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SURPREENDA NO NATAL

O Natal ¢ a data mais importante do ano para o varejo. Nesta edicéo, dois profissionais
do setor dao dicas de como se preparar para este periodo. O professor do Senac Rinaldi
da Silva Correa e o jornalista Dirceu Martins Pio falam de conceitos que ndo podem ser
esquecidos, como seguranga, conforto e criatividade, além das orientagcoes sobre

o0 atendimento, a inadimpléncia e a melhor forma de fazer a sua vitrine.

APORTE DA CAIXA VIABILZA SONHOS

A empresaria Elaine Silva de
Moraes, da papelaria e livraria
Giz de Cera, realizou uma reforma
e agora, com o Crédito Aporte
Caixa, vai investir em estoque,
automacéo e divulgacao. Elaine

€ uma das varejistas que agora
pode realizar seu sonho. O
convénio do Sindivarejista com

a Caixa foi assinado em junho e
beneficia com exclusividade os
empresarios do varejo
associados ao sindicato. pag. 9

L] Il.'H.Jn.

Impresso
Especial

'I1.I'I|I. LA

P s P T

PARA USO DOS CORREIOS

[ Mudou-se [] Falecido

[] Desconhecido [] Ausente

[] Recusado [ N&o Procurado

[ End. Insuficiente ] Informacoes es-
[] Nao existe o crita pelo porteiro

Ne indicado ou sindico
[l
Reintegrado ao Servico Postal Responsavel
Em__ [ [

DEVOLUGAO:
Rua General Osorio, 833,4° andar, Campinas,, SP - CEP 13010-111

SINDICATO

Participagao de empresarios nas
assembleias ajuda a definir negociacdes da
Convencdo Coletiva de Trabalho 2011/2012

PERFIL

Empresa familiar que cresce na regido,
rede de supermercados Sao Vicente
da exemplo de profissionalismo

PLAN EJAM ENTO

Consultor ensina primeiros passos
do planejamento. Veja também os
cursos oferecidos pelo sindicato




CONFIAR COM CAUTELA

Faltam cerca de 90 dias para o fim de 2011. E comum que no
primeiro ano de um novo governo haja mudangas e novos dire-
cionamentos. Mas vamos acabar 0 ano com muitas incertezas
na Economia. Isso afeta diretamente o nosso negdcio. Nossa
atenco, portanto, deve ser redobrada.

Um dos aspectos que mais me chama a atencao hoje € que, ao
mesmo tempo que as vendas no varejo apresentam crescimen-
to, aumenta também a inadimpléncia. Em agosto, a inadim-
pléncia dos consumidores no Pais aumentou 3% em relacéo a
julho, de acordo com a Serasa Experian. Se comparado a agosto
de 2010, houve crescimento de 29%. Uma das analises aponta
0s juros elevados no crédito e as compras parceladas como o0s
principais responsaveis.

Eu acredito que o consumidor ainda esta iludido e s6 agora
comeca a cair em si com as dividas. Dentro desta perspectiva,
apostamos na educagdo para 0 consumo sustentavel. Afinal,
para todos nos € importante vender, mas também precisamos
receber. O varejista imediatista comemora o crescimento das
vendas, mas ndo podemos deixar de olhar o que esta por vir.

A previsao de vendas neste Natal ¢ de 5% de crescimento. Sera
um Natal modesto, caso a previsdo se confirme. Apesar das
incertezas com a Economia mundial e também com a politica
econdmica brasileira, o varejo continua confiante. O indice de
Confianca do Consumidor (ICC) da Regido Metropolitana de Sao
Paulo (RMSP) apurado pela Federagdo do Comércio de Bens,
Servico e Turismo do Estado de S3o Paulo (Fecomercio) chegou
a 154,1 pontos, que representa alta de 0,9% em setembro em
relacdo aos 152,7 registrados em agosto. O ICC demonstra oti-
mismo quando fica acima dos 100 - a escala vai de 0 a 200.

Acreditamos na eficiéncia do planejamento estratégico, defen-
demos o consumo sustentavel e vamos sempre dar o suporte
necessario ao varejista para que ele se sinta preparado para pro-
mover o desenvolvimento do seu negdcio. Esta € a nossa contri-
buicao para a sociedade: dar empregos, gerar riqueza, aguecer a
economia e promover o bem comum da
sociedade com o nosso trabalho.

Vamos confiar, sem deixar de nos
prevenir.

Sanae Murayama Saito

Presidente do Sindivarejista de Campinas e Regiao

SINDI REJIST

Rua General Osorio, 883, 4° andar
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Tel/Fax (19) 3775-5560
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NOTINHAS &
PELO FIM DAS SACOLAS PLASTICAS
L A presidente do
l | Sindivarejista

de Campinas e
regido, Sanae
Murayama Saito,
recebeu no dia
29 de agosto, na
sede do Sindi-
cato, a visita do
presidente da
Associacao
Paulista de Supermercados (APAS), Jodo Galassi. Ele pediu o apoio de
Sanae a campanha 'Vamos Tirar o Planeta do Sufoco', pelo fim das
sacolas plasticas, que sera veiculada na midia a partir de outubro.

0 objetivo € conscientizar os consumidores de todo o Estado sobre a
importancia da preservacao do meio ambiente.

