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de Campinas e Regiao

Mais beneficios com novos parceiros
de automacdo comerdial e de turismo.

: 06
‘N Trés meses antes, é hora de cuidar dos estoques e planejar

¢ acoes pontuais para o Natal, a mais importante festa do varejo.
A consultora Fernanda Camargo Antonio, do Sebrae Campinas,
listou dez dicas importantes para o comerciante varejista
melhorar suas vendas nesse final de 2013. pag. 04 e 05

CONEXAO EMPRESARIAL

Grupo de RH discute empresa familiar
e realiza ciclo sobre outros temas.

U

y GESTAO
Retengao de ta.lentOS na pauta Em novembro, curso esclarece dividas

dO CiClO de paleStra.S de RH sobre eSodial, obrigatdrio em 2014.

Iniciado em 3 de setembro, o Ciclo de Palestras em Recursos
Humanos voltado para o varejo aborda no dia 2 de outubro, as
8h30, 'Estratégias para aquisicdo e retencao de profissionais’, com
a psicologa especializada em Gestdo de Pessoas Ana Maria de
Freitas. "Vivemos uma era complexa no que tange a identifica-
¢do, atracao e retencdo de talentos, que passaram a ser estraté-
gias essenciais”, diz Ana Maria. O Ciclo se encerra no dia 15 de
outubro com a palestra “Avaliacdo de Desempenho”. pag. 06

CAUSO

“ ‘ Varejista de brinquedos conta o ‘causo’
do pai que reclamou do autorama.




Reta final. Ja é Natal no varejo

O Dia das Criancas ainda nem chegou e nés do varejo ja
estamos de olho no Natal. Pode parecer muito cedo para o
consumidor, mas a antecedéncia € muito natural entre nos.
Afinal, o Natal é nossa data mais importante. Nossos estoques
devem ser comprados antes que sumam dos fornecedores ou
que os precos figuem muito elevados. A diferenca de hoje em
relacdo a anos anteriores é que, antes, deixavamos para colo-
car na vitrine em data proxima do Natal. Agora, ndo podemos
mais esperar. Quanto mais tempo em exposicdo, mais chances
de venda. Portanto, j& é Natal no varejo!

Nessa reta final do ano, aproveite as dicas do Sebrae para
o Natal que publicamos nessa edi¢éo. E, enquanto planeja
suas vendas, lembre-se das novas leis. Em outubro, encer-
ra nosso prazo para implantar a desoneracéo da folha de
pagamento — mais uma lei que nos enfiaram goela abaixo
sem nos dar a oportunidade de escolha. A partir de meados
de 2014, quem né&o fornecer a nota fiscal com o imposto
discriminado — que j& é obrigatdria — estaréa sujeito a multa.
Apesar de ser muito bom que o cliente veja onde vai a
maior parte do dinheiro que ele paga, mais uma vez somos
nos que devemos nos adaptar (e pagar por isso).

Portanto, o trabalho nos chama, mais que nunca., e para isso
precisamos da colaboracdo de nossos funcionarios. O Grupo
de RH no Varejo que formamos no Sindivarejista tem con-

quistado resultados excelentes. Aproveite essa oportunidade.
Temos realizado outras atividades gratuitas do Conexao Em-
presarial Sindivarejista, que completou um ano em setembro.
E nisso que devemos investir, na capacitacdo da empresa.

Como em todos os anos, estamos agora no periodo de
negociacdo da Convencdo Coletiva, lutando para reduzir o
alto Custo Brasil. Pensamos na empresa e no empresario.
Por falar em empresario, vocé, varejista, também merece
um descanso. Aproveite nossa nova parceria com uma
agéncia de turismo e planeje suas
férias em familia. O setor precisa
de vocé forte e saudavel, dentro e
fora do estabelecimento comercial.
Vamos para a reta final de 2013.

