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AA  tteeccnnoollooggiiaa  ccoommoo  aalliiaaddaa

CCom a competitividade global
entre organizações, definidas por
questões como agilidade e quali-
dade para obter representativida-
de no mercado, as empresas se
voltam cada vez mais para recur-
sos e atividades que possam per-
mitir  acompanhar esse mercado.
Neste cenário, a TI - Tecnologia
da Informação é de suma impor-
tância, pois deve ser capaz de
convergir as várias áreas da orga-
nização e ser agente de coopera-
ção e, ainda, certificar se a área
tem permitido a mobilidade na
organização exigida pelo merca-
do de atuação. Ser integradora e
capaz de gerar resultados são os
reais propósitos da área de TI. 

Nesse sentido, vê-se claramen-
te que não é modismo de merca-
do, e sim modelo de gestão para a
sobrevivência da empresa. Mas
definir quais são os melhores
hardwares, softwares e servidores e
qual mão-de-obra usar para oti-
mizar processos é um trabalho
árduo. É notória a expressividade
da TI. Conforme dados do IDC, o
mercado de outsourcing (tercer-
ização) deve crescer 15% no Brasil
em 2007, cerca de US$ 18,6
bilhões, em relação a 2006. 

Para ser considerada estratégi-
ca dentro de uma organização, a
área de TI deve estruturar-se em
três patamares: bons profissio-
nais, qualificados e preparados
para a gestão de possíveis crises;
hardwares e softwares compatíveis
com o modelo da empresa e as
suas necessidades; e segurança,
pois a informação é o maior bem
da organização. 

Por isso, ao consultar esses ser-
viços, tenha em mente que sua
empresa deverá ser estudada a
fundo pelos consultores. As solu-
ções para um problema só pode-
rão ser trazidas depois que ele é

conhecido. Os exemplos de su-
cesso obtidos com outros casos
são importantes, pois funcionam
como referência. Mas lembre-se,
cada empresa tem suas particula-
ridade e culturas. Nenhuma é
igual à outra.

O planejamento e o alinha-
mento à cultura são fundamen-
tais, pois o choque de uma área
de TI gerida de forma ineficiente
e amadora na corporação poderá
desencadear crises nos processos
internos, ser vítima de hackers,
lentidão de atividades, redução
de rendimento da equipe de tra-
balho ou ainda investimento de
capital maior que o esperado.

Aposição de quem contrata os
serviços da área de TI é tão com-
plexa e importante como quando
vamos comprar qualquer produto
de uso pessoal e até mais, pois é o
nome da corporação que está em
jogo. Então exija o prometido,
reclame se não atender suas neces-
sidades e tenha cuidado, aquela
que promete muito, nem sempre é
o mais eficiente. Lembre-se: a TI é
mais do que marketing.

Luiz Antônio Kuyava
Diretor de Tecnologia

palavra da diretoria
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eu, associado

á se passaram 92 anos
desde que Raymundo
Magnabosco abriu uma
padaria, que mais tarde

se transformou num armazém
de secos e molhados e hoje é
uma das maiores lojas de depar-
tamentos de Caxias do Sul. 

Mas quem pensa que as déca-
das fizeram com que os princí-
pios de família fossem se mol-
dando aos avanços de um
comércio competitivo, se enga-
na. Avisão empresarial da tercei-
ra geração que administra o
Magnabosco continua sendo a
mesma dos precursores.

Nos sete departamentos dis-
tribuídos em três andares de loja
de um prédio com 4 mil metros
quadrados, o cliente encontra ar-
tigos para vestir toda a família.
Com moda infantil, jovem, mas-
culina e feminina, o Magnabosco
vende desde o básico para o dia
a dia até os elegantes trajes e ves-
tidos de festas. Calçados, tecidos

(que faz parte do mix desde o
início), cama, mesa, banho e um
setor de miudezas complemen-
tam a quase centenária loja.

Orgulhoso de suas origens e
comprometido com a marca
Magnabosco, André Magnabos-
co, diretor-executivo da empre-
sa, não esconde o segredo do su-
cesso. "Não sou um comerciante,
sou um administrador de mar-
ca", diz categoricamente.

E que marca. O Magnabosco
faz parte da vida de muitos
clientes. Alguns compram na
loja há mais de 50 anos e, mui-
tos, são atendidos pela mesma
funcionária, a Tere, que está na
loja há 30 anos. "Para muitos
clientes, o Magnabosco é a
extensão de suas casas. Eles
vêm aqui para conversar, con-
tar suas histórias, desabafar. A
relação vai muito além da com-
pra. É uma relação de amiza-
de", destaca André, fazendo
questão de dizer que uma em-

presa familiar bem administra-
da é imbatível.

Com 90 funcionários - 86
mulheres -, o Magnabosco tem
no conservadorismo saudável
seu principal trunfo. "Não somos
uma empresa que se aventura.
Herdamos uma marca que não
pode perder o espaço conquista-
do nesses 92 anos. Preservamos
as relações que temos com nos-
sos fornecedores e com nossos
funcionários. Estamos na contra-
mão do ganho rápido e fácil,
deste modelo econômico que
despersonaliza as empresas",
afirma André.

E como a qualidade no atendi-
mento é um dos grandes dife-
renciais do Magnabosco, a em-
presa está montando um projeto
de qualificação profissional con-
tínuo, onde os funcionários
serão avaliados e treinados cons-
tantemente, além de um plano
de Desenvolvimento de Pessoas
(plano de carreira).   

