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Além do envolvimento empresarial

A'missdo da Camara de Dirigentes
Lojistas (CDL) de Caxias do Sul — Ges-
tora do'Sistema SPC — é informar, apoiar
e unir a Classe Lojista, buscando atender as
suas necessidades, com eficdcia, objetivando
constante desenvolvimento do comércio e da
comunidade. Mas esse compromisso vai
muito além da busca permanente por
um comércio com maior crescimento e
de lojistas cada vez mais bem prepara-
dos para vencer as constantes mudangas
de um dos segmentos mais dindmicos e
acirrados da economia. E para alcancar
esses objetivos, a CDL-SPC Caxias ultra-
passa as estratégias empresariais e cor-
porativas e aposta num projeto que bus-
ca a redugdo das desigualdades sociais
e, por conseqiiéncia, melhores oportuni-
dades para todos.

O carro-chefe deste projeto de res-
ponsabilidade social desenvolvido pela
CDL-SPC Caxias é o evento Uomo na
Cucina - Homens na Cozinha, que no meés
de abril deste ano chegou a sua sétima
edigao e tem como principal objetivo au-
xiliar instituicGes assistenciais na busca

por melhorias nas condi¢des
de atendimento de quem
delas depende para ter uma
melhor qualidade de vida.
Gragas a essa iniciativa que
surgiu em 2002 e é apenas
uma das desenvolvidas pela
entidade no campo social,
mais de 25 entidades caxien-
ses conseguiram viabilizar
projetos que dependiam de
recursos financeiros.

Nesses sete anos, somente o Uorio na
Cucina - Homens na Cozinha ja distribuiu,
por meio da Fundagao Caxias, brago
assistencial das entidades de classe de
Caxias do Sul, mais de R$ 240 mil (sem
o valor desta edicao) e ajudou a melho-
rar as condi¢cdes de vida de milhares de
pessoas direta e indiretamente. Esse re-
sultado € gragas a confianga dos mais de
90 cozinheiros, que a cada ano empres-
tam um pouco do seu tempo a causa, e
aos patrocinadores, que acreditam e in-
vestem no projeto. A todos, nosso muito
obrigado.

Gilmar Gomes

A decisao da CDL-SPC
em desenvolver agdes no
campo social esta alicerca-
da numa certeza: a de que
investir no ser humano e na
redugdo das desigualdades
vale a pena, pois s6 assim
o desenvolvimento sera
alcancado de forma plena.
O crescimento empresarial
passa, com certeza, por esse
aspecto, e as chances de ha-

ver uma sociedade mais harmonica e
justa também.

Mas para que essa ‘corrente do bem’
tenha cada vez mais forga, é necessario
o envolvimento de todos, seja partici-
pando efetivamente desses projetos ou
sugerindo agdes. Esse compromisso
assumido pela CDL-SPC Caxias tem
como principal objetivo ajudar a cons-
truir uma sociedade mais fraterna. Vocé
pode e deve fazer parte deste projeto.

José Quadros dos Santos
Presidente da CDL-SPC Caxias



COOPERATIVA DE CREDITO SICREDI CAXIAS DO SUL

Se aproximar cada vez mais da comunidade é
uma das principais metas da Cooperativa de
Crédito SICREDI CAXIAS DO SUL. Para isso,
estar onde o associado precisa é fundamental.
Depois de inaugurar uma unidade no bairro
Cruzeiro no final de 2007, chegou a vez
de Sdo Pelegrino ganhar sua Cooperativa

Gente que SICREDI. A nova loja ird atender empresas de
coopera cresce comércio, industria e servigos e pessoas fisicas

em geral. Venha conhecer as vantagens de ser
cooperado da SICREDI CAXIAS DO SUL e veja

como o associativismo é a palavra-chave para

Rua Borges de Medeiros, 578 - Centro o crescimento.
Fone: (54) 3220.1200

Aqui vocé e dono
do seu negocio

Rua Luiz Michelon, 1527 - Bairro Cruzeiro
Fone: (54) 3026.2900

Av. Jilio de Castilhos, 2272 - Sao Pelegrino
Fone: (54) 2108.9888 (a partir de junho)

www.sicredi.com.br
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Deixe o preco
exposto

itrines coloridas, decoradas e cheias de
atrativos, mas com alguma coisa fora do
lugar: a tabela do preco. Além de ser uma
forma de conquistar o cliente, a exposi¢ao
do prego significa também o cumprimento da lei.