Sanae Murayama Saito
Presidente do Sindivarejista de
Campinas e Regido

|||| EDITORIAL
[Z] NOTINHAS

Sindivarejista promove
palestra sobre impressao
do imposto na nota

Cerca de 40 pessoas participaram da palestra do
consultor tributério Marcelo Silva, da Compacta
SolucBes, sobre “Imposto na Nota Fiscal”, em setem-
bro. Promovido pelo Sindivarejista em parceria com a
Mervale Automacdo Comercial, 0 encontro aconteceu
no Espaco Conexdo Empresarial Sindivarejista, no
Centro de Campinas. Marcelo apresentou o tema e
falou sobre a lei de discriminacdo de imposto na nota
fiscal que j& esta em vigor e que, a partir do proxi-
mo ano, sera fiscalizada e passivel de autuacéo. Ele
afirmou que é preciso ficar atento e procurar fontes
corretas e autorizadas para fazer os procedimentos
de calculos dos percentuais. “A lei foi criada para
informar ao consumidor o quanto ele esta pagan-

do pelo produto que esta comprando. O valor do
produto e o imposto embutido. A lei é para todos os
estabelecimentos que fazem a venda final ao consu-
midor, independentemente de seu regime tributario.”

Outubro é o ultimo més
para a desoneracao

No dia 19 de julho,

foi publicada a Lei n®
12.844 que estabelece
a desoneracéo da folha
de pagamento para o
varejo. O prazo para
alterar o regime de
tributacdo termina em
outubro. As empresas
que ainda recolhem
pelo sistema antigo (folha de salarios) devem fazer agora
a troca da base de calculo. O Sindivarejista defendeu o
direito de opgdo do empresario no lugar da obrigatorieda-
de, mas o governo vetou essa possibilidade. A desonera-
¢do da folha salarial comecou a ser adotada pelo governo
federal em agosto de 2011. Hoje, ela abrange 52 setores.
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SINDICATO ||||

Representados devem decidir em
assemblela a Convencao Coletiva

As negociagbes da Convencdo Coletiva de Trabalho 2013/2014
continuam nas 13 cidades de abrangéncia do Sindivarejista de
Campinas e Regido. A proposta de reajuste de 7% sobre o0s
salarios dos comerciarios de Campinas, apresentada pela cate-
goria empresarial, foi rejeitada pelo Sindicato dos Empregados
do Comércio de Campinas.

Na Ultima assembleia realizada na sede do Sindivarejista, em
setembro, com empresarios do comércio varejista e com os
advogados do sindicato, a presidente do Sindivarejista, Sanae Mu-
rayama Saito, disse que a situacdo econdmica ndo permite indices
maiores. "Esta dificil equilibrar as contas do varejo”, afirmou Sanae.

A presidente solicita maior participagdo dos empresarios vare-
jistas nas assembleias, que sdo comunicadas por e-mail ma-

rketing e pelo proprio ’
site do Sindivarejista.
Podem participar dessas
reunides a categoria
econdmica representa-
da, associados ou ndo,
das cidades de Artur
Nogueira, Campinas,
Cosmopolis, Holambra,
Hortolandia, Itatiba,
Indaiatuba, Monte Mor,
Paulinia, Rio das Pedras,
Sumaré, Valinhos e Vinhedo. Quando a assembleia é referente
somente a uma dessas cidades, a convocagdo sera dirigida.

Participacdo do empresério é fundamental

Novas parcerias oferecem mais beneficios

O Sindivargjista fechou, no inicio do segun-
do semestre, duas importantes parcerias
que irdo beneficiar seus representados

em todas as cidades de abrangéncia do
sindicato. A primeira parceria do Sindiva-
rejista foi feita com a Mervale Automagdo
Comercial, empresa que oferece solugdes
avancadas em Automacdo Comercial, para
pequenas, médias e grandes empresas.

O comerciante varejista associado ao sindi-
cato tem desconto na aquisicdo de servicos
do sistema Tef Caapta Cart6es que agrupa
em apenas um pin pad (maquininha de cobranca de cartdes) as
bandeiras da Cielo e Redecard. Com isso, 0 comerciante ndo pre-
Cisa mais pagar aluguéis diferentes para as bandeiras, mas apenas
uma mensalidade com preco diferenciado para a empresa. Ou
Seja, gera um custo a menos para 0 empresario varejista.

A segunda parceria foi fechada com a agéncia de viagens San-
torini Turismo especializada em pacotes de viagens nacionais e
internacionais. A empresa que fica em Campinas também é espe-

Samantha Zani, Santorini Turismo: precos especiais

cializada em cruzeiros para diversos pontos
do pais e do exterior.

Com a parceria, representados do Sindi-
varejista tém, semanalmente, promog¢des
e descontos especiais em pacotes de tu-
rismo para diversos destinos e com paga-
mento facilitado. “Temos &timos destinos
a precos especiais para 0s comerciantes
ligados ao sindicato”, afirmou a proprie-
taria da agéncia, Samantha Zani.