J

OOrrgguullhhoo  ddee  aaddmmiinniissttrraarr
uummaa  mmaarrccaa  cceenntteennáárriiaa

"O ambiente interno é tudo 
para o sucesso de uma
empresa. Preservar o
ambiente e ter uma

administração participativa
estão entre os segredos

do Magnabosco."
André Magnabosco 

Gilmar Gomes

De  associado
para  associado



Mais de
500 anos sepa-

ram a chegada do
primeiro português

ao Brasil até o ano
2000. A cultura luso

instalou-se nas terras de
Vera Cruz, houve a coloniza-

ção do povo e passou-se a utili-
zar a mão-de-obra escrava.

Sabemos que nossas terras foram
exploradas por esses descobridores que

estavam em busca de riquezas para comer-
cializar. Nenhuma novidade considerando

que Portugal já mantinha transações comer-
ciais com o oriente. Tempos de glória.
Pouco se sabe dos nossos patrícios lusos no sécu-

lo XXI. Portugal passou longos anos apagados na his-
tória econômica européia. O século XX foi marcado pela
ditadura de António Salazar e o país manteve-se apos-
tando no comércio. Atividade tradicional para esta
pátria, podemos encontrar nas ruas de Lisboa casas de
comércio com quase 300 anos. No centro da capital con-
centra-se vasta gama de lojas tradicionais portuguesas
contracenando com lojas multinacionais e marcas

conhecidas pelo mundo.
O passeio pela Avenida da Liberdade enche os olhos

de qualquer consumidor ao vislumbrar exuberantes
vitrinas, aqui chamadas de montras, a exibir coleções de
Luis Vuitton, Empório Armani, Versace, Mitsubishi
Motors, Burberry... Ao mesmo tempo como nos con-
frontamos com inúmeras outras lojas de produtos
"made in china".

Os produtos dos chineses tomam conta das ruas e do
consumo em Portugal. Essa situação acaba por deixar o
comerciante tradicional sem poder de barganha com a
clientela devido à impossibilidade de concorrer com pro-
dutos tão baratos como esses. E ainda, estas lojas rece-
bem incentivos do governo referente a impostos, contra-
tam funcionários sem documentação o que constrange o
pagamento dos direitos dos colaboradores, além de pos-
suírem preço de venda muito inferior a qualquer outro
produto fabricado na Europa. Não nos parece estar
falando do Brasil? Pois viver em Portugal nos desperta
a atenção para muitos pontos, bons e maus, herdados
pelo nosso país.

* Integrante da CDL Jovem, Odessa mora em
Lisboa e a partir desta edição passa a nos contar um
pouco sobre o comércio de Portugal

comércio no exterior
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Odessa Zorzi*

OO  CCoomméérrcciioo
LLiissbbooeettaa
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ddoo  pprroodduuttoo
AA  ccoommuunniiccaaççããoo

ada ponto de venda deve expor
seu produto, suas novidades,
sua especialidade ao tipo de
cliente que quer atrair. Assim, a

loja e a vitrina marcam exatamente a
quem elas se apresentam, com a inten-
ção de vender o que está exposto. "O
produto deve levar o consumidor a se
posicionar e transferir o conceito trans-
mitido pela vitrina, para si ou para sua
casa. Mostrar também significa comuni-
car e, agregando valor à exposição do
produto, ele será desejado pelo cliente",
destaca a especialista em Marketing e
Vitrinista, Suzana Borghetti Furlan, coor-
denadora do curso Visual Merchandising -
Vitrinas e Espaços Comerciais, ministrado
na UCS em parceria com a CDL.

A vitrina deve orientar essa "leitura"
para que seja coerente, rápida e simultâ-
nea nunca desprezando suas duas faces
indissolúveis: a do utilitário, que visa a
venda, e do estético, que visa a atração,
pois o produto vem "vestido" de sonho. 

"O cliente, que neste caso é um obser-
vador, entende o que lhe é prometido, e
confiante, é seduzido a comprar o pro-
duto, convencido também de sua eficá-
cia", observa Suzana.

Qualquer produto pode ser transfor-
mado em 'estrela' que aguça a curiosida-
de e o desejo. Isso só denpende da ma-
neira como está exposto. Ele deve ser se-
dutor, prometer satisfação aos clientes,
os quais, nos dias de hoje, estão cada vez
mais  bem  informados  e seletivos. 

C



...comunicar-se

ponto de venda - parte 2
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* FROEMMING, Lurdes
M. S. Curso Gestão Estratégi-
ca em Marketing - Disciplina
Gerência de Produto. 2001 -
Polígrafo

OO  qquuee  éé  pprroodduuttoo??

Qualquer coisa que
pode ser oferecida a um
mercado para aquisição,
atenção, utilização ou
consumo e que pode
satisfazer um desejo ou
necessidade.*

No desenvolvimento
de um produto existe a
produção de uma ima-
gem e, no comércio, é
por meio da vitrina e do
ponto de venda que se
cria essa comunicação. 

Esse produto deve se
sobressair da decoração e
da mensagem para assim
atingir seu objetivo. Com-
prar é uma possibilidade,
e a vitrina pode ativar, ace-
lerar e agenciar essa possi-
bilidade, porque ela atrai o
olhar, estimulando o dese-
jo de posse.

"O olhar do cliente, no
vidro de uma vitrina,
transforma-se num cená-
rio imaginário. A partir de
seu reflexo e de tudo que
está atrás dele e esse fan-
tástico efeito de sedução o
levam a desejar o produto,
pela ação momentânea do
querer. Esse seduzir faz
parte da manipulação que
acontece na construção da
vitrina. Essa comunicação
visual contagia não só o
olhar, como o corpo, ao
criar um cenário de ilusão
que leva o observador à

identificação e a sentir a
necessidade de adquirir o
produto exposto”, afirma
a professora Suzana.