Ver o prego exposto é um direito do consumi-
dor. O decreto 5.903 de 20 de setembro de 2006,
que regulamenta a lei 10.962/2004, obriga os esta-
belecimentos comerciais a informarem, de forma
discriminada, os pregos dos produtos e servicos.
As informac0es expostas nao podem induzir o con-
sumidor ao erro; devem ser claras e precisas, sem a
necessidade de interpretagao ou célculo por parte
do cliente.

De acordo com o Assessor de Assuntos Juridi-
cos, Fiscais e Tributarios da CDL-SPC Caxias, ad-
vogado Ivandro Roberto Polidoro, existem diferen-
tes formas de expor o prego nas vitrines. “A forma
correta é a que nao gere davidas ao consumidor. E

aquela que traz o preco a vista, o prego a prazo, os
juros e o valor dos juros”, explica.

Segundo o coordenador do Procon Caxias, Da-
goberto Machado dos Santos, a lei vem garantir ao
consumidor o direito a informacgdes claras e de facil
compreensao sobre o produto que esta adquirindo.
“O consumidor ficara ciente do que esta compran-
do. Essa medida pode inclusive reduzir o endivi-
damento, ja que o cliente tera informagdes claras
sobre parcelas e juros”, diz. =

Fotos Mério Franzem

O nao-cumprimento da lei
pode resultar em multas para os
lojistas. Os valores podem variar
de R$ 318,00 até R$ 4 milhoes,
dependendo do porte do estabe-
lecimento, do niimero de pesso-
as atingidas e da reincidéncia. O
estabelecimento que nao cumprir

as exigéncias pode inclusive ser
fechado.

Os lojistas interessados em re-
ceber orientacOes sobre a forma
correta de expor o preco dos pro-
dutos podem agendar uma visita
da equipe do Procon através do
numero 151.




A CDL Caxias, em parceria com o Pro-
con, elaborou uma Cartilha do Consumi-
dor que oferece em linguagem simples e
direta as normas gerais para afixacao de
preco de produtos e servigos. Confira:

Comércio em geral, seja na vitrina e/
ou no interior do estabelecimento, os bens
expostos a venda deverao ter etiquetas ou
similares diretamente afixados, com sua
face principal voltada para o consumidor.

Auto-servicos, supermercados, hi-
permercados, mercearias, enfim, onde o
consumidor tenha acesso direto ao pro-
duto, sdo aceitas trés formas de afixagio:

@ Direta ou impressa na propria emba-
lagem.

@ Codigo referencial.

v Arelagao dos cddigos/pregos deve es-
tar visualmente unida e préxima dos pro-
dutos.

v Ligada fisicamente ao produto, em
contraste de cores e em tamanho que per-
mita a visualizagao imediata.

@ Codigo de barras.
v Nao isenta o produto de conter consigo
0 preco a vista, caracteristicas, seu codi-

go, nome, quantidade, e outros elemen-
tos que o caracterizem, tudo por meio de
uma fonte que permita uma boa visuali-
zagao e em cores de destaque em relagao
ao fundo.

v E obrigatério o oferecimento de equi-
pamentos de leitura Optica em perfeito
funcionamento e distantes, no maximo,
15 metros do produto.

v O estabelecimento devera possuir um
croqui da area de vendas, destinado a fis-
calizagao.

Quando for possivel a adogao de uma
das opgdes anteriores, podera ser empre-
gada a modalidade de relacao de precos
de produtos e de servicos oferecidos ao
consumidor.

v A face principal da relagao deve estar
voltada para o consumidor, com facil vi-
sualizacao do preco.

v A relagao de precos devera também ser
afixada externamente nas entradas de res-
taurantes, bares, casas noturnas e similares.

Preco a prazo: informar da outorga de
crédito e sua modalidade — financiamento
ou parcelamento -, valor total final a ser
pago, numero e periodicidade, valor das
prestagdes, juros, eventuais acréscimos e
encargos.

matéria de capa

Fique atento!
v A informagao nao pode induzir o con-
sumidor ao erro.
v Clareza, sem necessidade de qualquer
interpretagao ou calculo do consumidor.
v Precisao, sem nenhum embaraco fisico
ou visual.
v Ostensividade, as informagbes devem
ser de facil percepgao.
v Legibilidade, informagao visivel e inde-
lével.

Cuidado para nao...
v Utilizar letras que dificultem a percep-
¢ao da informagao.
v Expor precos com as cores das letras
idénticas com o fundo.
v Utilizar caracteres apagados, rasurados
ou borrados.
v Informar precos apenas em parcelas.
v Informar precos em moeda estrangeira.
v Utilizar referéncia que deixe duvida
quanto a identificagao do item ao qual se
refere.
v Atribuir pregos distintos para o mesmo
produto.
v Expor informacao redigida na vertical
ou outro angulo que dificulte a percep-
¢ao.