Samantha destacou a importancia de
comerciantes fazerem viagens a paises como EUA, por exem-
plo, onde podem passear e conhecer de perto o varejo fora
do Brasil. “Além de ser uma viagem cultural e de diversdo, é
um grande centro de compras. Ja levei muitos comerciantes
que ficaram surpresos com o que viram e tiveram ideias para
aplicar em seus negdcios, em suas cidades”, afirmou.

Para mais informacdes sobre as duas parcerias, entre em con-
tato com o Sindivarejista pelo telefone (19) 3775-5560.

Sindivarejista promove treinamento de eSocial em novembro

O Sindivarejista promove no dia 5 de novembro um treinamento es-
pecial sobre eSocial. A partir do proximo ano, as empresas varejistas
de todo pals terdo que fornecer informacdes trabalhistas de forma

eletrénica ao governo (leia mais sobre eSocial na pagina 7). Para aju-
dar os empresarios a se prepararem para essa mudanca, o sindicato

preparou um curso rapido, de um dia, que acontecera em novembro.

O curso acontece no dia 5 de novembro, terca-feira, das 8h as 12h
e das 13h as 17h, ministrado pelo advogado e consultor previ-
denciério e trabalhista da Ford Motor Company Do Brasil Eraldo
Rogerio Consorte. Para fazer sua inscricdo entre em contato com o
Sindivarejista pelo telefone (19) 3775-5560.
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|||| PLANEJAMENTO

Preparar-se com antecedenc1a e planejamento para a data mais 1mportante
do varejo é garantia de melhores resultados nas vendas

Desde o dia 1° de setembro, a Merci presentes, em Cam-
pinas, no Cambui, estéd com sua vitrine de Natal montada.
Dentro da loja os produtos de Natal ja estavam a venda
desde agosto. A antecipacao pode até parecer exagera-
da para o consumidor, mas para o empresario do varejo
esse € 0 momento certo de se organizar para a data mais
importante do ano. Trés meses antes, ou mais, € hora de
cuidar dos estoques e planejar algumas acdes pontuais
que podem contribuir para as vendas.

As projecdes nacionais de crescimento no Natal de 2013
sdo de 4,5%, quase metade dos 8,1% de 2012, segundo
a Confederacdo Nacional de Comércio de Bens, Servicos
e Turismo (CNC). A vendedora July Oliveira, da Merdi,
diz que a decoracdo de Natal da loja estimula os clien-
tes a anteciparem suas compras de presentes. Ou seja,
quem chega primeiro vende mais.

Essa pode ser a primeira dica: estimular o cliente an-
tes de todos pode atrair o consumidor. Os clientes da
Merci que ja estdo acostumados a comprar antes de
todo mundo dizem que gostam de evitar o tumulto de
fim de ano. Mas July conta que ha também aqueles que
criticam essa iniciativa.

A varejista Cleonice
Ferreira de Souza,
proprietaria da NG
Modas, localizada
no Jardim Aeropor-
to, em Campinas,
comprou no inicio
de setembro o seu
estoque de fim
de ano. “Se deixar
muito em cima da
hora, alguns for-
necedores atrasam
e nao entregam no

Cleonice: comprar estoque quatro meses
antes do Natal Ihe garantiu preco melhor

Merci Presentes: decoracédo antecipada estimula clientes as compras de Natal

prazo certo’, fala a empresaria com experiéncia de quem
j& passou apuros em natais anteriores.

Por falta de experiéncia, Cleonice fez as compras
somente em outubro, ha dois anos. "A essa altura, o
varejista ja ndo consegue muitos produtos”, explica. No
ano seguinte, em 2012, ela conseguiu comprar com um
pouco mais de antecedéncia. Mas somente agora fez as
compras do jeito que queria.

O Natal é a sua melhor data de vendas. Ela comercializa
cerca de 45% acima do volume de um més comum. Ao
mesmo tempo que aprendeu a licdo sobre a antece-
déncia para a compra do estoque de Natal, Cleonice
também percebeu que o seu cliente deixa as compras
para a Ultima hora. O importante é estar preparado para
oferecer o que ele procura, afirma Cleonice.