NAO SE ESQUECA DA CERTIDAO DE ADESAQ

Para trabalhar no feriado
de 12 de outubro, data

Jﬂ"l
em que se celebra o oy
dia de Nossa Senhora ,."j _J*"x_ - ’ﬁ{:} o
Aparecida, padroeira do y) !::'_"I R~ & EI

varejo dos 13 munici-
pios de abrangéncia do
Sindivarejista devem
solicitar a Certiddo de
Adeséo ao Feriado junto
ao Sindicato, conforme
a CLAUSULA FERIADOS
da Convencéo Coletiva de Trabalho. Quem nio estiver em dia com os
procedimentos correra o risco de fiscalizacdo e multa por funcio-
nario. Para mais informacées sobre o Termo de Adeséo, entre em
contato com o Sindivarejista: (19) 3775-5560 ou acesse 0 site.

Brasil, os empresarios do R\“ |
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Empresarios varejistas fizeram assembleia na sede do Sindivarejista em setembro

As negociagdes da Convencao Coletiva de Trabalho 2011/2012 tiveram
inicio no més de julho e continuam em curso em assembleias realiza-
das pelo Sindivarejista com os seus representados. Nestas ocasides, 0
sindicato apresenta para andlise as propostas entregues pelos sindicatos
dos comerciarios de cada cidade de abrangéncia do Sindivargjista. Nos
dias 13 de setembro e 3 de outubro, o Sindivarejista recebeu empresa-
rios destas cidades.

Separadamente, também ja foram realizadas assembleias nas cidades
de Indaiatuba, Monte Mor e Artur Nogueira para avaliar as pautas de
reivindicaces. Para saber como esta o andamento das negociacdes, 0
varejista pode acompanhar as informagdes pelo site (www.sindivarejis-
tacampinas.org.br).

Em Artur Nogueira, durante a assembleia que abriu as negociacées este
ano, no dia 27 de julho, a abertura do comércio aos sabados e a escala

Uma pesquisa encomendada pelo Sindivarejista nos meses de maio e
junho deste ano tragou um perfil dos empresarios do varejo nos 13
municipios da regido representados pelo Sindicato. O trabalho foi reali-
zado a partir de uma amostragem de 500 entrevistados, que
responderam um questionario com perguntas desde faixa etaria, grau
de escolaridade, quantidade de funcionarios e categoria de seu comér-
cio, até questdes relacionadas a Convencao Coletiva de Trabalho e se
esta em dia com as contribuicées ao Sindivarejista.

A pesquisa revelou que 90% das empresas sao micro e pequenas.

Em relacao ao numero de funcionarios, apontou que 67,5% tém de
um a dez. “Essa informagdo confirma a nossa tese de que o comércio
varejista ¢ responsavel pela entrada do cidaddo no trabalho formal e

py de 18 a24 anos

IDADE
ESCOLARIDADE

de trabalho dos funcionarios foram as principais questées levantadas
pelos empresarios. O encontro contou com a presenca de cerca de 80
pessoas entre varejistas locais, representantes da Associagdo Comercial
e Empresarial (ACEN) e também do prefeito, Marcelo Capelini. Os em-
presarios tiraram duvidas sobre a ameaca do Sindicato dos Empregados
de Mogi Guagu (que representam os empregados de Artur Nogueira) de
multar em R$ 3 mil alguns varejistas que abriram o comércio no sabado.

A presidente do Sindivarejista, Sanae Murayama Saito, esclareceu que

a abertura e o fechamento do comércio seguem a legislacdo municipal.
"Isso ¢ de competéncia de cada municipio”, esclarece Sanae. "No en-
tanto, as questdes trabalhistas do comércio sdo de nossa competéncia,
em comum acordo com os sindicatos dos empregados. Ou seja, nds,

do sindicato patronal, assinamos a Convencédo Coletiva com o sindicato
dos empregados, anualmente, apds negociacdo sobre reajustes salariais
e outras questdes trabalhistas, entre elas os feriados permitidos para o
trabalho. Nesta oportunidade, cada sindicato defende os seus interesses
e busca um acordo.”

Uma vez esclarecido isso - que abertura e fechamento do comércio
dependem das leis do municipio e que o trabalho depende da Conven-
cao Coletiva de Trabalho assinada pelos sindicatos -, Sanae deixou claro
que os comerciantes que nao tiverem funcionarios estao isentos de pu-
nicées pelo Sindicato dos Empregados. “Eles nao podem ameacar quem
nao tem funcionario." Situacées como estas mostram a importancia da
Convencéo. "0 empresario deve conhecer o sindicato que representa

a sua empresa e o sindicato dos empregados que representa os seus
funciondrios para que a Convencéo seja assinada pelas duas partes.
Essa sim € legitima”.

que, apesar da crise econdmica que o Brasil passou recentemente, as
pequenas empresas mantiveram o quadro e sustentaram a economia”,
avalia a presidente do Sindivarejista de Campinas e Regido, Sanae
Murayama Saito.

0O grau de escolaridade dos vargjistas entrevistados também ¢ apontado
por Sanae como um fator positivo, ja que 38,29% possuem ensino superior.
"lsso mostra que o empresario do varejo esta enxergando que precisa se
aprimorar”, destaca Sanae. “Por outro lado, a pesquisa nos mostrou que
apenas 23,5% dos varejistas contribuem para o Sindivarejista, indice que
reflete a nossa cultura, onde uma pequena parcela sustenta a base do
nosso trabalho, que é oferecer uma série de beneficios aos nossos repre-
sentados, enquanto todos acabam usufruindo”, observa.
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Mauricio Cavicchiolli, neto do fundador e gerente operacional: "Ainda sou funcionario.
0 profissionalismo dos sdcios e o didlogo sdo fundamentais”

0 pequeno empario de arroz e batatas inaugurado por Mario
Cavicchiolli em 1967 no municipio de Americana deu origem a rede
Sao Vicente, hoje com 17 lojas e 2.100 funcionarios sob o comando
dos filhos e netos. O fundador faleceu em 92 e, quatro anos depois,
a nova geracao da familia iniciava a expansao da empresa com a
construcdo da segunda loja.

