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SPC

Venda com seguranca e
evite inadimpléncia por
meio das informagoes
do SPC.

Modalidades de consulta:
- URA 24 horas

(Unidade de Resposta Audived);
- Internet;
- Pertocheck:

- Consulta via atendente
(call canter);

- SPCheque Garantido.

Unimed

Vantagens em planos
de saude, esse € 0
resultado da parceria
com a Unimed:

- Cobertura nacional;

- Planos até 35% mais
baratos;

- Beneficios exclusivos
para associados.

Claro-TIM

Comunicagao e item
basico em uma empresa.
Para facilitar o dia-a-dia do
associado, as parcerias
comaClaroea TIM
trazem:

-Tarifas reduzidas;

- Possibilidade de
aquisicao de aparelhos por
comodato (empréstimo
sem custo);

- Promocoes especiais.

Salba mais sobre esses servicos e aprovelte os beneficios exclusivos para os associados CDL.

Fone:3209.9964 e 3209.9979 | comercial@cdlcaxias.com.br
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Presidéncia 2005/2006 — Milton Corlatti

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

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

Presidéncia Conselho Consultivo — Pedrinho Ferrarini;
Diretoria Executiva — Sirlei Bertollo; Geréncia Comercial —
Joceli Silva da Silva; Relacdes Publicas — Silvio Cesar
Munaretto; Auditoria Independente — Volnei Ferreira de
Castilhos; Conselho Editorial —Adriana Silva, Renato Corso,
Sirlei Bertollo e Silvio Cesar Munaretto

Departamentos

CDL Controladoria — Valter Agostinho Minuscoli;
CDL Cobranga — Valmor Concatto e Gustavo Perini;
CDL Empregos — Parvati Posser e Daniela Rossi Carlin;
CDL Ensino — Arcangelo Zorzi Neto; CDL Jovem — Renato
Corso e Leonardo Beretta; CDL Meio Ambiente — Ivonei
Miguel Pioner e Renato Luiz Fedrizzi; CDL Patrim6nio —
Ivandro Luis Pioner; CDL Seguranga Publica — Ivanir Anténio
Gasparin e Paulo Ricardo Magnani; CDL Tecnologia —
Renan Tedesco e Luiz Anténio Kuyava; CDL Turismo — J.
Henrique Elustondo e Cristian Horbach; Assuntos
Extraordinarios — Paulo Ricardo Magnani e Victor Hugo
Gauer; Assuntos Juridicos, Fiscais e Tributarios — Ivandro
Roberto Polidoro e José Quadros dos Santos; Acéo 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

Representantes junto aos Conselhos Municipais

CMTM — Conselho Municipal de Transito e Transportes —
Nelson Lisot

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

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

CONSEA — Conselho Municipal de Seguranga Alimentar —
Renato Luiz Fedrizzi

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

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

SOAMA — Sociedade dos Amigos dos Animais — Renato
Luiz Fedrizzi

Comisséo de Seguranca — Alcides Perini

Comisséo de Impacto Econémico — Miguel Fortes
Conselho Deliberativo da Fundacéo Caxias — Renato Luiz
Fedrizzi
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A receita do
Magnabosco

Aos 92 anos, 0 sucesso
de uma das maiores
lojas de departamentos
de Caxias do Sul

Ponto de Venda

O produto
comunica-se

Veja como usar a loja e
a vitrina para comunicar
tudo sobre o artigo

gue vocé vende

Divulgagéo

Social
14 ‘Uomo na
Cucina’

Conheca os cozinheiros
que fizeram do
Homens na Cozinha
2007 um sucesso

Matéria de Capa
10 Dicas de
Gestao

Aprenda as regras basicas
de um Fluxo de Caixa

€ veja como essa
ferramenta pode ajudéa-lo

CDL

AS noticias
da entidade

Fique por dentro das
parcerias da CDL e
saiba como se beneficiar

Fale com a Redacéo

\Vocé pode participar da revista enviando mensagem para o e-mail
leitor@entercaxias.com.br, pelo telefone/fax (54) 3028.2868 - 3028.3894 ou para
a Rua Cel. Flores, 810, sala 700, Centro Comercial Silo, S&o Pelegrino,
Cep 95034-060, Caxias do Sul (RS), com o assunto O Lojista - em Revista.

As correspondéncias devem ser encaminhadas com a identificacdo do
remetente, empresa que trabalha ou atividade que exerce. O Lojista reserva-se
o direito de seleciond-las e resumi-las para publicagdo.
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palavra da diretoria

A tecnologia como aliada

Comra competitividade global
entre organizac@es, definidas por
questdes 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 cenario, a Tl - Techologia
da Informacéo é de suma impor-
téncia, pois deve ser capaz de
convergir as Varias areas da orga-
nizagdo e ser agente de coopera-
¢do e, ainda, certificar se a area
tem permitido a mobilidade na
organizacao exigida pelo merca-
do de atuacdo. Ser integradora e
capaz de gerar resultados s@o 0s
reais propositos da area de TI.

Nesse sentido, vé&-se claramen-
te que n&o é modismo de merca-
do, e sim modelo de gestdo paraa
sobrevivéncia da empresa. Mas
definir quais s@o os melhores
hardwares, softwares e servidores e
qual méo-de-obra usar para oti-
mizar processos é um trabalho
arduo. E notodria a expressividade
da TI. Conforme dados do IDC, o
mercado de outsourcing (tercer-
izacdo) deve crescer 15% no Brasil
em 2007, cerca de US$ 18,6
bilhdes, em relacéo a 2006.