Iy



Conhecimento que

Mario Franzem

pode gerar lucro

onsiderar apenas o preco como

o principal atrativo para os con-

sumidores na hora da compra

pode significar a perda de clien-
tes. A ordem agora € investir no treina-
mento dos vendedores para que adqui-
ram conhecimentos especificos sobre os
produtos que vendem.

De acordo com a Consultora em Cal-
cados, Virginia Fedrizzi, que ministrou o
curso Calgados: conhecer para vender melhor
na CDL-SPC Caxias, a falta de conheci-
mentos sobre o produto pode resultar em
atendimentos com argumentacdes fracas
e que nao fazem a menor diferenca no
momento da escolha do cliente.

“E muito desagradavel e constran-
gedor para o proprio vendedor ter que
lidar com um assunto e ter que vender
um produto que ele nao sabe ou nao co-
nhece bem”, afirma Virginia.

No curso que abordou desde os ti-
pos de pés e calgados até biomecanica

do calcado, Virginia ensi-

nou que a consequéncia

da nao-venda ou venda

ruim pode ir além dos

prejuizos financeiros. O

cliente pode ficar desacre-

ditado com o atendimento e o nome
da loja podera ser riscado da lista de
preferéncias do consumidor. Para Vir-
ginia, os lojistas ainda nao identifica-
ram a importancia e o valor que o co-
nhecimento pode agregar a venda. “E
uma posigao que a empresa assume,
se habilitar a receber o conhecimento
para atender a necessidade do cliente.
Esse capital conceitual fica dentro da
empresa e € 0 que a perpetua no mer-
cado”, explica.

Durante o atendimento, um ven-
dedor bem treinado é capaz de iden-
tificar as demandas do mercado. A
informacao que o vendedor recebe do
cliente, deve chegar até o lojista, para

que ele possa buscar os produtos que
melhor atendam as necessidades do
consumidor.

“Nao precisa ter uma bola de cris-
tal para adivinhar o mercado. Esta fal-
tando esse canal de comunicagao que
deve existir através do vendedor”,
alerta Virginia.

Segundo a consultora, poucos clien-
tes conseguem explicar a sua necessi-
dade e esperam do vendedor melhor
preparado o auxilio para encontrar o
produto que procuram. “Se vocé da
uma oportunidade de treinar o seu
vendedor, ele vai render mais, ele vai
atender melhor e os clientes irdo voltar
a loja por causa dele.”



mercado

Aproveite o Dia das Maes

Segunda melhor data em
vendas para o varejo, ficando
atrds apenas do Natal, o Dia
da Maes é estratégico para o
comércio porque movimenta
vérios segmentos, como o de
roupas, calgados, joalherias,
perfumarias, floriculturas, ele-
trodomeésticos e bazar.

Mas para aproveitar ao
maximo essa data é necessario
que o lojista, além de estar com
as compras planejadas, seja
criativo e surpreenda o cliente,
fazendo com que ele perceba o
quanto é especial.

“Na nossa regidao, maio
continua sendo o segundo més
em volume de faturamento
no comércio caxiense princi-
palmente por dois fatores: Dia
das Maes e comeco de esta-
¢ao, onde a expectativa de dias
mais frios e os novos produtos
expostos tendem a alavancar
vendas”, observa o presiden-
te da CDL-SPC, José Quadros
dos Santos.

Para tornar a venda mais
agradavel, evite perguntas ob-
vias no atendimento, como:
Posso ajudar? Ou Deseja al-
guma coisa? Deixe o cliente
a vontade. Cumprimente-o,
pergunte seu nome e ofereca-
se caso ele necessite de auxilio,
depois deixe-o livre para obser-
var. Nao o siga. Procure fazer
alguma coisa, dobrar as roupas,
ajeitar o manequim ou arrumar
os calgados enquanto o observa
discretamente de longe.

Outro pontona conquista do
cliente é a vitrine, que nao deve
ser poluida, pois atrapalha a vi-
sualizagdao dos produtos e dos
precos. Isso nao quer dizer que
uma composigao nao possa ter
uma grande variedade de pro-
dutos a mostra. Evite adesivos
em excesso (tipo: cartdes de cré-
dito, fornecedores), embalagnes
desnecessarias, etc...

Aproveite o Dia das Maes
para conquistar novos clientes
e fidelizar os antigos.