Em 2000 o primeiro supermercado de grande porte da regiao de
Americana, a quarta unidade de lojas da rede, foi um marco para

a empresa familiar. "Foi quando a gente comegou a crescer de
verdade”, recorda Mauricio Cavicchiolli, um dos netos do fundador e
responsavel por toda a geréncia operacional da empresa. "Ainda sou
funcionario”, diz com modéstia, embora reconheca que, apesar de
familiar, a rede S3o Vicente conta hoje com estrutura para crescer e
alcancar novas cidades.

No inicio desse ano a empresa marcou presenca em Indaiatuba, com
a inauguracdo de quatro supermercados. Além de uma unidade em
construcdo em Hortolandia, a familia acaba de adquirir um terreno
em Nova Odessa para implantar mais uma filial.

0 modelo de gestdo da familia Cavicchiolli é considerado referéncia
no setor varejista. Em setembro de 2009, Mauricio foi convidado
pela Fundacdo Getulio Vargas para apresentar uma palestra sobre
sucessao e profissionalizacdo do varejo. Segundo ele, assumir uma
determinada fun¢do por competéncia e ndo por indicacdo € um dos
grandes segredos para garantir o sucesso de uma empresa familiar.
"0 profissionalismo dos sécios e o didlogo também sdo fundamen-
tais, € isso que faz acontecer”, ensina Mauricio.

Fone: (19) 3459-5100.

Conceitos de sustentabilidade sao
transmitidos aos funcionarios e aos
clientes da rede

Sustentabilidade

As acdes sociais e de sustentabilidade € outro aspecto que chama
a atencdo, como as sacolas ecoldgicas vendidas a precos bastante
acessiveis. "Todo o material usado na confec¢ao vem das coope-
rativas da regido de Americana, dessa forma geramos empregos’,
destaca.

Constantemente, a empresa também promove treinamentos para 0s
funcionarios sobre reducdo do consumo de energia, de dgua e de pro-
dutos quimicos. "A ideia € que todos multipliquem o que aprenderam
entre os familiares, amigos e o meio em que vivem", acrescenta. “Nossa
meta € ser a melhor empresa do varejo na regido em preco, qualidade,
atendimento, sustentabilidade e acdo social’, planeja Mauricio.

Escritorio central: Rua Limeira, 700, Santa Barbara D'Oeste.

A rede Sdo Vicente possui unidades em Americana, Indaia-
tuba, Hortolandia, Santa Barbara D'Oeste e Cosmdpolis.

GESTAO ”"" ||

MUNDO DIGITAL: UM CAMINHO SEMVOLTA @

A logica do comércio continua a mesma: comprar e vender. Mas os
processos passam hoje por profundas transformagdes, por conta das
rapidas mudangas tecnoldgicas. A senha para conseguir acompanhar
este novo cenario é abrir a mente para a inovagcdo. Quem aponta estes
caminhos € o gestor Netweaver na drea de Planejamento Digital, Josué
de Menezes, criador do blog Mercados do Futuro (www.mercadosdo-
futuro.com.br).

Para quem ainda se sente como um Extra-Terrestre, totalmente desin-
formado deste novo mundo, Menezes garante que nao precisa entrar
em desespero. "Precisa iniciar com acdes muito simples. Fazer um bom

TOTVS

"S6 conhecimento técnico ndo resolve. Hoje em dia falar em acesso e
velocidade é como falar de saneamento basico. O varejista da quitanda
da esquina também precisa se preocupar com isso", defende. "Porque
isso abre uma dimens3o nova de possibilidades no campo comercial e
no campo de negocios.”

Nos dias 24 e 25 de outubro, o gestor Netweaver Josué de Menezes
realizard no Sindivarejista o curso "Internet e novos negdcios para
pequenas e médias empresas do Varejo". As inscri¢des ja estdo abertas
e podem ser feitas pelo telefone (19) 3775-5560 ou por e-mail (atendi-
mento@sindivarejistacampinas.org.br).

cadastro com os clientes, € uma boa comunicagdo, é a melhor forma
de comecar. Isso pode ser o primeiro passo”, diz o gestor, que cita o
Magazine Luiza como um exemplo de varejista que teve resultados
expressivos no mundo das novas tecnologias, sem perder o seu estilo
tradicional de se relacionar com o cliente. O grupo utiliza como princi-
pais plataformas digitais o twitter e o facebook.

Ele garante que o gargalo néo é tecnoldgico, mas cultural. Ou seja, as
tecnologias ja sdo acessiveis a todos, mas 0s empresarios devem se
preparar para a inovacdo. O segredo € como planejar esta mudanca
para que haja menos impacto dentro do negdcio.

Tempo e dinheiro

"0 empresario tem de pensar hoje no posicionamento dele e no seu
modelo de negacio, incluindo o mundo digital. A plataforma das redes
sociais € apenas um dos recursos. Existem também os videos, as fotos,
o0 e-mail marketing”, explica Menezes.

Segundo o gestor, num primeiro momento o empresario vai achar que
esta tendo perdas, por "desperdicar” tempo e dinheiro, mas o ganho
vem depois. Menezes afirma que ndo basta contratar servicos de con-
sultores como o que ele oferece, ou o de empresas como a TOTVS, sem
que o empresario se posicione de maneira inovadora.