Para ser considerada estratégi-
ca dentro de uma organizacdo, a
area de TI deve estruturar-se em
trés patamares: bons profissio-
nais, qualificados e preparados
para a gestdo de possiveis crises;
hardwares e softwares compativeis
com o modelo da empresa e as
suas necessidades; e seguranca,
pois a informac&o € o maior bem
da organizaggo.

Por isso, ao consultar esses ser-
vigos, tenha em mente que sua
empresa devera ser estudada a
fundo pelos consultores. As solu-
¢Bes para um problema s6 pode-
réo ser trazidas depois que ele é

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

O plangjamento e o alinha-
mento a cultura sdo fundamen-
tais, pois 0 choque de uma area
de TI gerida de forma ineficiente
e amadora na corporacao podera
desencadear crises nos processos
internos, ser vitima de hackers,
lentiddo de atividades, reducdo
de rendimento da equipe de tra-
balho ou ainda investimento de
capital maior que o esperado.

A posi¢do de quem contrata 0s
servigos da area de Tl é tdo com-
plexa e importante como quando
vamos comprar qualquer produto
de uso pessoal e até mais, pois € 0
nome da corporacdo que estd em
jogo. Entdo exija o prometido,
reclame se ndo atender suas neces-
sidades e tenha cuidado, aquela
que promete muito, nem sempre é
0 mais eficiente. Lembre-se: a Tl é
mais do que marketing.

Luiz Antbnio Kuyava
Diretor de Tecnologia

Inglés como todo mundo gosta

Nunca é cedo ou
tarde demais para

APRENDER!

Barea, 2126 / Térreo - Bairro Exposigao
| - RS - 95084 - 100 - Proximo a Prefeitura

Fone: 3228.2600

e Adulto



Tudo para montagem de lojas
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De associado
para associado

O ambiente interno € tudo
para 0 sucesso de uma
empresa. Preservar o
ambiente e ter uma
administragéo participativa
estéo entre os segredos
do Magnabosco."

André Magnabosco

Orgulho de administrar
uma marca centenaria

4 se passaram 92 anos
desde que Raymundo
Magnabosco abriu uma
padaria, que mais tarde
se transformou num armazém
de secos € molhados e hoje €
uma das maiores lojas de depar-
tamentos de Caxias do Sul.

Mas quem pensa que as déca-
das fizeram com que os princi-
pios de familia fossem se mol-
dando aos avancos de um
comércio competitivo, se enga-
na. Avisado empresarial da tercei-
ra geracdo que administra o
Magnabosco continua sendo a
mesma dos precursores.

Nos sete departamentos dis-
tribuidos em trés andares de loja
de um prédio com 4 mil metros
gquadrados, o cliente encontra ar-
tigos para vestir toda a familia.
Com moda infantil, jovem, mas-
culina e feminina, o Magnabosco
vende desde o basico para o dia
a dia até os elegantes trajes e ves-
tidos de festas. Calcados, tecidos

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

Orgulhoso de suas origens e
comprometido com a marca
Magnabosco, André Magnabos-
co, diretor-executivo da empre-
sa, ndo esconde o segredo do su-
cesso. "N&o 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 ha mais de 50 anos €, mui-
tos, sdo atendidos pela mesma
funcionaria, a Tere, que esta na
loja ha 30 anos. "Para muitos
clientes, o Magnabosco € a
extensdo de suas casas. Eles
Vvém aqui para conversar, con-
tar suas historias, desabafar. A
relacdo vai muito além da com-
pra. E uma relacdo de amiza-
de", destaca André, fazendo
questao de dizer que uma em-

presa familiar bem administra-
da é imbativel.

Com 90 funcionarios - 86
mulheres -, 0 Magnabosco tem
no conservadorismo saudavel
seu principal trunfo. "N&o somos
uma empresa que se aventura.
Herdamos uma marca que nédo
pode perder o0 espago conquista-
do nesses 92 anos. Preservamos
as relacdes que temos com nos-
sos fornecedores e com NOSS0S
funcionarios. Estamos na contra-
méo do ganho rapido e facil,
deste modelo econdémico que
despersonaliza as empresas",
afirma André.

E como a qualidade no atendi-
mento é um dos grandes dife-
renciais do Magnabosco, a em-
presa estd montando um projeto
de qualificacéo profissional con-
tinuo, onde os funcionarios
serdo avaliados e treinados cons-
tantemente, além de um plano
de Desenvolvimento de Pessoas
(plano de carreira).



Mais de
500 anos sepa-
ram a chegada do
primeiro portugués
ao Brasil até o ano

O Comércio
Lisboeta

Vera Cruz, houve a coloniza-
¢do do povo e passou-se a utili-
zar a mao-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 jA& mantinha transacfes comer-
ciais com o oriente. Tempos de gloria.

Pouco se sabe dos nossos patricios lusos no sécu-
lo XXI. Portugal passou longos anos apagados na his-
téria econdmica européia. O século XX foi marcado pela
ditadura de Antonio Salazar e o pais manteve-se apos-
tando no comércio. Atividade tradicional para esta
patria, 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

Odessa Zorzi*

comercio no exterior

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 cole¢Bes de
Luis Vuitton, Empério Armani, Versace, Mitsubishi
Motors, Burberry... A0 mesmo tempo como nos con-
frontamos com inameras outras lojas de produtos
"made in china™.

Os produtos dos chineses tomam conta das ruas e do
consumo em Portugal. Essa situag8o acaba por deixar o
comerciante tradicional sem poder de barganha com a
clientela devido a impossibilidade de concorrer com pro-
dutos tdo baratos como esses. E ainda, estas lojas rece-
bem incentivos do governo referente a impostos, contra-
tam funcionarios sem documentacéo o que constrange o
pagamento dos direitos dos colaboradores, além de pos-
suirem preco de venda muito inferior a qualquer outro
produto fabricado na Europa. N&o nos parece estar
falando do Brasil? Pois viver em Portugal nos desperta
a atencdo para muitos pontos, bons e maus, herdados
pelo nosso pais.