PLANEJAMENTO |||||
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DEZ DICAS DO SEBRAE PARA O SEU PLANEJAMENTO

“A primeira coisa que nés falamos para o pequeno varejista € que ele precisa

se planejar para o Natal”, afirma Tais Fernanda Camargo Antonio, consultora do
Sebrae Campinas, que listou dez dicas importantes para o comerciante varejista
melhorar suas vendas no fim do ano. “O resultado é sempre melhor quando vocé
se planeja e se prepara”, garante a consultora do varejo.

«# 1.COMPARE: Avalie 0 que aconteceu no ano anterior.

& 2.PESQUISE: Responda a vocé mesmo as seguintes
perguntas:

- sobrou ou faltou produto?

- 0 tamanho da equipe foi bom? Teve gente demais
ou de menos?

- foi facil ou dificil fazer contratacao?
o 3.PENSE NA SOLUGAO: Baseado nas respostas acima,

defina com antecedéncia as providéncias a serem
tomadas.

& 4.FACA O PLANEJAMENTO: Pense, por exemplo, na
alteracdo do horério de atendimento de fim de ano:

- sua iluminagdo esta adequada para o periodo no-
turno? A vitrine esta pronta para ficar acesa a noite?

- vocé tem seguranca adequada?

- sua equipe esta pronta para uma escala de horario?
Pense no horéario em que seu funcionéario deveré
almocar e jantar, para garantir o atendimento nesses
momentos de intenso movimento.

& 5. ANTECIPE-SE AOS PROBLEMAS: O estoque deve ser
calculado de maneira que nao falte mercadoria. Pesqui-
sa recente mostra que o primeiro item que mais irrita o
cliente é chegar a loja atraido pela propaganda e ndo
encontrar o produto, o famoso “Tinha, mas acabou”.

& 6. GARANTA BOM ATENDIMENTO - outra coisa que
aparece em pesquisa como motivo de irritacdo é
ficar na fila do caixa por muito tempo.

- seu caixa é rapido?
- vai precisar de mais de uma maquina de cartao?
Lembre-se de pedir a maquina com antecedéncia,

pois em dezembro pode ndo haver mais disponibili-
dade no mercado.

& 7. PROMOVA SEU ESTABELECIMENTO: "O Natal € uma
data especial. Ndo precisa dar desconto. Vocé deve
promover o proprio estabelecimento, com brindes
especiais para quem levar um cliente, desfiles, chas,
sorteios e tudo que deixe a loja em evidéncia’, afirma
a consultora Tais Fernanda Camargo Antonio.

«# 8. SEJA CRIATIVO: Ter foco na data é importante,
investindo na decoracéo especial de Natal, por exemplo,
mas a criatividade é o diferencial. Evite fazer de qualquer
maneira, para ndo cair no “mais do mesmo".

o 9. OBSERVE O ENTORNO: Divulgar eventos na regiao
onde vocé esta pode contribuir para maior movi-
mento. No Centro, por exemplo, ha apresentacdo de
corais na Catedral ou eventos similares.

< 10. PREPARE SUA EQUIPE.

J
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|||| CONEXAO EMPRESARIAL
O desafio de manter uma empresa familiar

Tema sera debatido no dia 9 de outubro pelo Grupo de Estudos de RH no Varejo

Abrir um comércio com
a familia € uma prética
comum no Brasil. Mas
administrar uma empresa
e as relacGes familiares
paralelamente néo é uma
missao muito simples. O
psicélogo organizacional
e especialista em Recursos
Humanos Carlos Perches
afirma que saber equilibrar
as duas relagdes — profis-
sional e familiar - € um dos
principais desafios a serem
superados na gestdo e or-
ganizagdo dessas empresas.

Carlos Perches: maioria das empresas
do varejo é familiar

“Infelizmente ha muita confusdo do que é familia e o que
é negocio. Nas relages familiares ha muitos sentimentos
envolvidos. Saber separar as coisas é fundamental, princi-
palmente no momento de fazer cobrancas e pedir retorno.
E preciso, antes de tudo, ser profissional”, afirmou.

Ele afirma que h& casos em que parentes confundem as relagées
e querem tratar de assuntos pessoais na hora do expediente e
de assuntos profissionais quando estdo fora da empresa, em
momentos familiares. “Tem que ficar bem claro e definido. E
dificil, mas é possivel por meio de dialogo e respeito.”