CDL Caxias

CDL Caxias oferece Plano de Previdéncia

Incentivar o associado a fazer poupanca e, desta forma, ajudé-lo
a se prevenir para o futuro. Com esse objetivo, a CDL-SPC firmou um
contrato com a Cooperativa Sicredi Caxias do Sul e esté disponibili-
zando aos seus associados um Plano de Previdéncia Complementar
- CDL Previ/Sicredi. O acordo foi assinado entre os presidentes da
CDL-SPC, José Quadros dos Santos, e do Sicredi, Alcides Perini, na
reunido-almocgo da entidade do dia 23 de abril.

Para explicar as vantagens que este novo servico iré trazer aos
associados, o gerente-executivo da Area de Previdéncia do Sicredi,
Cidmar Luis Stoffel, ministrou durante a reunido uma palestra desta-
cando os beneficios de ter uma Previdéncia Privada e as formas de
adeséo. Stoffel também chamou a atencéo para a possibilidade de
haver migracao (caso o associado ja& possua Previdéncia) e de que
este beneficio pode ser extensivo a funcionarios e familirares.

A partir da assinatura deste contrato, o Departamento de Vendas
da CDL ir4 participar de encontros especialmente desenvolvidos pela
Area de Previdéncia do Sicredi para conhecer todos os detalhes do
novo convénio. Também estéo programadas palestras aos associa-
dos com o objetivo de explicar detalhadamente os Planos.




responsabilidade social

‘U Cucina 2008’ reu Is de 1,4 mil
Omo na Lucina reune mais ae 1,4 mil pessoas
Fotos Mario Franzem
Solidariedade. Esse foi o principal tempero usado pelos mais de 90 ‘chefes” que  Pisseti foram os dois sorteados na rifa com passagens doadas pela TAM para do Sul (FCDL-RS), Vitor Koch, parabenizou o presidente da CDL-SPC de
prepararam 29 diferentes cardapios no Uomo na Cucina — Homens qualquer lugar do pais (passagens para duas pessoas com trés estadias). Ja Caxias do Sul, José Quadros dos Santos, pela iniciativa da entidade
na Cozinha 2008. Realizado pela Cdmara de Dirigentes Lojistas o chapéu do cantor Daniel doado pela Comissido Comunitdria da Festa da em realizar um evento que representa para milhares de pessoas a
(CDL-SPC) de Caxias do Sul, o maior evento gastrondmico beneficente Uwa 2008 foi arrematado por R$ 1.010,00 pelo empresdrio José Henrique possibilidade de estarem inseridas na comunidade.
da Serra Gaiicha reuniu, no dia 5 de abril, mais de 1,4 mil pessoas Elustondo. Os recursos arrecadados pelo evento serdo distribuidos pela CDL Langado pela CDL em 2002 como uma forma de envolver a comunidade na
no Pavilhdo 2 do Parque de Exposicoes da Festa da Uva. a entidades assistenciais de Caxias do Sul por meio da Fundagdo Caxias. construgdo do Quartel da 3* Cia PM no bairro Cruzeiro, o Uomo na Cucina
Com um tinico objetivo, auxiliar a CDL Caxias a tentar reduzir ao mdximo Entre as presencas ilustres desta sétima edigdo estavam empresdrios de jd distribuiu nesses seis anos mais de R$ 240 mil a mais de 25 diferentes
as desigualdades sociais, os benemeéritos, além de participar do jantar, também  vdrios segmentos, presidentes de entidades e autoridades locais e regionais. O entidades assistenciais da cidade. Nos proximos dias, a entidade divulga o
se envolveram na compra de uma rifa e de um leildo. Carmem Dalcin e César ~ presidente da Federacdo das Cdmaras de Dirigentes Lojistas do Rio Grande resultado do evento e as entidades que receberdo os recursos. Di Uno Informética Ltda
Loja Magoénica Marechal Deodoro Sambura Caca e Pesca e RA Homen Restaurante e Emporio Per Mangiare Sindihotéis e Cantina Pao e Vinho Sicredi Caxias do Sul OAB/RS Subsecéao de Caxias do Sul
Sapataria Caxiense

Prefeitura Municipal de Caxias do Sul Randon Shopping Iguatemi Caxias Recreio da Juventude Lions Clube Sao Pelegrino Rotary Club Bella Alimentacao e Servigos
Evviva Bertolini Moveis Planejados Dinamiza Restaurantes Coletivos Associacao Pro-Desenvolvimento UCS/CIF Pioner Caixa Econdmica Federal A. Wisintainer e Instituto DeVita e
de Criava (APDC) Clinica de Olhos Ramos e Associados
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Atendimento que faz a diferenca

oportunidade de negdcio

surgiu como um desafio.

Mesmo sem conhecimento

da area de limpeza, Lean-
dro Colleoni buscou aprender e se
aprimorar, sem medo de encarar as
dificuldades. “Desafios sempre sao
assustadores mas quando sao enca-
rados com muita garra e persisténcia
se transformam em conquistas”, en-
sina o empresario.