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

\] www.cdlcaxias.com.br
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O mundo mudou. O ensino também.

Vestibular de Inverno FSG  Inscricdes até 02 de julho de 2007 | Prova: 03 de julho de 2007

Administracao - 300 vagas
Com linhas de formacio em:
Andlise de Sistemnas, Comércio
Internacional, Finangas, Gestao
de Negocios, Marketing,
Praducio e Recursos
Humanos

Ciéncias Contabeis - 60 vagas
Design Grafico - 50 vagas
Design de Produto - 50 vagas
Educacao Fisica - 100 vagas
Fisioterapia - 50 vagas
Psicologia - 50 vagas

FSG

Faculdade da Serra Galcha
se www.fsg.br

Disque-Vestibular
0800.7010400
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A comunicagao

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
guem elas se apresentam, com a inten-
cao de vender o que esta 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 a exposicdo do
produto, ele sera desejado pelo cliente”,
destaca a especialista em Marketing e
Vitrinista, Suzana Borghetti Furlan, coor-
denadora do curso Visual Merchandising -
Vitrinas e Espagos Comerciais, ministrado
na UCS em parceria com a CDL.

do produto

A vitrina deve orientar essa "leitura”
para que seja coerente, rapida e simulta-
nea nunca desprezando suas duas faces
indissollveis: a do utilitario, que visa a
venda, e do estético, que visa a atracao,
pois o produto vem "vestido" de sonho.

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

Qualquer produto pode ser transfor-
mado em ‘estrela’ que aguca a curiosida-
de e o desejo. Isso s6 denpende da ma-
neira como esta exposto. Ele deve ser se-
dutor, prometer satisfacdo aos clientes,
0s quais, nos dias de hoje, estdo cada vez
mais bem informados e seletivos.

rua

moveis residenciais e comerciais

filomena

spinatto,

400/04 s380 ciro

fone 3220.9507 criartemoveis@brturbo.com.br

Free Detign




Esse produto deve se
sobressair da decoragdo e
da mensagem para assim
atingir seu objetivo. Com-
prar é uma possibilidade,
e avitrina 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 cené-
rio imaginario. A partir de
seu reflexo e de tudo que
estd atrds dele e esse fan-
tastico efeito de seducéo o
levam a desejar o produto,
pela acdo momentanea do
querer. Esse seduzir faz
parte da manipulagéo que
acontece na construcdo da
vitrina. Essa comunicagao
visual contagia ndo s6 o
olhar, como o corpo, ao
criar um cenério de iluséo
que leva o observador a

identificacdo 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 va-
rios olhares ali recairdo.
Olhares de jovens impa-
cientes, que querem coisas
praticas e inovadoras;
olhares de pessoas co-
muns, simples, que tam-
bém desejam novidades;
olhares sofisticados, que
buscam o diferente, o algo
mais. E a valorizagio do
produto, através do con-
vencimento mental, que os
olhos transmitem ao cére-
bro. Lembre-se sempre
gue o consumidor é "cruel”
e sempre disposto a "dele-
tar" um produto que
ontem era objeto de cobica.

0
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O que é produto?

Qualquer coisa que
pode ser oferecida a um
mercado para aquisicao,
atencdo, utilizagdo ou
consumo e que pode
satisfazer um desejo ou
necessidade.*

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

* FROEMMING, Lurdes
M. S. Curso Gestéo Estratégi-
ca em Marketing - Disciplina
Geréncia de Produto. 2001 -
Poligrafo

oy

@ www.cdlcaxias.com.br

sbfurlan@ucs.br O Lojista

POS-GRADUACAO FSG.

CURSOS INICIANDO EM:

- Especializacao em Comunicagao Organizacional
» Especializacao em Design de Produto

= Especializacdo em Gestao Empresarial

- Especializacdo em Saude Mental

« MBA em Logistica Empresarial

+ MBA em Marketing

« Especializacao em Educacao de Jovens e Adultos

» Especializacido em Gestao de Seguranga Privada nas Organizagoes
« Especializacao em Informatica Educativa

= MBA em Gestdo de Pessoas

INSCRICOES ABERTAS
Informagodes: 54. 2101.6000 | vendaspos.graduacao@fsg.br | www.fsg.br

FSG

Faculdade da Serra Gaucha




Iy

5 www.cdlcaxias.com.br

materia de capa - parte 2

O Lojista

Fluxo de Caixa na

(estao Financelra

ara 0 bom andamento de

qualquer negocio, a sad-

de financeira é o ponto

primordial para o suces-
s0. Saber vender, ter uma boa poli-
tica de crédito, calcular o preco de
venda correto e planejar a gestao
financeira é essencial. Para isso,
toda a empresa precisa ter um
Fluxo de Caixa.

Para honrar suas obrigacdes
com terceiros, 0 empresario preci-
sa saber se na data do vencimento
terd dinheiro disponivel para sal-
dar o compromisso. O gestor
financeiro no dia a dia estara vol-
tado para o disponivel, ou seja, 0s
saldos de caixa, bancos, aplica-
¢Oes financeiras e para suas exigi-
bilidades (pagamentos de forne-
cedores, salarios, impostos e
demais obrigacdes).

O Fluxo de Caixa consiste na
representacdo dindmica da situa-
cdo financeira de uma empresa,
considerando todas as fontes de
recursos e todas as aplicacoes em
itens do ativo. E o instrumento de

planejamento financeiro que cor-
responde as estimativas de entra-
das e saidas de caixa em certo
periodo de tempo projetado.