Ciclo de palestras foca nas relacdes

Para auxiliar no relacionamento entre empregador e colaborador
do comércio varejista, o Sindivarejista e a Associacdo Brasileira
de Recursos Humanos (ABRH) Regional Campinas criaram um
Ciclo de Palestras em Recursos Humanos voltado para o Varejo.
Os debates comecaram em setembro, no Espaco Conexao
Empresarial Sindivarejista, e ja reuniu cerca de 50 comerciantes
em apenas dois encontros. As palestras sdo gratuitas.

O préximo debate acontece no dia 2 de outubro, as 8h30, com
a psicéloga especializada em Gestdo de Pessoas Ana
Maria de Freitas. O tema sera 'Estratégias para

aquisicdo e retencdo de profissionais’. “Vivemos
uma era complexa no que tange a identificacdo,
atracéo e retencao de talentos, que passaram a
ser estratégias essenciais’, diz Ana Maria.

Também é muito comum o pai forgar o filho a trabalhar junto
com ele. Mesmo sem qualquer identificagdo com a atuacéo da
empresa, a pessoa acaba sendo obrigada. “Nado é aconselha-
vel. E melhor preservar a familia, evitando desgastes desne-
cessarios que acabam influenciando no trabalho.” O psicélogo
também lembrou do choque de geracdes. "O pai ou 0 avd
trabalham ha décadas do mesmo jeito e vem o filho querendo
implantar sistemas novos e modernos que eles acabam ndo
entendendo nada. £ bem complicada essa situacio. Mas isso
deve ser feito com muito didlogo para evitar desgastes.”

Para ele, a melhor solucdo para uma empresa familiar € a
comunicac¢éo. "“Quando tudo se encaixa, se torna um sucesso,
as pessoas trabalham em busca de algo em comum. Fazer
isso com a familia é o melhor presente que existe. Problemas
e conflitos irdo existir, mas o didlogo é a solucéo.”

Grupo de RH

No proximo dia 9 de outubro o assunto “Empresa Familiar”
sera o tema do Grupo de Estudos de RH no Varejo do Sindi-
varejista em parceira com ABRH-SP (Associacao Brasileira de
Recursos Humanos) Regional Campinas. “Percebemos que a
maioria das empresas do varejo é familiar. O desafio € como
fazer para profissionalizar quando o funcionario é seu filho, ir-
m&o, pai ou mae. Todos tém dificuldades para lidar com essa
estrutura. Este sera um grande debate e criaremos ferramen-
tas de RH para lidar com essa caracteristica”, afirmou uma das
mediadoras do grupo Noemi Fernanda Alves Gaya.

O Cido se encerra no dia 15 de outubro com a palestra “Avaliagdo
de Desempenho”. A inauguracédo dos debates em RH aconte-
ceu no dia 3/09 com a coordenadora do Grupo de Estudos de
Recrutamento e Selecdo da ABRH e diretora do IPA Gestdo em
Recursos Humanos, Carmen Vera Rodrigues de Souza. “E muito
importante apresentar dicas para empresarios do varejo, um
setor onde ha bastante rotatividade”, afirmou.

O segundo debate ocorreu no dia 17/09 com o psicologo
organizacional e coordenador do Grupo de Estudos em Remu-
neracdo da ABRH Campinas, Carlos Perches. “Encontros assim
sao muito valiosos para entendermos as demandas de cada setor.

O Ciclo acontece no Sindivarejista (Rua General Osorio, 883 - 5°
andar, Centro). Inscricdes pelo telefone (19) 3775-5560 e pelo
site www.sindivarejistacampinas.org.br



GESTAO ””l
Comeca em janeiro cadastramento do eSocial

Varejo deve adotar SPED em 2014, que vai uniformizar e facilitar cerco da fiscalizacdo

A partir de janeiro, as empresas varejistas de todo pais
deverdo fornecer as informacdes trabalhistas de forma ele-
trénica ao governo. O novo modelo, chamado de

Sistema PuUblico de Escrituracdo Digital (SPED)
Social (eSocial), sera o canal entre contri-
buintes e os 6rgdos governamentais.