Expor um produto re-
quer, antes de mais nada,
sensibilidade, porque vá-
rios olhares ali recairão.
Olhares de jovens impa-
cientes, que querem coisas
práticas e inovadoras;
olhares de pessoas co-
muns, simples, que tam-
bém desejam novidades;
olhares sofisticados, que
buscam o diferente, o algo
mais. É a valorização do
produto, através do con-
vencimento mental, que os
olhos transmitem ao cére-
bro. Lembre-se sempre
que o consumidor é "cruel"
e sempre disposto a "dele-
tar" um produto que
ontem era objeto de cobiça.

sbfurlan@ucs.br
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matéria de capa - parte 2

As dicas desta sessão são dadas pelo consultor e
professor Volnei Ferreira de Castilhos.

volneifc@terra.com.br

Finanças
Corporativas 

e Valor

Alexandre Assaf
Neto

Editora Atlas

Dica de Livro:

O que é
O Fluxo de Caixa é um instrumento essencial para a administração do disponível e para

o sucesso da empresa, em termos de planejamento e controles financeiros. É a forma mais
precisa e útil para levantamentos financeiros a curto e longo prazos. Essa ferramenta per-
mitirá a um pequeno, médio ou grande empresário ter uma visão clara da época em que
ocorrerão os recebimentos e pagamentos de caixa, através da projeção das entradas e saí-
das, decorrentes da atividade operacional da empresa para o período desejado.   

Entre os objetivos básicos do Fluxo estão: 

– facilitar a análise e o cálculo na seleção das linhas de
crédito a serem obtidas junto às instituições financeiras;

– programar os recebimentos e pagamentos de caixa de
forma criteriosa, permitindo determinar o período em
que ocorrerá a carência de recursos ou quando haverá
sobras para poder  aplicar  no mercado financeiro; 

– permitir o planejamento de desembolsos de acordo as
melhores datas de recebimentos de recursos;

– proporcionar a comunicação entre os vários departa-
mentos da empresa para verificar a melhor hora de
fazer gastos ou investimentos;

– planejar as necessidades nos períodos de atividades
sazonais da empresa;

– fixar o nível de caixa, em termos de capital de giro;

– auxiliar na análise dos valores a receber e estoques,
para que se possa julgar a conveniência em aplicar nes-
ses itens ou não;

– estudar um programa saudável de empréstimos ou
financiamentos;

– analisar a viabilidade de serem comprometidos os
recursos pela empresa

Causas da falta de recursos nas empresas: 

– expansão descontrolada das vendas, implicando um
maior volume de compras e custos pela empresa;

– insuficiência de capital próprio e utilização de capitais
de terceiros em proporção excessiva, em conseqüência,
aumentando o grau de endividamento da empresa;

– ampliação exagerada dos prazos de vendas pela
empresa, para conquistar clientes;

– aquisições de compras em volume desproporcional ao
volume de vendas projetadas, exigindo maiores dispo-
nibilidades de caixa;

– diferenças acentuadas nos prazos de recebimentos e
pagamentos em função dos prazos de vendas e com-
pras; 

– baixa rotação dos estoques e nos processos de fabrica-
ção;

– altos custos financeiros com bancos devido a falta de
planejamento, aumento de inadimplência  ou descon-
trole nos gastos; 

– custo fixo desproporcional a estrutura da empresa; 

– financiamento de imobilizados com recursos do capi-
tal de giro da empresa; 

Leia nas próximas edições:

- A importância da Contabilidade na Gestão da
Empresa

- Custos
- Gestão Estratégica do Capital de Giro
- Sistema de Informações para Avaliar o Negócio
- Orçamento
- Planejamento Estratégico

ara o bom andamento de
qualquer negócio, a saú-
de financeira é o ponto
primordial para o suces-

so. Saber vender, ter uma boa polí-
tica de crédito, calcular o preço de
venda correto e planejar a gestão
financeira é essencial. Para isso,
toda a empresa precisa ter um
Fluxo de Caixa.

Para honrar suas obrigações
com terceiros, o empresário preci-
sa saber se na data do vencimento
terá dinheiro disponível para sal-
dar o compromisso. O gestor
financeiro no dia a dia estará vol-
tado para o disponível, ou seja, os
saldos de caixa, bancos, aplica-
ções financeiras e para suas exigi-
bilidades (pagamentos de forne-
cedores, salários, impostos e
demais obrigações). 

O Fluxo de Caixa consiste na
representação dinâmica da situa-
ção financeira de uma empresa,
considerando todas as fontes de
recursos e todas as aplicações em
itens do ativo. É o instrumento de
planejamento financeiro que cor-
responde às estimativas de entra-
das e saídas de caixa em certo
período de tempo projetado. 

P
GGeessttããoo  FFiinnaanncceeiirraa  

OO  FFlluuxxoo  ddee  CCaaiixxaa  nnaa  
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CCaammiinnhhooss  ddaa  EEdduuccaaççããoo

PPercebo que as instituições de educa-
ção ainda não recebem a atenção neces-
sária de nossos governantes. Vamos
pensar onde começa a educação: na es-
fera familiar com a criança ainda muito
pequena, em seguida ela ingressa na
Educação Infantil, que é a base de qual-
quer desenvolvimento, pois pelas vi-
vências positivas asseguramos um bom
desempenho  futuro. 

É importante lembrar que os jovens
que se sentam nos bancos universitários
trazem uma bagagem cristalizada de
suas vivências da infância. Portanto, nós
educadores, temos a obrigação de aler-
tar aos nossos políticos e gestores educa-
cionais de que a educação como priori-
dade deve ter um olhar criterioso para
com as nossas crianças desde a educa-
ção infantil, os acompanhando até as
Instituições de Ensino Superior (IES).