Dica de Livro:

Finangas

e Valor

Neto

Editora Atlas

Corporativas

Alexandre Assaf

> Oqueé

O Fluxo de Caixa é um instrumento essencial para a administracdo do disponivel e para
0 sucesso da empresa, em termos de planejamento e controles financeiros. E a forma mais
precisa e Util para levantamentos financeiros a curto e longo prazos. Essa ferramenta per-
mitird a um pequeno, médio ou grande empresario ter uma visao clara da época em que
ocorrerao os recebimentos e pagamentos de caixa, atraves da proje¢do das entradas e sai-
das, decorrentes da atividade operacional da empresa para o periodo desejado.

Entre os objetivos basicos do Fluxo estéo:

— facilitar a andlise e o céalculo na selecdo das linhas de
crédito a serem obtidas junto as institui¢des financeiras;

— programar os recebimentos e pagamentos de caixa de
forma criteriosa, permitindo determinar o periodo em
que ocorrerd a caréncia de recursos ou quando havera
sobras para poder aplicar no mercado financeiro;

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

— proporcionar a comunicagdo entre 0s varios departa-
mentos da empresa para Verificar a melhor hora de
fazer gastos ou investimentos;

— planejar as necessidades nos periodos de atividades
sazonais da empresa;

— fixar o nivel de caixa, em termos de capital de giro;

— auxiliar na analise dos valores a receber e estoques,
para que se possa julgar a conveniéncia em aplicar nes-
ses itens ou nao;

— estudar um programa saudavel de empréstimos ou
financiamentos;

— analisar a viabilidade de serem comprometidos 0s
recursos pela empresa

Leia nas proximas edicoes:

- A importancia da Contabilidade na Gestdo da
Empresa

- Custos

- Gestdo Estratégica do Capital de Giro

- Sistema de Informagdes para Avaliar o Negécio

- Orcamento

- Planejamento Estratégico

As dicas desta sessdo sao dadas pelo consultor e
professor Volnei Ferreira de Castilhos.

volneifc@terra.com.br

Causas da falta de recursos nas empresas:

— expansédo descontrolada das vendas, implicando um
maior volume de compras e custos pela empresa;

— insuficiéncia de capital préprio e utilizagao de capitais
de terceiros em proporgao excessiva, em consequéncia,
aumentando o grau de endividamento da empresa;

- ampliagdo exagerada dos prazos de vendas pela
empresa, para conquistar clientes;

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

— diferencas acentuadas nos prazos de recebimentos e
pagamentos em funcdo dos prazos de vendas e com-
pras;

— baixa rotagdo dos estoques e nos processos de fabrica-
cao;

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

— custo fixo desproporcional a estrutura da empresa;

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

O Lojista
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artigo do associado

Caminhos da Educacao

Percebo que as institui¢des de educa-
¢do ainda nao recebem a atencdo neces-
saria de nossos governantes. Vamos
pensar onde comega a educagdo: na es-
fera familiar com a crianga ainda muito
pequena, em seguida ela ingressa na
Educacao Infantil, que é a base de qual-
quer desenvolvimento, pois pelas vi-
véncias positivas asseguramos um bom
desempenho futuro.

E importante lembrar que os jovens
gue se sentam nos bancos universitarios
trazem uma bagagem cristalizada de
suas vivéncias da infancia. Portanto, n6s
educadores, temos a obrigacdo de aler-
tar aos nossos politicos e gestores educa-
cionais de que a educacdo como priori-
dade deve ter um olhar criterioso para
com as nossas criancas desde a educa-
¢ao infantil, os acompanhando até as
Institui¢bes de Ensino Superior (IES).

Ao ingressar no ensino superior ini-
cia um novo tempo, voltado ao desen-
volvimento de uma formagdo humana,
cientifica e profissional mais aprofunda-
da. Esse € um tempo estratégico para
que se possa desenvolver e fortalecer
competéncias e habilidades que serdo
decisivas para enfrentar com sucesso 0s
desafios da nova sociedade do conheci-
mento. Para contribuir com a construcéo
da carreira escolhida as IES devem ter a
disposicao desses alunos recursos fisi-
cos e intelectuais que, aliados ao esforgo
pessoal, o tornardo um melhor profis-
sional.

Temos que valorizar a historia de
uma IES para termos a compreenséo de
seu papel no atual contexto de moderni-
dade, os avancos que ela teve ao longo
dos anos, a contextualizacdo das suas
atividades, dos cursos oferecidos e,

acima de tudo, da
responsabilidade
social que assumi-
ram. O vigor da tradig&o consolidado ao
longo da historia esta 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 profissdo
escolhida. A faculdade é uma obra cole-
tiva e a educacdo a Unica forma de
encurtarmos distancias. As reflexdes
sobre o investimento na educacdo
devem ser constantes e sempre prioriza-
das. E a certeza de um futuro melhor.

Elenice Passos

* Os interessados em participar desta secdo devem entrar em contato enviando um e-mail para leitor@entercaxias.com.br ou pelo telefone (54) 3028.3894.

O Lojista
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Jogo da Pergunta \
e Resposta

Tipo de Jogo
— Competigdo individual

Duracéo sugerida
—Uma semana

Materiais necessarios

—Quadro de jogos para divulgar os pontos
— Tabela de prémios e pontuagéo

— Cartdes e Lista de perguntas

Como jogar

— Jogadores que alcancam metas de ven-
das sorteiam perguntas relativas ao desen-
volvimento de suas habilidades, escritas
nos cartdes. As perguntas valem pontos,
baseadas no grau de dificuldade. Os que
respondem corretamente ganham pontos
gue valem dinheiro ou prémios.

esse jogo de conhecimento de produto, os vende-
dores sdo solicitados a identificar as caracteristicas
corretas dos itens que vendem. Esse é um bom
exercicio para determinar que componentes da
equipe precisam de um treinamento adicional. Este jogo
também serd um incentivo ainda maior para a sua equipe

conhecer tudo o que puder sobre os produtos da loja.

