,00

9 al13de abril

» Como conceder crédito com seguranga /
Documentoscopia

» Objetivo: proporcionar o realinhamento conceitual
sobre a importancia e as dimensdes que a analise de
pedidos de crédito representa na empresa, como
forma de obter eficacia operacional, proporcionando
boa qualidade no crédito.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Instrutor: Walmiro Souza

» Associado: R$ 150,00

16 de abril

» Técnico em Empreendendorismo Comercial - 22
furma

» Objetivo: preparar profissionais das micro e peque-
nas empresas, para que sejam capazes de conviver
em um mundo globalizado e cada vez mais informa-
tizado, vencendo os desafios que a sua organizacao

estuda como as pessoas se relacionam e como se
comunicam consigo mesmas.

» Horario: 19h30min as 22h30min

» Instrutora: Maira Caon Pieruccini

» Associado: R$ 120,00

23 a 27 de abril

» Recrutamento e Selecéio: O primeiro passo para 0
sucesso corporativo

» Objetivo: compreender que contratacdes equivo-
cadas enfraquecem e expdem as organizagdes no
mercado competitivo.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Instrutora: Mércia Dip

» Associado: R$ 180,00

25 de abril

» Workshop: Seu cliente pode pagar mais

» Objetivo: proporcionar aos participantes a aprendi-
zagem de técnicas que lhes permitam valorizar seus
produtos e servigos, sustentando seus pregos de forma
tranqiila e profissional.

» Horério: 8h30min as 12h e das 13h as 17h30min

» Instrutor: Sérgio Luis Beckel Flor

» Associado: R$ 135,00
* Serao sorteados cinco livros "Seu cliente pode pagar
mais' entre os participantes.

2 de maio

» Exceléncia no Atendimento

» Objetivo: qualificar o atendimento, promovendo
reflexdes sobre o desempenho profissional e desenvol
vendo habilidades especfficas para a fidelizagdo de
clientes.

» Horario: 19h30min as 22h30min

21 a24 de maio

» Instrutora;
Massens

» RelagBes humanas no trabalho

» Objetivo: desenvolvimento auto e
interpessoal dos individuos, capaci-
tando-os a descobrir e utilizar seus
potenciais da melhor forma nas ati-
vidades para a empresa.

» Horério: 19h30min as 22h30min
Cristina

» Associado: R$ 120,00

» Objetivo: abordar o conhecimento existente sobre 0
Planejamento Estratégico, discutindo as diversas meto-
dologias e autores, propondo um método préatico para
realizacéo desta prética nas organizacoes.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Instrutor: Luciano Debastiani

» Associado: R$ 120,00

7allde maio

» Seu lucro esta na compra

» Objetivo: inovar seus conceitos e aumentar a lucra-
tividade da sua empresa administrando corretamente
a area de compras.

» Instrutor: Vanério Germano Hemkemaier.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Associado: R$ 115,00

14 a 18 de maio

» Gestéo de Pessoas

» Objetivo: propiciar ao participante revisar, ampliar e
consolidar seu conhecimento e suas experiéncias e
praticas na lideranca, bem como apresentar, discutir €
exercitar técnicas em Gestao de Pessoas.

» Horério: 19h30min as 22h30min
» Instrutora: Michelle Gil Flores
» Associado: R$ 115,00

14 a 17 de maio

» Técnicas de Negociagéo e Vendas

» Objetivo: dotar os participantes de conhecimentos e
técnicas para trabalhar com eficacia as variagdes que
compde 0 processo de negociagao e vendas.

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Instrutora: Geceli Astolfi Vivan

» Associado: R$ 120,00

31 de maio

» Palestra — O Poder da Superagéo

» Objetivo: oportunizar uma reflexdio
sobre conceitos, valores e atitudes na
busca de vencer os desafios constan-
tes no &mbito pessoal e profissional,
assumindo riscos.

» Local: Teatro S&o Carlos

» Horério: 20h30min as 21h30min

» Instrutor: Sérgio Kehl

» Horério: 20h as 21h30min

» Associado: R$ 20,00

Maciel

ou palestra.

Recepcao: a partir das 19h. Associados CDL.: os valores podem ser debi-
tados na mensalidade do més seguinte. Cancelamento: somente sera
aceito o cancelamento de inscricoes dois dias Uteis antes do inicio do curso

InformagGes e inscrigdes:
Rua Sinimbu, 1415 - 4° Andar. Fones: (54) 3209.9970 com Vania ou (54)
3209.9966 com Emerita. cdlensino@cdlcaxias.com.br

Caxias do Sul
Marqués do Herval,
inimbu, 2400 - Sac Pelegrino - Fone: (54)

www.cdlcaxias.com.br

1200 - Centro - Fone: (54) 3028.6808
3025.6245

nto Gongalves '
amiro Barcelos, 393
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