Ao ingressar no ensino superior ini-
cia um novo tempo, voltado ao desen-
volvimento de uma formação humana,
científica e profissional mais aprofunda-
da. Esse é um tempo estratégico para
que se possa desenvolver e fortalecer
competências e habilidades que serão
decisivas para enfrentar com sucesso os
desafios da nova sociedade do conheci-
mento. Para contribuir com a construção
da carreira escolhida as IES devem ter à
disposição desses alunos recursos físi-
cos e intelectuais que, aliados ao esforço
pessoal, o tornarão um melhor profis-
sional. 

Temos que valorizar a história de
uma IES para termos a compreensão de
seu papel no atual contexto de moderni-
dade, os avanços que ela teve ao longo
dos anos, a contextualização das suas
atividades, dos cursos oferecidos e,

acima de tudo, da
responsabilidade
social que assumi-
ram. O vigor da tradição consolidado ao
longo da história está refletido no profis-
sional que dela sai para o mercado de
trabalho, na diversidade dos campos de
conhecimento, na qualidade do ensino e
no seu enraizamento local e nacional. 

As  IES  devem incentivar o verdadei-
ro desenvolvimento dos mais variados
talentos  capazes de apresentar no mer-
cado de trabalho orgulho pela profissão
escolhida.  A faculdade é uma obra cole-
tiva e a educação a única forma de
encurtarmos distâncias. As reflexões
sobre o investimento na educação
devem ser constantes e sempre prioriza-
das. É  a certeza de um futuro melhor. 

Elenice Passos

* Os interessados em participar desta seção devem entrar em contato enviando um e-mail para leitor@entercaxias.com.br ou pelo telefone (54) 3028.3894.w
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JJooggoo  ddaa  PPeerrgguunnttaa  
ee  RReessppoossttaa

esse jogo de conhecimento de produto, os vende-
dores são solicitados a identificar as características
corretas dos itens que vendem. Esse é um bom
exercício para determinar que componentes da

equipe precisam de um treinamento adicional. Este jogo
também será um incentivo ainda maior para a sua equipe
conhecer tudo o que puder sobre os produtos da loja.

N
Tipo de Jogo
– Competição individual

Duração sugerida
– Uma semana

Materiais necessários
– Quadro de jogos para divulgar os pontos 
– Tabela de prêmios e pontuação
– Cartões e Lista de perguntas

Como jogar
– Jogadores que alcançam metas de ven-

das sorteiam perguntas relativas ao desen-
volvimento de suas habilidades, escritas
nos cartões. As perguntas valem pontos,
baseadas no grau de dificuldade. Os que
respondem corretamente ganham pontos
que valem dinheiro ou prêmios.

Regras básicas
– Crie uma lista de perguntas relativas ao

conhecimento do produto, técnicas de ven-
das e operações.

– Atribua a cada pergunta um valor de
pontos com base no grau de dificuldade (1=
fácil; 2= médio; 3= difícil). Escreva cada per-
gunta e sua pontuação em um cartão, orde-
ne os cartões por grau de dificuldade e colo-
que-os em pilhas. 

– Determine as metas de vendas. Joga-
dores podem ganhar o direito de sortear um
cartão quando alcançassem sua meta diária,
ou sortear um cartão quando vendessem
um item de uma categoria específica. 

– Jogadores escolhem umas das três pilhas.
Os que responderem corretamente recebem
o número de pontos correspondente.

– Mantenha um registro contínuo da
pontuação de cada jogador. No final, con-
ceda dinheiro ou prêmios com base nos
pontos ganhos.

Promovendo o Jogo
– Utilize um quadro de jogos para acompa-

nhar os pontos ganhos por jogador. 
– Divulgue uma lista de valores dos pontos

e prêmios a serem ganhos. 
– Use o jogo como um reforço ao treina-

mento e concentre as perguntas nos mate-
riais de treinamento.

Premiações
– Prêmios de pequeno, médio e grande

valor, baseados nos pontos ganhos, ou
dinheiro.

Extraído do Manual de Jogos & Competições para o Varejo, do Grupo Friedman. 
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homens na cozinha

Universidade de
Caxias do Sul

CIC de Caxias do Sul

Recreio da Juventude

Rotary Club
CDL de Caxias do Sul

Bella Serra Alimentação 
e Serviço

Evviva! Bertolini Móveis
Planejados

Dinamiza Restaurantes
Coletivos Friosul

Lions Club São Pelegrino
CDL Jovem

R$ 57.593,93. Este é o valor que será
destinado ao projeto Cozinha Comunitá-
ria-Escola pelo Uomo na Cucina - Ho-
mens na Cozinha 2007. Sob à coordenação
da CDL e com o patrocínio master da Bri-
nox, a sexta edição do evento gastronômi-
co reuniu no mês de abril mais de 100
'chefes' e cerca de 1,3 mil benfeitores nos
Pavilhões da Festa da Uva.

"Esse projeto é de extrema importância
para o desenvolvimento socioeconômico
de Caxias do Sul, e a CDL, com o Homens
na Cozinha, não poderia se omitir de auxi-
liar. Foi com o objetivo de auxiliar e de re-
duzir ao máximo as diferenças sociais que
a entidade criou, em 2002, esse jantar",
destaca o presidente Milton Corlatti. 

O projeto - na Cozinha Comunitária-Es-
cola será feito o reaproveitamento das so-
bras dos restaurantes industriais da cida-
de. A partir dessa construção serão servi-
das diariamente até 1,5 mil refeições para
crianças de várias creches e abrigos de
Caxias do Sul. A construção dos 240 metros
quadrados está orçada em R$ 180 mil.   