Passados 10 anos, a Colleony Pro-
dutos e Sistemas para Higienizagao
comemora os bons resultados. “Te-
mos um bom nome no mercado. Isso
gragas a qualidade dos nossos produ-
tos, pelos servigos que prestamos aos
nossos clientes e, principalmente, pelo
atendimento”, comemora Colleoni.

A linha de produtos e equipa-
mentos para higiene e limpeza da
empresa inclui cerca de mil itens en-
tre material para limpeza de lougas,
higienizagao de alimentos, limpado-
res especiais, desinfec¢do e odoriza-
¢ao de ambientes, produtos para tra-
tamento de pisos e maos, acessorios
para limpeza, papéis institucionais,

O Lojista

Maério Franzem

De associado para associado

“ O segredo para administrar bem é trabalhar com
seriedade e profissionalismo, com ética e respeito aos
nossos clientes e colaboradores. A receita para o
sucesso é muito trabalho e fé em Deus.”

além de oferecer dispensers seleciona-
dos para complementar a decoragao
de ambientes.

Tendo como grande diferencial o
atendimento, a Colleony investe em
treinamentos internos constantes,
sempre buscando atender a demanda
dos clientes. “Treinamos as meninas
do telemarketing, os representan-
tes comerciais e a equipe de suporte
e equipamentos para que possam
identificar qual produto é o mais in-
dicado para o cliente”, explica.

Uma das preocupagdes constan-
tes da empresa sdo os cuidados com
a natureza. Para contribuir com a
preservacao do meio ambiente, da

Leandro Colleoni

seguranca e sauide dos usudrios, a
Colleony investe na utilizacdo de
produtos biodegradaveis e com ape-
lo ecoldgico. “Existem muitos pro-
dutos no mercado que nao oferecem
a garantia que oferecemos para o
cliente. Os nossos produtos estao res-
paldados pelo Ministério da Satde, o
que nos da a probidade de que esse
produto foi autorizado e esta dentro
das normas exigidas”.

Com a marca consolidada em Ca-
xias, o proximo passo é expandir o
negocio. “Queremos atender ao Esta-
do todo. Estamos pensando em abrir
uma filial em Porto Alegre ainda este
ano”, anuncia Colleoni.




Feira de Negocios: oportunidade de
buscar o que o seu cliente necessita

“Para ser grande, sé inteiro: nada
Teu exagera ou exclui

Sétotdo em cada coisa

Poe quanto és no minimo que fazes
Assim em cada lago a lua toda
Btilha porque alta vive”

E com esses versos do brilhante e eter-
no poeta portugués Fernando Pessoa que
inicio este texto. Versos esses que procu-
ro retratar no meu espirito e no espirito
da minha empresa, e que julgo serem tao
luteis para quem busca o sucesso nos ne-
gbcios. Seja qual for o segmento em que se
atue, acredito que cada vez mais é neces-
sario que o lojista esteja mais proximo do
seu cliente, estreitando relacdes e conhe-
cendo suas necessidades.

Em vista disso, é essencial estar aten-
to ao mercado. Novidades sao lancadas a
todo o momento e é importante acompa-
nhar esse ritmo. As marcas investem cada
vez mais em desenvolvimento. Novos ma-
teriais estao sendo aplicados em diferentes

produtos. Tudo acontece muito rapido e o
cliente também busca dentro da loja esta
agilidade.

Acredito que a participacao em feiras
de negdcios é uma das melhores formas
de acompanhar as mudangas e estar cons-
tantemente atualizado. O lojista precisa
conhecer o que o mercado tem a lhe ofe-
recer, acompanhar as tendéncias e a evo-
lucdo dos produtos. E através de feiras é
possivel buscar abertura de novos nego-
cios, informagdes sobre o mercado em que
se atua e solidificar relagdes comerciais.

Atento a estas vantagens, como empre-
sario lojista, ndo mego esfor¢os para par-
ticipar das principais feiras do meu seg-
mento. A feira é uma oportunidade tinica
de conhecer e comparar, em poucos dias,
uma ampla oferta de solugdes que o mer-
cado oferece, e que com certeza, o cliente
busca e necessita.