Regras basicas

— Crie uma lista de perguntas relativas ao
conhecimento do produto, técnicas de ven-
das e operac0es.

— Atribua a cada pergunta um valor de
pontos com base no grau de dificuldade (1=
facil; 2= médio; 3= dificil). Escreva cada per-
gunta e sua pontuagdo em um cartdo, orde-
ne os cartdes por grau de dificuldade e colo-
que-os em pilhas.

— Determine as metas de vendas. Joga-
dores podem ganhar o direito de sortear um
cartdo quando alcangassem sua meta diaria,
ou sortear um cartdao quando vendessem
um item de uma categoria especifica.

—Jogadores escolhem umas das trés pilhas.
Os que responderem corretamente recebem
0 numero de pontos correspondente.

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

— Mantenha um registro continuo da
pontuagdo de cada jogador. No final, con-
ceda dinheiro ou prémios 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 prémios a serem ganhos.

— Use 0 jogo como um reforco ao treina-
mento e concentre as perguntas nos mate-
riais de treinamento.

PremiacOes

— Prémios de pequeno, médio e grande
valor, baseados nos pontos ganhos, ou
dinheiro.

O Lojista
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NATURASERRA
MOTEL
RS 122 Km 68 Caxias do Sul - RS Fone (54) 3227.5571

* DESPEDIDA DE
SOLTEIRO

* CHEQUE PRESENTE

www.naturaserra.com.br



homens na cozinha

Iy

'‘Uomo na
Cucina'

Unlver5|dade de
Caxias do Sul

Ewiva! Bertolini Moveis J

Planejados

Dinamiza Restaurantes .)

Coletivos

R$ 57.593,93. Este é o valor que sera
destinado ao projeto Cozinha Comunita-
ria-Escola pelo Uomo na Cucina - Ho-
mens na Cozinha 2007. Sob a coordenagéo
da CDL e com o patrocinio master da Bri-
nox, a sexta edicdo do evento gastrondmi-
co reuniu no més de abril mais de 100
‘chefes' e cerca de 1,3 mil benfeitores nos
PavilhGes da Festa da Uva.

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

O projeto - na Cozinha Comunitaria-Es-
cola seré feito o reaproveitamento das so-
bras dos restaurantes industriais da cida-
de. A partir dessa construcdo serdo servi-
das diariamente até 1,5 mil refeicBes para
criangas de Vvarias creches e abrigos de
Caxias do Sul. A construcdo dos 240 metros
quadrados esta orgada em R$ 180 mil.

Bella Serra AI|menta<;ao '
e Servico

Friosul



homens na cozinha

Sindihotéis/Cantina
Pao & Vinho

: OAB/RS Subsecao de .)

Caxias do Sul

Loiai Macbnica Mérechal
Deodoro N°31

Sindigéneros

= S

A. Wisintainer & Instituto .)

Devita/Clinica de Olhos
Ramos e Associados

Diuno Informética

f AT,

Caxias do Sul

Sindilojas

Prefeitura Municipal de .)

RA Homem

Magali Moritz

WS« P

Homens
na Cozinha

F. —

ghopping Iguatemi Caxias

B

Patrocinador Master:
Brinox Metallrgica

Patrocinadores e
Apoiadores:
Associacao Pro-
Desenvolvimento de
CriGva

Brisa Calcados
Carlos Henrique lotti
Casa Perini Vinhos
Finos

Codeca
Magnabosco

CVC Agéncia de
Viagens

Empresa Festa da Uva
Giatel
Telecomunicagdes
La Piu Bella
Liquigas Petrobras
Luomo

Milletour Viagens e
Turismo

Movéis Florense
Porcelana & Cia

R. A. Homem
Restaurante Cica
Samae

Savarauto
Supermercados
Andreazza

Unimed Nordeste RS
Vonpar Refrescos
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noticias da CDL

Associados tém nova linha de crédito

Os 3,4 mil associados da CDL
passam a ter acesso e garantia de
crédito através da Associagdo de
Garantia de Crédito da Serra
Gaucha (AGC). A parceria assina-
da entre as duas entidades garante
recursos junto as instituicdes finan-
ceiras parceiras da AGC, taxas dife-
renciadas nas operacdes realizadas,
assessoria empresarial para o pre-

Fotos Divulgacéo

paro e encaminhamento da documentacdo necessaria e orientacdo

para a tomada de crédito.

A parceria prevé a disponibilidade dos servigos e beneficios aos
lojistas, a maioria empreendimentos de micro e pequeno porte, que
representam o grande foco de atuagéo da CDL e da AGC por serem
0s empresarios com maior dificuldade de acesso ao crédito.

A parceria prevé ainda uma linha de crédito com taxa diferen-
ciada de 1,50% ao més, disponibilizada com exclusividade pela

Cooperativa Sicredi aos associados da CDL.

CDL incentiva a cultura

Com o apoio
cultural da CDL de
Caxias, 0
coreografo e
bailarino caxiense
Matheus Brusa

21 de abril, na
cidade de Teresina,

Instantaneo, além

no Teatro-Escola
Joao Paulo Il e do
Dirceu Nucleo de
Criacéo.

Claudio Etges

participou, de 11 a

no Piaui, do projeto

de ministrar oficinas

Glamour Girl

Sarah Kessler Q. Santos sera a
representante da CDL no Concurso
Glamour Girl 2007. Natural de
Caxias do Sul, estudante do 2° ano
do 2° Grau, Sarah tem
16 anos e empresta
sua beleza e simpa-
tiaa promocao da
Liga Feminina
Caxiense de
Combate ao
Cancer. A es-
colha acon-
tece nodia 9
de junho,
no Clube
Juwvenil.