'UUoommoo  nnaa
CCuucciinnaa '  

22000077
Fotos Gilmar Gomes
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homens na cozinha

Patrocinador Master: 
Brinox Metalúrgica

Patrocinadores e
Apoiadores:
Associação Pró-
Desenvolvimento de
Criúva
Brisa Calçados
Carlos Henrique Iotti
Casa Perini Vinhos
Finos
Codeca
Magnabosco
CVC Agência de
Viagens
Empresa Festa da Uva
Giatel
Telecomunicações
La Piu Bella
Liquigás Petrobras
Luomo
Milletour Viagens e
Turismo
Movéis Florense
Porcelana & Cia
R. A. Homem
Restaurante Cica
Samae
Savarauto
Supermercados
Andreazza
Unimed Nordeste RS 
Vonpar Refrescos

Restaurante Per Mangiare
Sindihotéis/Cantina 

Pão & Vinho Samburá Caça e
Pesca/Sapataria Caxiense

Loja Maçônica Marechal
Deodoro N°31

OAB/RS Subseção de
Caxias do Sul Sicredi Caxias do Sul

Sindilojas

Diuno Informática
Unimed Nordeste RSA. Wisintainer & Instituto

Devita/Clínica de Olhos
Ramos e Associados

Prefeitura Municipal de
Caxias do Sul Shopping Iguatemi Caxias

Marcopolo
Sindigêneros

RA Homem

Magali Moritz
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notícias da CDL

Contrate estagiários pela CDL
Auxiliar os associados no processo de recru-

tamento e seleção de funcionários, elaborar o
perfil e treinar os candidatos, prestar assessoria
na área organizacional e comportamental estão
entre os principais serviços prestados pela CDL
Empregos. Criado em 1999, esse departamento
ampliou seus serviços e passou a intermediar,
desde o final de 2006, estágios profissionais de
universitários da FSG nas empresas de comér-
cio e prestadoras de serviço associadas. Neste
mês de maio, a entidade também fechou parce-
ria com a Faculdade Anglo-Amereicano e está
em negociação com outras faculdades.

Desta forma, a CDL auxilia o comerciante a
ampliar seu quadro operacional contratando
mão-de-obra qualificada, além de dar aos uni-
versitários a oportunidade de entrar para o
mercado de trabalho. A entidade identifica as
oportunidades de estágio curriculares junto
aos associados, facilita o ajuste das condições
de estágio e presta serviços administrativos de
cadastramento dos alunos. A faculdade fica
responsável pela divulgação entre os estudan-
tes, pelo acompanhamento dos estágios  e pela
aprovação dos horários de estágio.

Aapresentação da peça O Elevador e o almo-
ço em comemoração ao Dia do Comerciante
serão as duas ações que farão parte da segunda
edição da Semana do Comércio e Serviços de
Caxias do Sul. A peça será apresentada no dia
10 de julho, às 20h, na Casa da Cultura Pedro
Parenti, e o almoço acontece no dia 15 de julho
nos Capuchinhos. A Semana faz parte do
Programa de Desenvolvimento do Comércio e
Serviços e é realizado pela Acomac, CDL, CIC,
Sebrae, Senac, Sesc, SDE – Prefeitura de Caxias
do Sul, Sindigêneros, Sindilojas e Sindihotéis.

Os 3,4 mil associados da CDL
passam a ter acesso e garantia de
crédito através da Associação de
Garantia de Crédito da Serra
Gaúcha (AGC). A parceria assina-
da entre as duas entidades garante
recursos junto às instituições finan-
ceiras parceiras da AGC, taxas dife-
renciadas nas operações realizadas,
assessoria empresarial para o pre-
paro e encaminhamento da documentação necessária e orientação
para a tomada de crédito. 

A parceria prevê a disponibilidade dos serviços e benefícios aos
lojistas, a maioria empreendimentos de micro e pequeno porte, que
representam o grande foco de atuação da CDLe da AGC por serem
os empresários com maior dificuldade de acesso ao crédito.

A parceria prevê ainda uma linha de crédito com taxa diferen-
ciada de 1,50% ao mês, disponibilizada com exclusividade pela
Cooperativa Sicredi aos associados da CDL.

Associados têm nova linha de crédito

Semana do Comércio

Você conhece o CACC?
Criado há 34 anos, o Clube

de Administradores de
Crédito e Cobrança (CACC) é
uma ótima ferramenta que, se
usada pelos gestores de cre-
diário, pode ajudar a reduzir
vários problemas ocasionados
por uma venda mal feita. As
reuniões do grupo
acontecem uma vez
por mês na CDL.
Nesses encontros, os
gestores de crediário
debatem assuntos de
interesse comum,

trocam experiências e adqui-
rem mais conhecimento sobre
a área de crédito do consumi-
dor. "O CACC é aberto a
todos os gestores de crediário
de empresas associadas à
CDL. Atualmente temos 25
lojas inscritas, mas o resultado

será muito melhor se
aumentarmos esse
número", destaca
Magda Grazziotin,
da Mini & Modas,
uma das coordena-
doras do Clube.

Dentro da proposta de aproximação das entidades, a CDL
e o Sindilojas realizaram um café da manhã entre presidência
e funcionários das duas entidades. Além de o encontro servir
para destacar a importância do trabalho da CDL e do
Sindilojas para o desenvolvimento do comércio, o café da
manhã também teve o objetivo de integrar as duas equipes de
trabalho. 

"O comércio de Caxias do Sul é um dos mais fortes do
Interior do Estado e
para desenvolvermos
um bom trabalho em
defesa dos interesses
dos lojistas, precisa-
mos estar unidos", frisa
o presidente da CDL
Caxias, Milton Corlatti.