Josué de Menezes, Gestor Netweaver em Planejamento Digital: "0 empresério tem de
pensar em seu posicionamento e seu modelo de negécio incluindo o mundo digital”

i i

Varejista, seu negocio é feito por milhares de consumidores.

m"js Conheca as Solugoes TOTVS para Varejo.
O novo mundo é feito de empresas sem barreiras.

O povo munds ndo tem limites. Mele, empresas se aproximam para divedir o conhechmento
mltiplicando suat riquezas @ gerando novas demandas. O mundo compartithado abre novas
oportunidades e novos mercados. & TOTVS, por meio de suas solugdes em tecnoliogia, software e
servigos, oferece atesso 8 esse novo mundo sem barrerss ou lirmitagdes, Let s Share.

TOTVS

Compartilhe o novo mundo.

Technology | Software (SaaS) | Social Network | Consulting

Gkl & /totvsip  (19) 3027-6660  www.totvs.com/interiorpaulista



SURPREENDA SEU
CLIENTE NO NATAL

O Natal ¢ a data mais importante do ano para o varejo. Estar prepa-
rado para este periodo € uma condicao obrigatoria para o varejista.
Por isso, 0 Nosso Varejo traz nesta edi¢ao as solugdes e os conceitos
indicados por dois profissionais que atuam neste setor, o professor
Rinaldi da Silva Correa e o jornalista Dirceu Martins Pio.

Mestre em Administracdo pela Universidade Metodista de Pira-
cicaba, com especializacdo em Gestdo Estratégica de Empresas e
Negocios, o professor Correa, que coordena o curso de pds-
-graduacdo em Gestdo de Negocios do Senac Campinas, diz que
0 mais correto seria comecar a planejar o Natal de 2012 logo
apo6s o més de dezembro. Ou seja, um ano antes & preciso fazer
o planejamento. "Fabricantes e fornecedores trabalham com
antecedéncia e possuem informagdes valiosas sobre as expecta-
tivas e as tendéncias dos consumidores, o que € fundamental na
estratégia de inovacdo do varejista.”

Mas, para o Natal de 2011, ainda ¢ possivel pensar em acles
que contribuam favoravelmente. "Planejar de forma inovadora
envolve aspectos importantes como o estudo das tendéncias,
do comportamento do consumidor, das expectativas e de como
surpreender o cliente.”

. af
SEJA CRIATIVO NAS PROMOCOES F‘.)

As experiéncias tém mostrado que micro e pequenos

varejistas conseguem melhorar resultados e atingir

objetivos inovando no momento da promogao. Rinaldi da Silva
Correa cita que a capacidade de criatividade e a habilidade

de saber diferenciar, aliadas ao trabalho de uma equipe bem
treinada e motivada, sdo os principais fatores para promover os
produtos. "A realizagdo de sonhos na época de Natal é a maior
expectativa de seus consumidores", destaca Rinaldi da Silva
Correa.

ﬂ ‘RENOVE' O BOM VELHINHO
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Apesar de a presenca do principal personagem do
Natal ser importante na estratégia da promocéo, Cor-
rea sugere fugir do tradicional para surpreender o cliente
criando novos olhares. "0 nosso Papai Noel vive em um
clima quente, sem renas e com roupas mais leves. Essa €
uma boa dica para criar um novo visual na promogéo.” 0
jornalista Dirceu Martins Pio também destaca a importan-
cia da inovacao e lembra de um Papai Noel negro em um
shopping de Sao José dos Campos que atraiu muita gente.

0 jornalista Dirceu Martins Pio também é um estudioso dos
problemas da pequena empresa e realiza pesquisas nesta area
ha 40 anos. Foi diretor da Agéncia Estado e do jornal Gazeta
Mercantil, e escreveu sobre Marketing, Financas e Comunicacdo
para Pequenos Empresarios, em parceria com Pedro Cascaes
Filho, economista catarinense que lancou o movimento nacional
de organizacéo da pequena empresa nos anos 80.

Veja nos quadros a seguir quais as sugestdes dos dois profissio-
nais para melhorar suas vendas no Natal.

Rinaldi da Silva Correa,
coordenador do curso de
pos-graduacao em Gestéo
de Negdcios do Senac
Campinas

Dirceu Pio, jornalista e
estudioso dos problemas da
pequena empresa

CUIDE DO ATENDIMENTO

E necessario adequar o atendimento ao
aumento da demanda no Natal. Mas cuidado
com a contratacdo da mao de obra tempora-
ria: na entrevista, procure sentir se a pessoa
vem para resolver ou para complicar. Para
isso € preciso ter sensibilidade na entrevista.
Os poucos com qualificacdo hoje podem es-
colher, porque ha muitas vagas para pouca
gente. Deve-se ter foco em trés principios da
qualidade do atendimento: atencéo, respeito
e rapidez, lembra Dirceu Pio.

[o]
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OFERECA CONFORTO

E preciso planejar todos os departamentos,
isso inclui o estoque que deve estar pronto
para 0 aumento da demanda no Natal, afir-
ma Pio. Mas um fator de extrema impor-
tancia para o cliente € o conforto. “Pense
no entorno da loja. Comece pelo estacio-
namento. Se houver necessidade, una-se
aos colegas de rua para resolver problemas
com o estacionamento. Converse com os
donos de estacionamento para permitir
reducdo de preco, para que seja comparavel

ao preco no shopping”, avalia Pio.

LOCALIZE-SE

A primeira coisa que 0 varejista precisa con-
siderar € onde ele esta: no comércio indepen-
dente ou em shopping, observa o jornalista
Dirceu Pio. No shopping, deve acompanhar

o movimento deflagrado pela administragdo,
que da menos chances de se diferenciar. No
comeércio independente, ha mais liberdade,
mas o esforco também é maior.