Andrei Cardoso

Relacionamento CDL e Sindilojas

Dentro da proposta de aproximagao das entidades, a CDL

e o Sindilojas realizaram um café da manha entre presidéncia
e funcionérios das duas entidades. Além de o encontro servir de
para destacar a importancia do trabalho da CDL e do
Sindilojas para o desenvolvimento do comércio, o café da
manha também teve o objetivo de integrar as duas equipes de

trabalho.

"O comércio de Caxias do Sul € 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
0 presidente da CDL
Caxias, Milton Corlatti.

O Lojista

Contrate estagiarios pela CDL

Auxiliar os associados no processo de recru-
tamento e selecdo de funcionarios, elaborar o
perfil e treinar os candidatos, prestar assessoria
na area organizacional e comportamental estao
entre os principais servigos prestados pela CDL
Empregos. Criado em 1999, esse departamento
ampliou seus servicos e passou a intermediar,
desde o final de 2006, estagios profissionais de
universitarios da FSG nas empresas de comér-
cio e prestadoras de servigo associadas. Neste
més de maio, a entidade também fechou parce-
ria com a Faculdade Anglo-Amereicano e esta
em negociagdo com outras faculdades.

Desta forma, a CDL auxilia 0 comerciante a
ampliar seu quadro operacional contratando
mao-de-obra qualificada, além de dar aos uni-
versitarios a oportunidade de entrar para o
mercado de trabalho. A entidade identifica as
oportunidades de estagio curriculares junto
aos associados, facilita o ajuste das condigdes
de estagio e presta servigos administrativos de
cadastramento dos alunos. A faculdade fica
responsavel pela divulgagdo entre os estudan-
tes, pelo acompanhamento dos estagios e pela
aprovacao dos horarios de estagio.

Semana do Comeércio

A apresentacdo da peca O Elevador e o almo-
¢co em comemoragdo ao Dia do Comerciante
serdo as duas acdes que fardo parte da segunda
edicdo da Semana do Comércio e Servigos de
Caxias do Sul. A peca serd apresentada no dia
10 de julho, as 20h, na Casa da Cultura Pedro
Parenti, e 0 almoco acontece no dia 15 de julho
nos Capuchinhos. A Semana faz parte do
Programa de Desenvolvimento do Comércio e
Servigos e é realizado pela Acomac, CDL, CIC,
Sebrae, Senac, Sesc, SDE — Prefeitura de Caxias
do Sul, Sindigéneros, Sindilojas e Sindihotéis.

\Vocé conhece o CACC?

Criado ha 34 anos, o Clube
Administradores de

trocam experiéncias e adqui-
rem mais conhecimento sobre
a area de crédito do consumi-

reunides do grupo

Crédito e Cobranca (CACC) €
uma 6tima ferramenta que, se
usada pelos gestores de cre-
diério, pode ajudar a reduzir
Varios problemas ocasionados
por uma venda mal feita. As

dor. "O CACC é aberto a
todos os gestores de crediério
de empresas associadas a
CDL. Atualmente temos 25
lojas inscritas, mas o resultado

sera muito melhor se

acontecem uma vez Os gestores aumentarmos esse
por més na CDL. interessados  ngmero”, destaca
Nesses encontros, os ~ eém participar  Magda Grazziotin,
gestores de crediario do CACC da Mini & Modas,
debatemassuntosde ~ devemligar  yma das coordena-
interesse  comum, para3221.6445  doras do Clube.



noticias da cdl

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, Servicos e Convénios esta constantemente
ampliando seu mix, sempre buscando oferecer ao

associado os melhores beneficios. Abaixo destaca-
mos algumas parcerias. Se vocé quiser saber mais
detalhes entre em contato com o0 nosso Departa-
mento Comercial pelo telefone (54) 3209.9977 ou
pelo e-mail comercial@cdlcaxias.com.br

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 praticas bancarias.
Oferece taxas competitivas e as tarifas séo 50% menores que nas
outras institui¢Bes financeiras. (54) 3220.1200.

Assessoria Juridica

Escolas Maternais

A CDL conta com escolas maternais conveniadas, que além
de estarem distribuidas e localizadas de forma estratégica, ofere-
cem precos mais acessiveis, a fim de beneficiar o maior nimero
possivel de associados e colaboradores. As empresas interessa-
das deverao retirar uma autorizagao junto a secretaria desta enti-
dade para que seus funciondrios possam utilizar este beneficio.

O associado interessado
em Assessoria Juridica deve
retirar autorizacdo na CDL
para efetuar a consulta.
Contatos: Martins & Polidoro
Advogados Associados (54)

Assisténcia Funeral
Este convénio destina-se
aos diretores, funcionarios e
dependentes das empresas
associadas, as quais serdo
ofertados pregos especiais,

32285859 ou Nelsi Lovatto e junto com o plano de satide.

Associados (54) 223.1076.

Telefonia Movel Claro/TIM

Além de garantir aos associados o uso dos servigos de telefo-
nia moével celular com uma mensalidade mais acessivel, esse
convénio disponibiliza aparelhos celulares em comodato
(empréstimo) por 24 meses, sem qualquer custo. Além disso ndo
é cobrado "roaming” (taxa de deslocamento) dentro do RS. No
final do periodo, o aparelho sera ofertado ao portador por um
prego simbdlico.

Escolas Profissionalizantes

A Escola de Educacao Profissional Sdo Pelegrino e o Instituto
Topdown s&o especializados em diversos cursos de Gestao In-
dustrial e Empresarial; Contabilidade; Desenvolvimento e Pro-
gramagcao de Softwares. Consulte a programagéo com a CDL.