Os gestores
interessados
em participar

do CACC
devem ligar

para 3221.6445

CDL incentiva a cultura
Com o apoio
cultural da CDL de
Caxias, o
coreógrafo e
bailarino caxiense
Matheus Brusa
participou, de 11 a
21 de abril, na
cidade de Teresina,
no Piauí, do projeto
Instantâneo, além
de ministrar oficinas
no Teatro-Escola
João Paulo II e do
Dirceu Núcleo de
Criação. 

Cláudio Etges

Relacionamento CDL e Sindilojas

Fotos Divulgação

Sarah Kessler Q. Santos será a
representante da CDL no Concurso
Glamour Girl 2007. Natural de
Caxias do Sul, estudante do 2º ano
do 2º Grau,  Sarah tem
16 anos e empresta
sua beleza e simpa-
tia à promoção da
Liga Feminina
Caxiense de
Combate ao
Câncer. A es-
colha acon-
tece no dia 9
de junho,
no Clube
Juvenil.

Glamour Girl

Andrei Cardoso
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Parcerias beneficiam associados
Buscar parcerias que beneficiem seus associa-

dos é um dos principais objetivos da CDL de
Caxias do Sul. Para isso, o Departamento de Pro-
dutos, Serviços e Convênios  está constantemente
ampliando seu mix, sempre buscando oferecer ao

associado os melhores benefícios. Abaixo destaca-
mos algumas parcerias. Se você quiser saber mais
detalhes entre em contato com o nosso Departa-
mento Comercial pelo telefone (54) 3209.9977 ou
pelo e-mail comercial@cdlcaxias.com.br

Escolas Maternais
A CDL conta com escolas maternais conveniadas, que além

de estarem distribuídas e localizadas de forma estratégica, ofere-
cem preços mais acessíveis, a fim de beneficiar o maior número
possível de associados e colaboradores. As empresas interessa-
das deverão retirar uma autorização junto à secretaria desta enti-
dade para que seus funcionários possam utilizar este benefício.

Aldeia Encantada (54) 3028.2328
Algodão Doce (54) 3223.4876 (matriz) 

(54) 3225.2025 (Filial 1)
(54) 3223.9449 (Filial 2)
(54) 3227.7802 (Filial 3)
(54) 3227.1503 (Filial 4)

Doce Mundo (54) 3217.2456
Cia da Criança (54) 3214.5602

Plano de Saúde
Este convênio proporciona aos associados da CDLpreço dife-

renciado para o Plano de Saúde Unimed. Eles possuem redução
da taxa e recebem vários benefícios, tais como: descontos promo-
cionais e mensalidades mais acessíveis, se comparada aos valo-
res praticados no mercado (35% em média).

Escolas Profissionalizantes
A Escola de Educação Profissional São Pelegrino e o Instituto

Topdown são especializados em diversos cursos de Gestão In-
dustrial e Empresarial; Contabilidade; Desenvolvimento e Pro-
gramação de Softwares. Consulte a programação com a CDL.

Assessoria Jurídica
O associado interessado

em Assessoria Jurídica deve
retirar autorização na CDL
para efetuar a consulta.
Contatos: Martins & Polidoro
Advogados Associados (54)
3228.5859 ou Nelsi Lovatto e
Associados (54) 223.1076.

Assistência Funeral
Este convênio destina-se

aos diretores, funcionários e
dependentes das empresas
associadas, às quais serão
ofertados preços especiais,
junto com o plano de saúde.

Telefonia Móvel Claro/TIM
Além de garantir aos associados o uso dos serviços de telefo-

nia móvel celular com uma mensalidade mais acessível, esse
convênio disponibiliza aparelhos celulares em comodato
(empréstimo) por 24 meses, sem qualquer custo. Além disso não
é cobrado "roaming" (taxa de deslocamento) dentro do RS. No
final do período, o aparelho será ofertado ao portador por um
preço simbólico.

Sicredi Caxias
Criada e implantada pela CDL juntamente com demais enti-

dades do comércio, a Cooperativa Sicredi Caxias tem por objeti-
vo atender aos associados nas mais variadas práticas bancárias.
Oferece taxas competitivas e as tarifas são 50% menores que nas
outras instituições financeiras. (54) 3220.1200.

Despachante
São José - Permite que o associado realiza vários serviços de

despachante pagando apenas as taxas pertinentes, pois os hono-
rários do Despachante não serão cobrados. Serviços prestados:
vistoria de veículos novos, emplacamentos, licenciamentos,
transferências de veículos, procurações, requerimentos, recursos
de multas, 1º e 2º vias da CNH, renovações e mudanças da CNH,
etc. (54) 3208.3800.

Escolas de Idiomas
As escolas conveniadas à CDL oferecem cursos de idiomas

aos associados, funcionários e seus dependentes com um valor
diferenciado de mercado. As empresas interessadas deverão
retirar uma autorização junto à secretaria desta entidade para
que seus funcionários possam utilizar este benefício.

Language (54) 3225-6505
Skill Idiomas (54) 3214.6445
Wizard Idiomas (54) 3223.6000

(54) 3228.6000

Assessoria Empresarial
A CDL oferece serviços de assessoria empresarial nas áreas

contábil e financeira. São diversas ações realizadas com o intuito
de auxiliar no gerenciamento correto dos resultados da empresa
nos aspectos administrativos e financeiros. Aempresa convenia-
da é PP Paulo Poletto Assessoria Empresarial. (54) 3228 3135.

Vigilância Patrimonial
ACR&Star e a STV oferecem produtos, serviços e projetos de

segurança - sensores internos e externos, cerca elétrica, monito-
ramento 24 horas, teclado de controle, vídeo-porteiro, segurança
pessoal, Circuito Fechado de TV, transporte de valores, etc... 