"
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APARECA

Chame a atenc¢do do publico. Pense na remo-
delacdo da vitrine. Mas precisa tomar cuidado
com alguns aspectos. Primeiro: coloque na
vitrine todos os produtos que mais vende. A
l6gica €é: vocé esta dizendo para quem passa
na loja 'eu tenho o produto que vocé procura’.
Ha quem exponha na vitrine os menos vendi-
dos, mas isso é um erro.

Um segundo aspecto importante € tomar cui-
dado para que a decoragao nao tire a atencao
do produto. E preciso maneirar nos enfeites
natalinos. “Todo mundo ja sabe que € Natal.
Chame a atengao para os produtos. Nao
desvie a atencdo do cliente”, diz Pio. Precos

e condicdes de pagamento também devem
estar na vitrine. Outra forma de aparecer € in-
vestir na web, “mas néo faca isso de qualquer
maneira, porque o efeito pode ser contrario”,
afirma o jornalista.

A ideia de Dirceu Pio de uma acdo conjun-

ta entre varejistas vizinhos pode funcionar
também na decoracdo. “Precisamos vencer a
inércia e deixar de esperar as coisas prontas.
Vale a pena unir-se aos outros da rua para fa-
zer a decoragao externa, ou fazer a limpeza da
calcada. Em Séo Paulo, a Rua Normandia, em
Moema, é um bom exemplo. Os comercian-
tes se unem e atraem muitos consumidores
curiosos por causa da decoracdo da rua.”

DE SEGURANCA

Reforce a sequranca, alerta o jornalista Dirceu Pio.
Ainseguranca gosta de ajuntamento de pessoas.
Pode discutir isso com seus pares, de quadra e

de rua. Assim € possivel aproximar o comércio
independente das caracteristicas do shopping.

PREVINA-SE DA INADIMPLENCIA
Com o aumento das vendas, o risco de
inadimpléncia também fica maior. Por

isso, aconselha o Professor Rinaldi, firmar
convénios com instituicdes que fazem esse
tipo de monitoramento € indispensavel.
"Os cuidados com formas de pagamento
também devem ser considerados.”
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”” CONEXAQ SOCIAL DIA-A-DIA ””

ALUNOS DO EJA APRENDEM S\ social

SOBRE A CADEIA PRODUTIVA

No final de agosto os alunos do programa Educacéo para Jovens e
Adultos (EJA) das EMEFs Leonel José Vitorino Ribeiro e Vicente Ber-
nardinetti (Viber), em Indaiatuba, tiveram a oportunidade de conhe-
cer os bastidores de dois supermercados e aprender sobre a cadeia
produtiva até que os produtos cheguem a mesa do consumidor. As
visitas ao P4o de Acuicar e ao Sdo Vicente fizeram parte da oficina
‘A Historia Daquilo que Compramos', coordenada pelo Programa
Conexao Social do Sindivarejista.

Divididos em grupos, os alunos da EMEF Leonel José Vitorino Ribeiro
estiveram nos dias 22, 23 € 24 na primeira loja verde da rede Pdo de
Acucar do pais, inaugurada ha trés anos em Indaiatuba. Durante a vi-
sita, guiada pela consultora Elizabete Rodrigues, eles conheceram os
diferenciais do supermercado, entre eles os carrinhos produzidos com
garrafas PET e a estacdo de reciclagem instalada na parte externa da
loja com recipientes especificos para vidros, papeis, aluminios e 6leo
de cozinha.

A pratica sustentavel do Pdo de Acucar também passa pela questao
social, ja que a empresa mantém um rigido controle de seus fornece-
dores, que precisam ter desde o transporte adequado até os salarios
pagos em dia aos seus funcionarios. “E 0 social integrado com o
ambiental”, destacou a consultora do Pdo de Agucar.

Na rede Séo Vicente, alunos da Viber foram recebidos pelo proprietario

A turma da EMEF Leonel Vitorino visitou a primeira loja verde do Pdo de Acucar

No dia 25 a visita, desta vez feita pelos alunos da Viber, foi ao super-
mercado da rede Sao Vicente. Guiados pelo proprietario, Mauricio
Cavicchiolli, o grupo percorreu todos os setores da loja e também
conheceu as acdes de sustentabilidade desenvolvidas na rede. “Te-
mos um foco muito grande na sustentabilidade. Nés estamos sempre
evitando o desperdicio e temos um grande controle de estoque”,
explicou o dono. Ao final da visita, foi oferecido um lanche a todos.

Segundo a professora e coordenadora de projetos educacionais da
Secretaria Municipal de Educacdo de Indaiatuba, Lucelaine Borges
Zampolim, entre os diversos projetos da cidade nesta area, o Cone-
x80 Social Sindivarejista € o que mais tem motivado os professores
da rede publica. “Eles abragaram com uma vontade que nao é
comum". Depois de cada visita, 0s alunos retornaram para a escola
e assistiram ao video 'Consciente Coletivo', produzido pelo Instituto
Akatu em parceria com o Canal Futura, sobre a cadeia produtiva e a
importancia da separa¢ao dos residuos.

OFICINA ESTIMULA NOVAS PRATICAS DE CONSUMO

Depois de conhecerem na pratica o processo da cadeia produtiva, 0s
alunos das EMEFs Leonel José Vitorino Ribeiro e Viber foram sensibili-
zados, por meio da oficina de fotografia, a ter um novo olhar e a
adotar praticas sustentaveis de consumo.