Constancio Ferraro
Proprietario das Lojas Ferraro

Maério Franzem

* Este espaco foi criado para
gue o associado possa ma-
nifestar sua opiniao sobre os
assuntos que considere im-
portantes. O interessado em
participar desta se¢cao deve
entrar em contato pelo e-mail
leitor@entercaxias.com.br ou
pelo telefone (54) 3028.3894.
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Sou um otimista por natureza.
Sempre procuro olhar pelo angulo
da solucdao do que simplesmente ver
o problema. Alias, problemas po-
demser interpretados como desafios,
oportunidades. O atual momento eco-
nomico brasileiro nos faz refletir nes-
sa linha. Viemos ha cinco anos conse-
cutivos com crescimento econdmico,
mas ainda com muitas dificuldades
para o varejo, especialmente o de mi-
cro e pequeno porte. Vocé pode me
perguntar: Sim, e onde esta o otimis-
mo diante dos obstaculos diarios que
temos de enfrentar?

Pois o otimismo esta justamente
nesses obstaculos. Analisemos a situ-
acao da seguinte forma: se no passado
tinhamos as mesmas dificuldades de
hoje, também tinhamos um quadro
adverso, sem crescimento econdmico
e hiperinflagdo. Estavamos sempre
diante do imprevisivel. Hoje, isso esta
mudado.

O Brasil navega por nimeros so6-
lidos na economia como nunca vi-
mos antes. Temos em caixa perto de
US$ 200 bilhoes (dados de fevereiro) e
uma divida externa publica e privada
de menos de US$ 170 bilhdes. Portan-
to, em 508 anos é a primeira vez que
somos credores, conquistando respei-
to internacional. O PIB cresce, mesmo
que a taxas menores do que gostari-

Varejo otimista

amos, continuamente desde 2003, e
seguira nessa tendéncia este ano. O
crescimento de consumo das familias
no periodo 2003-2007 foi de 8,6%, com
reflexos diretos no comércio varejista.
S6 em 2007 foram gerados 1,7 milhao
de empregos formais, trazendo mais
gente para o mercado consumidor. E o
crédito, que nos interessa muito, vem
numa vertente de crescimento, atin-
gindo hoje a 35% do PIB, com juros
estabilizados. A comprovagdo de que
o crédito atravessa um momento es-
pecial é o aumento nas vendas de au-
tomoveis. Em janeiro, crescimento de
40%, em fevereiro, 39%, e em margo,
34%, em relacdo aos mesmos periodos
do ano passado.

A maxima diz que contra fatos ndo
ha argumentos, e ai estdo os fatos. Af
estdo as razdes do meu otimismo para
este 2008 que passa a galope, mas que
nos da oportunidades maravilhosas
de qualificar nossos negobcios, criar
atrativos aos nossos clientes, vender
mais e melhor.

A economia brasileira, hoje a 15°
do mundo, seguira crescendo e se de-
senvolvendo. Aproveite este momen-
to histdrico precioso!

Vitor Augusto Koch
Presidente da Federagao
das CDLs do RS

Divulgacéo

“Alias, problemas
podem ser
interpretados
como desafios,
oportunidades”.



Sicredi inaugura

partir de maio, a Av. Jtlio de Cas-

tilhos dara espago para a mais

nova unidade do Sicredi Caxias

do Sul. Esta sera a terceira agén-
cia do Sistema de Crédito Cooperativo na
cidade. A unidade é uma das a¢des do pla-
no de expansao da cooperativa que prevé
a abertura de 10 novos pontos de atendi-
mento até o final de 2011. O objetivo da co-
operativa é fechar o ano com 1,8 mil asso-
ciados apenas nessa unidade. Além desta
na Avenida Julio de Castilhos, o bairro Rio
Branco também deve ganhar uma agéncia
do Sicredi até o final do ano. No final de
2007, foi a comunidade do bairro Cruzeiro
que passou a contar com uma unidade da
Cooperativa Sicredi.

Segundo a gerente do novo ponto de
atendimento, Gevony Castilhos, a agéncia
contara com 25 colaboradores em um es-
pago de 800 metros quadrados. “Sera uma
unidade moderna, com profissionais expe-
rientes no mercado e com conhecimento da
demanda da cidade. Nossas unidades es-
tdo em pontos estratégicos para que dessa
forma possamos ficar cada vez mais proxi-
mos dos associados”, explica Gevony.

Com mais de mil agéncias e 1,2 milhao
de associados em 10 estados brasileiros, o
Sicredi é uma cooperativa de crédito que
oferece seguros, investimentos, previdén-
cia, consoércios, financiamentos, convénios
e cambio. O procedimento para tornar-se
socio é o mesmo de outros bancos. O valor
minimo inicial é R$ 20,00 que sera corrigi-
do pelas cotas de capitais da cooperativa.
O valor da corregao ira depender do resul-
tado da cooperativa durante o ano.

expansao

em Caxias do Sul

O gerente regional do Sicredi, Juscelino
Corcini, explica que as vantagens da coo-
perativa de crédito estao nos custos meno-
res de juros e tarifas, além dos associados
terem participagao direta nos resultados.
“O cooperativismo é uma alternativa para
o crescimento econdmico porque os re-
cursos sdo investidos na propria drea de
atuagdo da cooperativa e isso fortalece a
economia local”, explica Corcini. De acor-
do com o presidente Alcides Perini, “o co-
operativismo é um sistema democratico
em que a pessoa € valorizada, o associado
se torna dono”.