Despachante

Sao José - Permite que o associado realiza varios servicos de
despachante pagando apenas as taxas pertinentes, pois os hono-
rarios do Despachante ndo serdo cobrados. Servigos prestados:
vistoria de veiculos novos, emplacamentos, licenciamentos,
transferéncias de veiculos, procuragdes, requerimentos, recursos
de multas, 1°e 2° vias da CNH, renovagfes e mudancas da CNH,
etc. (54) 3208.3800.

Assessoria Empresarial

A CDL oferece servigos de assessoria empresarial nas areas
contabil e financeira. Sdo diversas a¢Ges realizadas com o intuito
de auxiliar no gerenciamento correto dos resultados da empresa
nos aspectos administrativos e financeiros. A empresa convenia-
da é PP Paulo Poletto Assessoria Empresarial. (54) 3228 3135.

Aldeia Encantada (54) 3028.2328

Algodé&o 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 Crianca (54) 3214.5602

Escolas de Idiomas

As escolas conveniadas @ CDL oferecem cursos de idiomas
aos associados, funcionarios e seus dependentes com um valor
diferenciado de mercado. As empresas interessadas deverao
retirar uma autorizacdo junto a secretaria desta entidade para
gue seus funcionarios possam utilizar este beneficio.

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

(54) 3228.6000

Plano de Saude

Este convénio proporciona aos associados da CDL prego dife-
renciado para o Plano de Satde Unimed. Eles possuem reducéo
da taxa e recebem Varios beneficios, tais como: descontos promo-
cionais e mensalidades mais acessiveis, se comparada aos valo-
res praticados no mercado (35% em média).

Vigilancia Patrimonial

A CR&Star e a STV oferecem produtos, servigos e projetos de
seguranca - sensores internos e externos, cerca elétrica, monito-
ramento 24 horas, teclado de controle, video-porteiro, seguranca
pessoal, Circuito Fechado de TV, transporte de valores, etc...

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

O Lojista
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leitura obrigatoria
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Como garantir trés vendas extras por dia

Este livro € um guia para profissionais de ven-
das que desejam obter sucesso, mostrando que,
se eles souberem aplicar o contetido de cada uma
das etapas do processo de venda, certamente
fardo bem mais que trés vendas extras por dia. O
livro tem como objetivo ensinar o dominio das
técnicas dos ciclos de venda para prospectar e
manter clientes encantados e fiéis, por meio da
busca por exceléncia do atendimento e da pres-
tagdo de servigos ao cliente. No final de cada
capitulo o leitor encontrara um questionario com
perguntas que o ajudardo a refletir sobre os
temas tratados.

Indicacdo da CDL Ensino

Gilmar Gomes

Dica do associado

Reproducdo
e

Como garantir trés vendas ex-
tras por dia: como ganhar mais
dominando a arte e as técnicas
mais modernas de vendas

Autor Evaldo Costa
Editora Elsevier
240 pégs.

"A empresa educadora é a empresa do futuro”, ja dizia
Roberto Palominos. No livro Empregabilidade: Como
empresariar seu talento, de Valdir Medeiros, retine textos
informativos sobre a empregabilidade, isto €, uma
expressdo criada recentemente para definir a condicao de
um profissional de mercado que deseja tornar-se
empregavel numa era em que 0s empregos estéo
escasseando. Esta leitura também colabora para que os
profissionais possam formular um curriculo, que inspire
vontade de ler e, automaticamente, conhecer o dono das
qualificagdes. De forma clara e objetiva, este livro

Capacitacao profissional
In Company

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 0 curso "in com-
pany" proporciona ao participante
um desenvolvimento e aprimora-
mento de sua atividade diéria,
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 aplicagdo, a fungdo desem-
penhada.

Como se da o processo

Mediante entrevista com a em-
presa interessada, 0 Departamen-
to CDL Ensino faz um diagndstico
para avaliar todas as expectativas
e necessidades levantadas pela or-
ganizacao. Com base nestes dados
a CDL oferece treinamentos, cur-
sos ou palestras com profissionais
capacitados e qualificados na refe-

apresenta dicas e ensinamentos para 0s profissionais
poderem encontrar o caminho do sucesso no mercado de
trabalho, como empregados ou com seu proprio negdcio.

rida area de atuacdo solicitada pe-
la empresa interessada em melho-
rar o desempenho de sua equipe
de trabalho, diretamente no seu

Rosangela M. Canani negécio.

Magnabosco

Com uma ampla infra-estrutura, a CDL Caxias possui auditérios equipados com modernos equipamentos que podem ser locados pelos
associados para a realizagdo de palestras ou encontros fechados. Consulte-nos. Informagdes: Gislaine - 3209.9965.

www.cdlcaxias.com.br

Uma simples palavra
pode mudar a sua vida

A Cooperativa de Crédito Sicredi Caxias do Sul
é uma instituicdo parceira que orienta e ap6ia 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.

L\ A
| E: - -l' =
7 SICRED!

Caxias do Sul
Borges de Medeiros, 578 Fone: 3220.1200
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4 de junho

» Exceléncia no Atendimento

» Objetivo: Qualificar o atendimento, promoven-
do reflexdes sobre o desempenho profissional e
desenvolvendo habilidades especificas para a fide-
lizag&o de clientes.

» Instrutoras: Elizandra Dors e Salete Molin
» Horario: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 44,00

14 de junho

» Administre com sucesso suas promogoes.
Liquida Caxias

» Objetivo: Capacitar os lojistas a terem melhores
resultados com as promogoes.