A atividade, desenvolvida em parceria entre o Conexéo Social € 0
Senac, teve inicio no dia 21 de setembro, quando os alunos, munidos
de cameras digitais, receberam dicas de como manusear o equipa-
mento. A oficina culminou com uma caminhada fotografica no dia

25 de setembro, com saida do Parque Ecoldgico, para que os alunos
registrassem cenas do cotidiano com foco no consumo sustentavel
As fotografias ficarao expostas durante a Feira Literaria de Indaia-
tuba, que sera realizada em 22 de outubro, no Centro Esportivo do
Trabalhador. A partir do dia 24 de outubro, a exposi¢do com 80 fotos,
que tem o apoio do Sesc e Senac, sequira um roteiro itinerante em
espacos publicos de Indaiatuba. Em 2012 a mostra continuara em
exposicao na cidade ainda em locais a serem definidos.

AGORA O SONHO JA PODE SER REALIZADO

Ao comprar a casa onde
funciona a papelaria e livra-
ria Giz de Cera, a socia da
loja, Elaine Silva de Moraes,
decidiu reformar o espaco.
Agora a empresaria quer
fazer novos investimentos,
desta vez em estoque, em
propaganda e em um siste-
ma de automacao comercial.
“Como ndo tinha dinheiro
disponivel, aderi ao Crédito
Aporte Caixa. Assisti a uma
palestra no Sindivarejista e
me interessei’, conta Elaine.

uma compra a vista porque assim eu consigo um preco melhor”, avalia.
0 Convénio de Crédito Aporte Caixa assinado em junho entre o Sindi-
vargjista e a Caixa beneficia com exclusividade os empresarios do varejo
associados ao Sindicato com uma linha de financiamento sem destinacéo
especifica e com uma taxa
diferenciada de juros de
1,51% mais TR. Além de
estabelecer o prazo maximo
de contratacdo de 180
meses, prevé a liberacdo de
crédito com cota financi-
avel de 509 para clientes
com apenas um imovel, ou
de 60% a 70% para quem
possui dois imdveis.
Interessados em obter mais
informacdes sobre o Crédito Aporte podem entrar em contato com
o Sindivarejista pelo telefone 3775-5560 ou por e-mail: atendimen-
to@sindivarejistacampinas.org.br . O empresario podera agendar o
atendimento, que ¢ realizado toda quinta-feira no proprio Sindicato.

Loja foi reformada e agora usara crédito da Caixa
para estoque, divulgacdo e automacao

Elaine Silva de Moraes, proprietaria da
papelaria e livraria Giz de Cera

Com o crédito ja aprovado,
a empresaria espera agora

a liberacdo do dinheiro, que deve sair nos proximos dias. "Primeiro vou
quitar uma divida, depois vou comprar material escolar, brinquedos
pedagdgicos e presentes para estocar até o Natal e inicio do ano. Vai ser

EMPREENDEDORISMO

'FORAM VARIAS TENTATIVAS'

O empresario César Rabello, proprietario
da Republica do Sapato, adotou o e-mail
marketing como ferramenta para alavancar
0 seu negocio. Hoje, 40% das vendas sao

1% faz o certo

Rabello desenvolveu, paralelamente, um outro
negadcio nesta area da web. Mas a Republica do
Sapato, administrada por sua mulher, cresceu
resultado das agdes que ele faz na web. Mas e continua a utilizar os servicos de sua nova
para chegar a este numero, ele ja realizou empresa, Via Company.

varias acoes que ndo deram certo nos ultimos Comecei a ver que cometemos erros primarios
trés anos, quando percebeu que precisava no comércio, como nao conhecer devidamente

divulgar melhor a sua loja. 0s nossos clientes”, afirma o empresario. Ele fez
uma pesquisa eletrénica que apontou que 95%
das empresas ndo conhecem os seus clientes.
Ou seja, ndo tinham listas atualizadas.

Apenas 4% tém o cadastro mas ndo sabem

0 que fazer com ele, apontou a pesquisa.
"Somente 1% faz o trabalho adequado”, afirma
Rabello. “"Hoje, na loja, nés mapeamos todos

os clientes e atualizamos cadastro.” Além do
e-mail marketing, ele usa o facebook como
midia de apoio. O maior custo de sua a¢do é o
de manter uma pessoa dedicada a isso.

"0 custo nao € alto para o que vai dar de re-
torno. Nao precisa comegar como somos hoje,
enviando 3 milhdes de e-mails por més. Mas
alguma coisa precisa ser feita", conclui.

“Foram varias tentativas. Nada acontece
como toque de magica, da noite para o

dia", garante Rabello, que em 2008 reabriu

a Republica do Sapato apds um periodo em
que ela esteve fechada. Apesar de perceber
que deveria investir em publicidade naquela
0casiao, 0 empresario ndo tinha caixa para
isso. Comecou, timidamente, a enviar e-mails
a alguns clientes sobre promogées.

Logo percebeu que, meia hora depois do
envio, comecava a entrar mais cliente na loja.
"Vocé tem de fazer a acdo e avaliar o resulta-
do. Assim vocé vai encontrando o caminho.
Mas isso € ininterrupto”, ensina.

Republica do Sapato: acées na web sdo responsaveis
por 40% das vendas; cadastro foi o primeiro passo
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INCENTIVOS ATRAEM NOVAS EMPRESAS PARA ITATIBA

O municipio de Itatiba vem se desenvolvendo em ritmo acelerado
nesses Ultimos anos. Com um parque fabril de mais de 450 indus-
trias, além de 2.161 estabelecimentos comerciais, a cidade se prepara
para receber em breve mais dois grandes empreendimentos.