Com uma taxa de crescimento anual
de 30%, o Sicredi foi considerado referén-

Mario Franzem

cia mundial em cooperativismo de crédito
sistémico pelo Conselho Mundial de Coo-
perativas de Crédito (WOCCU). Em 2007,
a cooperativa conquistou 10 prémios na-
cionais e estaduais em 2007, entre eles o
Prémio RISKbank na categoria Banco de
Varejo Seletivo. A premiacao destaca os
bancos que apresentam qualidade e regu-
laridade na estrutura economico-financei-
ra. O Sicredi figurou também entre as 100
Melhores Empresas para se Trabalhar no
Brasil, pesquisa da Great Place to Work®
Institute e Revista Epoca. “Esses prémios
sdo resultados da organizagao interna, do
nosso quadro social e dos colaboradores
que nos ap6iam”, afirma Perini.
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noticias da CDL

Banrisul apresenta ampliacoes do Banricompras

A versatilidade do Banricom-
pras, um dos principais produtos
do Banrisul, foi um dos assuntos
em pauta na tradiconal reunido-
almogo da CDL-SPC de Caxias
do Sul, no dia 16 de abril. Para
apresentar as varias opgdes de
uso do cartdo de crédito e débito
e tirar davidas dos lojistas, o su-
perintendente do Banco na regiao
da Serra, Marcus Borges Gon-
zaga, trouxe a cidade o gerente-
executivo de Infra-estrutura da
Unidade de Canais
Eletronicos da ins-
tituicdo, Claudio
Feyerherd.

Em sua palestra
sobre como melho-
rar utilizar o Banri-
compras,Feyerherd
explicou de que
forma os lojistas
podem aproveitar
as facilidades do
cartdao, reduzindo
custos operacionais
e riscos para o seu

negocio, ja que todas as compras
autorizadas pelo Banricompras
sao totalmente asseguradas pelo
Banrisul.

Além de apresentar o Ban-
ricompras, o encontro também
serviu para ampliar ainda mais o
relacionamento entre o Banco e a
CDL-SPC Caxias. As institui¢oes
possuem parcerias importantes
em projetos desenvolvidos pela
entidade, como o Liquida Caxias e
o Natal Caxias.

CDL Caxias

CDL Cobranca da
maior seguranca

Tendo como principal objetivo prestar
todos os tipos de servigos de cobranga aos
mais de 3,5 mil associados, auxiliando-os
no momento de efetuar a cobranga de titu-
los e cheques sem-fundos emitidos, a CDL
Cobranca busca reduzir, a0 maximo, a
inadimpléncia no comércio caxiense. En-
tre os servigos que sao prestados por esse
departamento esta o envio de carta-aviso
do SPC e o registro e o cancelamento dos
nomes dos clientes inadimplentes apds o
pagamento dos débitos.

E como o objetivo € oferecer solugdes
aos seus associados, esse departamento
passou a ter 'vida propria” estruturado
dentro da CDL. Com a amplia¢ao do seu
quadro funcional, passou a contar com
profissionais especializados, instalagdes
mais modernas e ampliou sua parceria
com empresas terceirizadas que prestam
esse servigo a entidade.

Para saber como esse servico funciona
e as suas vantagens, entre em contato com
a CDL Cobranga pelo (54) 3209.9977.
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é Maério Franzem

Um pilar de ferro dica do associado
Em Um pilar de ferro, a autora Taylor Caldwell Talvez ainda influenciada por
viaja até a Roma antiga para contar a vida de Marco minha recente e maravilhosa via-
Talio Cicero, um dos maiores oradores, escritores e gem de férias a Africa, recomendo o
politicos romanos, criando um verdadeiro dossié so- livro 1000 lugares para conhecer antes
bre sua vida. Um relato fabuloso que nos transporta de morrer, no qual a autora Patricia
no tempo e nos leva para conhecer um dos homens Shultz indica lugares maravilhosos
mais marcantes de sua época. para se conhecer e desfrutar de int-
meras experiéncias agradaveis.
Reprodugio Viajar torna nossa mente mais

corajosa, nosso coracgao mais forte e
nosso espirito mais alegre.