» Instrutor: Miguel Frederico Fortes

» Horéario: 19h30min as 22h30min

» Associado: 1 kg de alimento ndo-perecivel

11a13dejunho
» Atendimento 100% — Qualidade no atendimento
» Objetivo: Instrumentalizar os participantes nos
conceitos e atitudes fundamentais para a qualida-
de no atendimento ao cliente, proporcionando
condicdes para que estruturem planos de melhoria
individual.

» Instrutor: Carlos Henrique Limberger
» Horério: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 122,00

18 a 20 de junho

» Telefonista e recepcionista na atualidade

» Objetivo: Criar oportunidades para que os par-
ticipantes percebam a importancia deste profissio-
nal na atualidade das empresas modernas e como
0 seu desempenho pode acrescentar positivamen-
te no andamento do trabalho e rotina comercial,
empresarial, entre outros.

» Instrutora: lvana Machado Crepaldi
» Horério: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 110,00

18 a 22 de junho
» Prospecgéo e fidelizagéo de clientes

» Objetivo: Aumentar a lucratividade das empre-
sas, com exceléncia no atendimento e encanta-
mento do cliente.

» Instrutor: Vanério Germano Hemkemaier.

» Horério: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 125,00

25de junho
» Exceléncia no Relacionamento Interpessoal

» Objetivo: Aprimorar e desenvolver habilidades
no relacionamento interpessoal; favorecer o
desenvolvimento de equipes (comunicag&o, feed-
back, energia e mudancas no grupo).

» Instrutoras: Elizandra Dors e Salete Molin
» Horéario: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 44,00

28 de junho
» Palestra: O Varejo no contexto global

» Objetivo: O varejo é o tema da palestra que
abordara os principais destaques da National Retail
Federation (47° NRF), maior evento do setor vare-
jista no mundo, realizado em janeiro, em Nova
Yorque. Vai trabalhar questdes como o foco no pla-
nejamento, além de dicas para 0 aprimoramento
dos empreendimentos, compra virtual e franchising.

» Palestrante: Gustavo Schifino
» Horéario: 20h as 21h30min
» Associado: 1 kg de alimento nao-perecivel

2a6dejulho
» Atendimento e vendas — Teoria e Pratica

» Objetivo: Aprimorar o atendimento aos clientes,

para criar relacionamentos e revisar taticas da
venda lojista da abertura da entrevista a pds-
venda.

» Instrutor: Cesar Augusto Verdi
» Horario: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 140,00

4 de julho

» Exceléncia na lideranca

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

» Instrutoras: Elizandra Dors e Salete Molin
» Horério; 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 44,00

10 a 12 de julho
» Vendas Externas: E visitando que se vende.

Voce

foz a diferenca
na n0ssa

Historia!

23 a27de julho

empresa.

» Secretaria Eficaz Avancado

» Objetivo: Aumentar a compe-
téncia profissional
conhecimentos técnicos, desenvol-
vendo habilidades e mudando ati-
tudes - profissionais e pessoais,
visando assim desenvolver nas
secretarias a capacidade de ter um
melhor relacionamento interpes-
soal, tornando-a uma profissional
mais consciente de sua funcdo na

reciclando

» Instrutora: Jucimari Paz Meinert

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

» Instrutor: Giovani Zanetti.
» Horério: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 198,00

9,11,13,16 e 17 de julho

» PNL na comunicagéo e no relacionamento

» Objetivo: A programacéo neurolingistica pos-
sibilita ao ser humano usar mais a sua capacida-
de mental, aprendida e armazenada durante a
vida, de forma objetiva. E um modelo de comuni-
cagao que estuda como as pessoas se relacionam
€ COmO se comunicam consigo mesmas.

» Instrutora: Maira Caon Pieruccini
» Horério: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 120,00

16 a 20 de julho

» Vitrina, como fazer melhor

» Objetivo: Orientacdo para melhor produzir
uma vitrina.

» Horéario: 19h30min as 22h30min.
» Instrutora: Lucinara Bressan Langhanz.
» Associado: R$ 140,00

19 de julho

» Administre com sucesso suas promogcoes.
Liquida Caxias

» Objetivo: Capacitar os lojistas a terem melhores
resultados com as promogoes.

» Instrutor: Miguel Frederico Fortes

» Horério: 19h30min as 22h30min

» Associado: 1 kg de alimento ndo-perecivel

13a25de julho
» Atendimento 100% — Lidando com reclamagdes

» Objetivo: Instrumentalizar os participantes para
lidar adequadamente com as objecdes dos clien-
tes, proporcionando condi¢des para uma relagéo
mais harmoniosa e potencializadora de resultados.

» Instrutor: Luiz Alberto Morales Alves
» Horério: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 122,00

» Horario: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 125,00

30 de julho

» Exceléncia no Recrutamento e
Selecdo

» Objetivo: Compreender que con-
tratacGes bem sucedidas fortalecem
e potencializam as organizages.

» Instrutoras: Elizandra Dors e
Salete Molin

» Horério: 19h30min as 22h30min
» Associado: R$ 44,00

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

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

O Lojista

Iy

www.cdlcaxias.com.br
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E assim que a Shopplng Decoracoes alinge os melhores
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resuliagos em INsiglacoes comerciais

50 € '{;.'L‘:'U:'J"l'i"'__'ﬁi':. ofendimento do cliefite}’dando’c
ue merecido oo seu produfo’ efelarc um!to

de requinte e bom gosto que a sua empresa merect Rua Emilio anini. 538 2 CED'. 95012-617

Atuamos em todos os Bairro Sanvitto - Caxias do Sul - RS
segmentos comerciais. Fone/Fax: (54) 3225.2133
shopping@shoppingdecoracoes.com.br

— L s | www.shoppingdecoracoes.com.br
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