Com sede em Jundiai, a rede Russi de Supermercados, que conta atu-
almente com 15 unidades e cerca de 3 mil colaboradores, vai inaugu-
rar nos proximos dias a sua primeira loja em Itatiba. Com capacidade
para abrigar mais de 20 lojas e com um amplo estacionamento, o
Pabreu Mall também abrira em breve as portas para o publico.

Um dos fatores responsaveis pelo desenvolvimento da economia ¢ o
Programa de Incentivo ao Desenvolvimento Econdmico do Municipio
(Progride), iniciativa que prevé varios incentivos para novas empresas
se estabelecerem em [tatiba. O objetivo € incrementar a geragdo de
renda e de emprego. O programa, que ja conta com a adesao de 11
empresas, tem contribuido para a criacdo de mais de 6 mil empregos
nesses ultimos dois anos.

Artur Nogueira
Santo Antonio
de Posse
P Holambra
Cosmépolis
Jaguariuna
Americana
Paulinia
anta Barbara ~ Nova Odessa Pedreira
D'Oeste
Sumare Campinas
Hortolandia
Monte Mor Valinhos
Vinhedo
Indaiatuba

Cidades representadas pelo Sindivarejista de Campinas e Regido
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Programa de Incentivo da Prefeitura de Itatiba gerou mais de 6 mil empregos em 2 anos

» Industrias: aproximadamente 458

« Comércios: aproximadamente 2.161

« Agéncias bancarias: 12

« Arrecadacdo municipal prevista para 2011: R$ 217 milhoes
« Principais industrias: Artivinco, Vicunha, Mavalério e Jofege
» Populacdo: 101.471 mil habitantes

« indice de Desenvolvimento Humano (IDHM): 0,828 - 41° do

Estado de Sdo Paulo e 155° no Pais

Fontes: Prefeitura Municipal de Itatiba e IBGE.

fotos: Prefeitura de Itatiba

PLANEJAMENTO

PLANEJAR E O MESMO QUE ‘OLHAR PARA FRENTE'

Quando o ano vai
chegando ao fim

€ outro comega a
surgir adiante, € im-
possivel ndo pensar
no futuro. Esta é
uma boa oportu-
nidade para fazer
um Planejamento
Estratégico dentro
da empresa. Mas
como isso se faz?
Para o consultor de
Desenvolvimento
Estratégico de
Negdcios, Roberto
(Gandara, fazer um
planejamento nada
mais € que ‘olhar
para frente'

"E preciso desmistificar esta terminologia. O termo é mais comum
para grandes empresas, porque o pequeno e médio nao pensam dessa
forma. Mas basta olhar para frente e para fora da empresa”, afirma
Géndara. Ele acredita que, nesta época do ano, comeca uma espécie de
“ciclo cabalistico”. "Existe uma tradi¢do de renovacéo, de olhar o ano,
de dar uma parada. £ quando este tema de planejamento fica mais
palatavel e faz mais sentido.”

0O consultor defende que o pequeno empresario planeje ao menos

0S Seus proximos cinco anos. Mas, se isso nao for possivel, ele deve
organizar as atividades futuras de um ano. "Basta ter um olhar mais
apurado para o0 que circunda a empresa, ou seja, para 0 mercado.
Pensar em tendéncias”, explica. Empresas grandes fazem planejamento
para 25 anos, porque trabalham com macro tendéncias.

Este planejamento, ou organizacao, comega com a formulagdo de
perguntas como: quero a loja do mesmo jeito nos proximos anos?

Roberto Gandara: "Se vocé nao definir o seu futuro,
alguém fard isso por vocé”

Pretendo crescer? Vou mudar de setor? Devo diversificar? “E assim que
Se pensa uma pequena empresa, cujo negocio so existe porque o dono
quer ou enquanto ele quiser. "

Em geral, ¢ dificil fazer sozinho este planejamento. A ajuda de um
profissional € muito importante no desenvolvimento de estratégias de
negdcio. Mas Gandara ensina dois passos basicos para um planeja-
mento estratégico.

Primeiro passo - olhar para o futuro: o que ele quer e onde ele preten-
de estar daqui a cinco anos. E preciso congelar um pouco o presente,
porque se focar no hoje ele vai estar com as contas na cabeca. Depois
de construir esta visdo de futuro, ele deve "fotografar” esta imagem
mentalmente.

Segundo passo - tirar “o hoje" do freezer para ver o que ele precisa
fazer deste ponto do presente para aquele do futuro. Neste momento
deve-se avaliar o mercado. Exemplo: vejo a Copa do Mundo no futuro.
Se eu vendo sapatos, posso pensar em incluir ténis e chuteiras.
"Pensar estrategicamente ou desenhar o seu futuro € fundamental
para que outros ndo definam o seu futuro. Se vocé ndo definir o seu
futuro, alguém fara isso por vocé. Ou vocé assume a direcdo ou a maré
vai te levar”, alerta Roberto Gandara.

Circunstancias dificeis

Desempregado e sem dinheiro, como a maioria da populacao, um
palestino resolveu empreender e buscou qualificacdo em um curso.
Foi assim que Roberto Gandara o conheceu, quando prestava
consultoria na Palestina em programa da ONU (Organizagdo das
Nacoes Unidas). Este empreendedor queria abrir uma lavanderia,
para atender uma demanda que ele identificou, ja que poucos tém
agua em casa. Ele trabalhou em Israel, territorio inimigo, onde juntou
dinheiro, para depois retornar a Palestina e abrir sua lavanderia, com
apenas um funcionario. Em dois anos, acumulou mais dinheiro para
abrir uma lavanderia no shopping. “Conheci as duas lojas. Isso € um
exemplo de que olhar 13 na frente ajuda, mesmo quando estamos em
circunstancias dificeis”, conclui Gandara.