Acredito que os livros também
possuem a magia que é capaz de
UM PILAR DE FERRO nos transportar em suas paginas a
Autora Taylor Caldwell lugares jamais imaginados antes.

Editora RCB Portanto, lance fora a suas amar-

ras, viaje, sonhe, leia...”

784 péags.

Claudia Simone Dreher
Sulpecas Fiat

0
>\ . . . L . .
\Joce 2 Com uma ampla infra-estrutura, a CDL-SPC Caxias possui auditorios equipados com modernos equipamentos que podem
ser locados pelos associados para a realizagdo de palestras ou encontros fechados. Consulte-nos. Informacg6es (54) 3209.9965.

m www.cdlcaxias.com.br

O Lojista
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5a8demaio

» Lideranca: A arte de administrar
sentimentos - Médulo |

» Instrutora: Marcia Dip

» Hordrio: 12h30min &s 22h30min

» POblico-alvo: Gestores, diretores,
gerentes, supervisores e coordenadores

» Associado: R$ 180,00

5a8demaio

» Como Prevenir Fraudes no Va-
rejo

» Instrutora: Nirlei Maria de Azevedo
da Silva

» Hordrio: 19h30min as 22h30min

» Péblico-alvo: Andlistas de crédito/
cobranca, encarregados de crédito, ge-
rentes, caixas, cobradores vendedores,
encarregado de andlise de crédito, libe-
ragdes de cheques identificacdo de docu-
mentos de identidade e cobranca

» Associado: R$ 180,00

10,17 e 31de maio

» Secretdria: o cartéo de visita da
empresa

» Instrutora: Ivana Einsfeld Cardoso

» Hordrio: %h as 12h

» Pdblico-alvo: Profissionais que &
atuem na drea de atendimento pessoal e
telefénico e buscam um aprimoramento
constante

» Associado: R$ 160,00

Além de cursos de qualificagao, a CDL En-
sino oferece as empresas interessadas em capa-
citar seus colaboradores e equipes cursos e trei-
namentos in company de acordo com o produto

12 a15de maio

» Lideranca: orientando e enlou-
quecendo equipes — Médulo Il

» Instrutora: Mdrcia Dip

» Hordrio: 19h30min as 22h30min

» PUblico-alvo: Gestores, diretores,
gerentes, supervisores e coordenadores

» Associado: R$ 180,00

12 216 de maio

» Grafologia - Um instrumento
auditivo

» Instrutora: Vanderléia Fico Fuga

» Hordrio: 19h30min as 22h30min

» Publico-alvo: Profissionais que atu-
am em selecdo de pessoal, treinamento,
avaliacéo organizacional, ou seja, pro-
fissionais que buscam um instrumento de
auxilio em processos de avaliagdo de po-
tencial humano

» Associado: R$ 190,00

19a21de maio

» Gestéio de Andlise de Crédito e
cobranca

» Instrutora: Nirlei Maria de Azevedo
da Silva

» Hor@rio: 12h30min as 22h30min

» Péblico-alvo: Andlistas de crédi-
to/cobranca , encarregados de crédito,
gerentes,caixas, cobradores vendedores e
todo o pessoal encarregado de andlise de
crédito, liberacdes de cheques identificacdo
de documentos de identidade e cobranca

e/ ou segmento de atuagao. Para mais informa-
¢Oes ligue (54) 3209.9965 ou (54) 3209.9966 ou
ainda pelo e-mail cdlensino@cdlcaxias.com.br.
Conlfira a programacao de maio abaixo:

» Associado: R$ 180,00

19 a21de maio

» Formacéo do preco de venda

» Instrutora: Maira Caon Pieruccini

» Hordario: 19h30min as 22h30min

» Publico-alvo: Profissionais interessa-
dos em aprender as diversas estratégias
de precificacéo

» Associado: R$ 160,00

27a30de maio

» Sucesso em vendas

» Instrutor: Silvio César Munaretto

» Hordrio: 19h30min as 22h30min

» Publico-alvo: Profissionais de vendas
ligados ao varejo, atacado e/ou presta-
¢do de servicos que buscam e dependam
de resultados positivos, visando sanar as
necessidades dos consumidores finais,
perpetuando o processo de compra e
venda de produtos/servicos, mediante o
excelente atendimento prestado, tanto in-
dividual quanto por equipe

» Associado: R$ 180,00

27a30de maio

» Como elaborar um plano estra-
tégico para sua empresa

» Instrutor: Libia Dall Bosco Corso

» Hordrio: 19h30min as 22h30min

» Publico-alvo: Executivos e lideres de
pessoas

» Associado: R$ 160,00

O Lojista
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