STV (54) 3229.2800
CR&Star (54) 3228.4003
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leitura obrigatória

Este livro é um guia para profissionais de ven-
das que desejam obter sucesso, mostrando que,
se eles souberem aplicar o conteúdo de cada uma
das etapas do processo de venda, certamente
farão bem mais que três vendas extras por dia. O
livro tem como objetivo ensinar o domínio das
técnicas dos ciclos de venda para prospectar e
manter clientes encantados e fiéis, por meio da
busca por excelência do atendimento e da pres-
tação de serviços ao cliente. No final de cada
capítulo o leitor encontrará um questionário com
perguntas que o ajudarão a refletir sobre os
temas tratados.

Indicação da CDL Ensino

Com uma ampla infra-estrutura, a CDL Caxias possui  auditórios equipados com modernos equipamentos que podem ser locados pelos
associados para a realização de palestras ou encontros fechados. Consulte-nos. Informações: Gislaine - 3209.9965.Você sabia?

Dica do associado

Como garantir três vendas ex-
tras por dia: como ganhar mais
dominando a arte e as técnicas
mais modernas de vendas 
Autor Evaldo Costa
Editora Elsevier
240 págs.

Como garantir três vendas extras por dia
Reprodução

Gilmar Gomes

cooperação
A Cooperativa de Crédito Sicredi Caxias do Sul
é uma instituição parceira que orienta e apóia os
empreendedores da indústria, comércio, servi-
ços e pessoas físicas em geral. A assistência
financeira do Sicredi tem as taxas e tarifas mais
acessíveis entre as instituições financeiras.
Sicredi é sinônimo de cooperativismo de crédi-
to, palavra-chave para o crescimento.

Borges de Medeiros, 578  FFoonnee::  33222200..11220000

"A empresa educadora é a empresa do futuro", já dizia
Roberto Palominos. No livro Empregabilidade: Como
empresariar seu talento, de Valdir Medeiros, reúne textos
informativos sobre a empregabilidade, isto é, uma
expressão criada recentemente para definir a condição de
um profissional de mercado que deseja tornar-se
empregável numa era em que os empregos estão
escasseando. Esta leitura também colabora para que os
profissionais possam formular um currículo, que inspire
vontade de ler e, automaticamente, conhecer o dono das
qualificações. De forma clara e objetiva, este livro
apresenta dicas e ensinamentos para os profissionais
poderem encontrar o caminho do sucesso no mercado de
trabalho, como empregados ou com seu próprio negócio. 

Rosangela M. Canani
Magnabosco

Os treinamentos e cursos reali-
zados "in company" tem sido um
dos grandes diferenciais de merca-
do apresentados pelas empresas
aos seus colaboradores, que repas-
sam todo o aprendizado obtido
aos clientes consumidores. Isso
acontece porque o curso "in com-
pany" proporciona ao participante
um desenvolvimento e aprimora-
mento de sua atividade diária,
direcionando totalmente o apren-
dizado para o foco real do seu tra-
balho, fazendo com que todos os
métodos e técnicas tenham como
base de aplicação, a função desem-
penhada.       

Como se dá o processo 
Mediante entrevista com a em-

presa interessada, o Departamen-
to CDL Ensino faz um diagnóstico
para avaliar todas as expectativas
e necessidades levantadas pela or-
ganização. Com base nestes dados
a CDL oferece treinamentos, cur-
sos ou palestras com profissionais
capacitados e qualificados na refe-
rida área de atuação solicitada pe-
la empresa interessada em melho-
rar o desempenho de sua equipe
de trabalho, diretamente no seu
negócio.

Capacitação profissional
In Company 
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4 de junho
EExxcceellêênncciiaa  nnoo  AAtteennddiimmeennttoo
OObbjjeettiivvoo:: Qualificar o atendimento, promoven-

do reflexões sobre o desempenho profissional e
desenvolvendo habilidades específicas para a fide-
lização de clientes.

IInnssttrruuttoorraass::  Elizandra Dors e Salete Molin
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 44,00 

14 de junho
AAddmmiinniissttrree  ccoomm  ssuucceessssoo  ssuuaass  pprroommooççõõeess..

LLiiqquuiiddaa  CCaaxxiiaass
OObbjjeettiivvoo:: Capacitar os lojistas a terem melhores

resultados com as promoções. 
IInnssttrruuttoorr::  Miguel Frederico Fortes
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  1 kg de alimento não-perecível 

11 a 13 de junho
AAtteennddiimmeennttoo  110000%%  ––  QQuuaalliiddaaddee  nnoo  aatteennddiimmeennttoo
OObbjjeettiivvoo:: Instrumentalizar os participantes nos

conceitos e atitudes fundamentais para a qualida-
de no atendimento ao cliente, proporcionando
condições para que estruturem planos de melhoria
individual.

IInnssttrruuttoorr::  Carlos Henrique Limberger
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 122,00 

18 a 20 de junho
TTeelleeffoonniissttaa  ee  rreecceeppcciioonniissttaa  nnaa  aattuuaalliiddaaddee
OObbjjeettiivvoo:: Criar oportunidades para que os par-

ticipantes percebam a importância deste profissio-
nal na atualidade das empresas modernas e como
o seu desempenho pode acrescentar positivamen-
te no andamento do trabalho e rotina comercial,
empresarial, entre outros.

IInnssttrruuttoorraa:: Ivana Machado Crepaldi 
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 110,00 

18 a 22 de junho
PPrroossppeeccççããoo  ee  ffiiddeelliizzaaççããoo  ddee  cclliieenntteess  
OObbjjeettiivvoo::  Aumentar a lucratividade das empre-

sas, com excelência no atendimento e encanta-
mento do cliente.

IInnssttrruuttoorr::  Vanério Germano Hemkemaier.

HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 125,00

25 de junho
EExxcceellêênncciiaa  nnoo  RReellaacciioonnaammeennttoo  IInntteerrppeessssooaall
OObbjjeettiivvoo:: Aprimorar e desenvolver habilidades

no relacionamento interpessoal; favorecer o
desenvolvimento de equipes (comunicação, feed-
back, energia e mudanças no grupo).

IInnssttrruuttoorraass::  Elizandra Dors e Salete Molin
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 44,00 

28 de junho
PPaalleessttrraa::  OO  VVaarreejjoo  nnoo  ccoonntteexxttoo  gglloobbaall
OObbjjeettiivvoo:: O varejo é o tema da palestra que

abordará os principais destaques da National Retail
Federation (47º NRF), maior evento do setor vare-
jista no mundo, realizado em janeiro, em Nova
Yorque. Vai trabalhar questões como o foco no pla-
nejamento, além de dicas para o aprimoramento
dos empreendimentos, compra virtual e franchising.

PPaalleessttrraannttee::  Gustavo Schifino
HHoorráárriioo::  20h às 21h30min
AAssssoocciiaaddoo::  1 kg de alimento não-perecível

2 a 6 de julho
AAtteennddiimmeennttoo  ee  vveennddaass  ––  TTeeoorriiaa  ee  PPrrááttiiccaa
OObbjjeettiivvoo:: Aprimorar o atendimento aos clientes,

para criar relacionamentos e revisar táticas da
venda lojista da abertura da entrevista à pós-
venda.

IInnssttrruuttoorr::  Cesar Augusto Verdi
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 140,00

4 de julho
EExxcceellêênncciiaa  nnaa  lliiddeerraannççaa
OObbjjeettiivvoo:: refletir sobre a liderança e seus papéis,

objetivando motivar o grupo de trabalho da própria
tarefa e do clima organizacional favorável.

IInnssttrruuttoorraass::  Elizandra Dors e Salete Molin
HHoorráárriioo:: 19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 44,00 

10 a 12 de julho
VVeennddaass  EExxtteerrnnaass::  ÉÉ  vviissiittaannddoo  qquuee  ssee  vveennddee..

OObbjjeettiivvoo::  Desenvolver nos participantes, novas
ferramentas, atitudes e uma postura diferenciada
em vendas, a fim de fortalecer as negociações atra-
vés do fechamento do negocio. Promover uma
mudança do comportamento nas visitas e nos con-
tatos com seus clientes. 

IInnssttrruuttoorr::  Giovani Zanetti.
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 198,00

9, 11, 13, 16 e 17 de julho
PPNNLL  nnaa  ccoommuunniiccaaççããoo  ee  nnoo  rreellaacciioonnaammeennttoo
OObbjjeettiivvoo:: A programação neurolingüística pos-

sibilita ao ser humano usar mais a sua capacida-
de mental, aprendida e armazenada durante a
vida, de forma objetiva. É um modelo de comuni-
cação que estuda como as pessoas se relacionam
e como se comunicam consigo mesmas.

IInnssttrruuttoorraa::  Maíra Caon Pieruccini
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 120,00

16 a 20 de julho
VViittrriinnaa,,  ccoommoo  ffaazzeerr  mmeellhhoorr
OObbjjeettiivvoo:: Orientação para melhor produzir

uma vitrina.
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min.
IInnssttrruuttoorraa::  Lucinara Bressan Langhanz.
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 140,00

19 de julho
AAddmmiinniissttrree  ccoomm  ssuucceessssoo  ssuuaass  pprroommooççõõeess..

LLiiqquuiiddaa  CCaaxxiiaass
OObbjjeettiivvoo:: Capacitar os lojistas a terem melhores

resultados com as promoções. 
IInnssttrruuttoorr::  Miguel Frederico Fortes 
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  1 kg de alimento não-perecível

13 a 25 de julho
AAtteennddiimmeennttoo  110000%%  ––  LLiiddaannddoo  ccoomm  rreeccllaammaaççõõeess
OObbjjeettiivvoo:: Instrumentalizar os participantes para

lidar adequadamente com as objeções dos clien-
tes, proporcionando condições para uma relação
mais harmoniosa e potencializadora de resultados.

IInnssttrruuttoorr::  Luiz Alberto Morales Alves
HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 122,00

Recepção: a partir das 19h. Associados CDL: os valores podem ser debi-
tados na mensalidade do mês seguinte. Cancelamento: somente será
aceito o cancelamento de inscrições dois dias úteis antes do início do curso
ou palestra.
Informações e inscrições:
Rua Sinimbu, 1415 - 4º Andar. Fones: (54) 3209.9970 com Vânia ou (54)
3209.9966 com Emerita. cdlensino@cdlcaxias.com.br

23 a 27 de julho
SSeeccrreettáárriiaa  EEffiiccaazz  AAvvaannççaaddoo
OObbjjeettiivvoo:: Aumentar a compe-

tência profissional reciclando
conhecimentos técnicos, desenvol-
vendo habilidades e mudando ati-
tudes - profissionais e pessoais,
visando assim desenvolver nas
secretárias a capacidade de ter um
melhor relacionamento interpes-
soal, tornando-a uma profissional
mais consciente de sua função na
empresa.

IInnssttrruuttoorraa::  Jucimari Paz Meinert

HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 125,00 

30 de julho
EExxcceellêênncciiaa  nnoo  RReeccrruuttaammeennttoo  ee

SSeelleeççããoo
OObbjjeettiivvoo:: Compreender que con-

tratações bem sucedidas fortalecem
e potencializam as organizações. 

IInnssttrruuttoorraass::  Elizandra Dors e
Salete Molin

HHoorráárriioo::  19h30min às 22h30min 
AAssssoocciiaaddoo::  R$ 44,00 
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