CONHECIMENTO QUE FAVORECE O SEU NEGOCIO

Dentro da programacao de encontros 'Gerir Sindivarejista’, que tem o objeti-
vo de promover a troca de experiéncias para a elaboracdo do conhecimento,
o sindicato promove em outubro dois cursos rapidos, cada um com duas
aulas pela manha. Qutras duas palestras serdo oferecidas pelo sindicato até
o final do ano. As inscri¢des ja estdo abertas.

Cursos rapidos

Dias 17 e 18 de outubro, o curso “Gerenciamento da pequena empresa com
foco no cliente” sera ministrado por Dirceu Martins Pio, especializado em
marketing da pequena empresa. Ele apresentara seu material didatico com
200 dicas de marketing, comunicagdo e gestao financeira. Entre as questoes
abordadas estdo a qualidade do atendimento, a motivagdo das equipes, a
voz dos clientes e como manter a empresa no bom caminho.

Nos dias 24 e 25 de outubro, o Gestor Netweaver em Planejamento Digital
Josué de Menezes dara o curso “Internet e novos negacios para pequenas e
médias empresas do Varejo". "A internet abre uma dimensao nova de possi-
bilidades no campo comercial e no campo de negacios', defende o gestor.

Palestras gratuitas

Ainda em outubro, no dia 27, o professor da PUC-Campinas Armando Tadeu
Rossi fara palestra sobre “Marketing e Atendimento ao cliente”.

No dia 9 de novembro, acontece no Sesc Campinas a palestra "0 Desafio da
Sustentabilidade na Cadeia de Valor", com apoio do Sindivarejista, ministra-
da pelo professor Luiz Carlos de Macedo, do Programa Varejo Sustentavel
Base da Piramide da Fundacao Getulio Vargas.

O Programa “Gerir Sindivarejista” realizou em setembro duas palestras
gratuitas. No dia 22, os contadores lotaram o auditério da Caixa para tirar
as duvidas sobre a Conectividade Social. E no dia 29 o professor Rinaldi da
Silva Correa, do Senac Campinas, falou sobre “Inovacdo no varejo: como
fidelizar seu cliente”.

Inscricdes abertas

As inscricdes para 0s cursos e as palestras no Sindivarejista ja podem
ser feitas pelo telefone (19) 37755560 ou pelo e-mail
atendimento@sindivarejistacampinas.org.br. Garanta a sua vaga.



CONTANDO UM CAUSO
CACHIMBO RARO
PROVOCA "SAIA JUSTA'

Ricardo Luiz de Ranieri, dono da Ranieri Tabacaria, no Shopping
Galleria, ja precisou mentir para um cliente assiduo por uma justa
causa. Esta certo que a mentira acabou gerando um clima tenso na
hora, mas felizmente a historia teve um final feliz.

0 causo aconteceu quando um antigo cliente apareceu na tabacaria
para encomendar um cachimbo raro e importado. Algum tempo de-

SOL NA M EDI DA CERTA pois, ao entrar na loja e ver que a encomenda havia chegado, avisou

que levaria outro dia porque nao estava com o dinheiro disponivel

Sol demais faz mal a saude. Isso ja virou sabedoria popular. naquele momento. O que Ricardo e os funcionarios nao esperavam
Mas viver sem ele pode causar sérios problemas. Os raios € que logo em sequida o filho do cliente entraria na loja para com-
ultravioletas fazem o corpo sintetizar a vitamina D, impor- prar o mesmo cachimbo para o pai. “Ele queria fazer uma surpresa

dando como presente de aniversario”, recorda o comerciante.

A situacdo se complicou quando o pai retornou a tabacaria dias
depois para buscar a encomenda. “Ele ficou histérico quando soube
que haviamos vendido, brigou,
falou que nao tinhamos conside-
racdo. Pedimos desculpas, mas
nao podiamos dizer que vende-

tante para a longevidade e capaz de reduzir riscos de cancer
de mama, ovario e colon. Outras pesquisas atestam que ele
fortalece os o0ssos, melhora o0 bom humor, eleva a autoestima
e ameniza a TPM. Mas, antes de se expor (evitando o sol das
10h s 16h), a pessoa ndo deve deixar de passar protetor solar
e reaplicar a cada duas horas.

0 organismo precisa da luz solar para produzir a vitamina D. mos para o filho dele”.

Bastam 15 minutos diarios de sol, trés vezes por semana, para Ao ganhar o presente de

que a vitamina D seja fabricada pelo organismo. Uma das aniversario, o cliente voltou
funcées mais conhecidas deste nutriente é absorver calcio e para desfazer o mal entendido.
fosforo no intestino, combatendo a osteoporose. “Explicamos que foi uma coisa
Um pouco de sol e alimentagéo balanceada - rica em célcio - combinada e que a gente j3

sabia, mas nao podiamos fazer
nada. Ele pediu desculpas e se
tornou mais assiduo ainda"

garantem ossos fortes por toda a vida. Os sintomas da tensao
pré-menstrual também diminuem com estes habitos, afirma
um trabalho feito na Universidade de Massachusetts, nos
Estados Unidos, porque essas duas substancias influem nos
niveis de estrogénio, o horménio feminino.

0 sol atua também em nosso sistema nervoso, agindo em - . _
A il - e e (e » o e e “Cliente ficou furioso, mas depois

0S50 cere’ 0 e promovendo o. umor e se saf;ao e be el A T e e
-estar. Ele & portanto, grande aliado no combate a depressao. Ricardo Luiz de Ranieri

TIRANDO UMA
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