Tudo o que se refere a eventos traba-
Ihistas como admisses, demissdes,
folhas de pagamentos, acdes judiciais
trabalhistas, retencées de contri-

buicdo previdenciaria, entre outros,

que antes eram declarados por meio de
obrigacdes isoladas de diferentes érgdos
participantes (Secretaria da Receita Federal, \
Ministério da Previdéncia Social, Ministério

do Trabalho e Emprego, Instituto Nacional

do Seguro Social, Tribunal Superior do Trabalho,
Tribunais Regionais do Trabalho, Conselho Curador do FGTS
e Caixa Econdmica Federal), agora passa a ser unificado.

A nova obrigacdo sera exigida para empresas de todos
os portes, inclusive para empregadores das modalidades

domeésticas e microempreendores individuais (MEI). No
novo formato ele abrangera todos os vinculos: regidos

pela CLT em caréater efetivo ou temporério, estagia-
~_ rios, menores aprendizes, trabalhadores coope-
p rados, autbnomos e domésticos.

O anuncio oficial sobre quando a medida
entrara em vigor ainda ndo foi feito. Mais

~ informacbes podem ser encontradas

‘ no site http://wwwl.receita.fazenda.gov.
|br. Empresas tributadas pelo Lucro Real
| devem efetuar o cadastramento em janeiro
/'/ de 2014 e entregar a folha de pagamento,
/" através do eSocial, em marco de 2014.

// O Sindivarejista promove no dia 5 de no-

/ vembro um treinamento especial sobre eSocial.
O curso acontece no dia 5 de novembro, terca-
-feira, das 8h as 12h e das 13h as 17h, ministrado pelo
advogado e consultor previdenciario e trabalhista da Ford
Motor Company Do Brasil Eraldo Rogerio Consorte. Para
fazer sua inscricdo entre em contato com o Sindivarejista
pelo telefone (19) 3775-5560.

Cadastro Posttivo pode ajudar varejista e cliente

Entrou em vigor no més de agosto o Cadastro Positivo de
bons pagadores. Por meio dele, consumidores que pagam
suas contas em dia poderao pedir sua inclusdo em um banco
de dados nacional que ficara disponivel para consulta do
mercado. Com o nome incluido, o consumidor teré mais
chances de negociar menores taxas e prazos mais longos
quando for pedir empréstimo em uma instituicdo financeira
ou fazer o financiamento de um bem, por exemplo.

Para o comércio, o programa deve alavancar as vendas ja que
por meio de uma avaliagdo de crédito mais rapida, segura

e eficaz, reduziréd a inadimpléncia, o risco das opera¢des de
crédito e, consequentemente, as taxas de juros poderdo ser
melhores. “Ainda é cedo para saber se vai dar certo, mas se
for para ajudar a dar certeza do pagamento, com certeza vai
ser bom”, afirmou a comerciante Maria Eduarda Silva.

A inclusdo do nome é opcional. Os consumidores que
queiram fazer parte do Cadastro Positivo deverdo preencher
um formulario e encaminhar a empresa que tem o banco
de dados de forma fisica ou eletronica. O documento dara

autorizacao

para o compar-
tilhamento das
informacdes para
as instituicoes
financeiras que
comprovem que
estdo acessando
para uma analise
de risco de credi-
to ao consumidor.

Lucia Helena Magalhaes, diretora do Procon

A diretora do

Procon de Campinas, Lucia Helena Magalhdes, faz ressalvas quanto
ao novo programa. Para ela ndo hé garantias de que os juros irdo
abaixar e poderdo beneficiar os interessados. “Além disso, o que
podemos levantar é que a pessoa que tem seu nome negativado
por um erro ou engano sera prejudicado, porque estara inscrito nos
orgaos de protegdo ao crédito, como Serasa, SPC etc”’, disse.

Consulte o site http://www.cadastropositivoserasa.com.br.
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Operacao Verao comeca agora

Se vocé ja comeca a ficar angustiado porque o Verdo se
aproxima e ainda ndo sobrou tempo (nem dinheiro) para ir a
academia, comece a fazer atividades regulares e sem custo
que voceé vai comemorar bons resultados em trés meses. A
fisioterapeuta Samira de Oliveira Faria afirma que é possi-

bicicleta, fazer caminhada, subir e descer escadas. Ja os isométri-
cos indicados pela fisioterapeuta sdo sentar e levantar do sofa e
girar o tronco sem mover o quadril.

O treino semanal pode ser distribuido da seguinte maneira:

vel estabelecer uma rotina simples, de meia hora diaria. No
entanto, para exercicios mais complexos, ela recomenda um
acompanhamento profissional.

"Até fazer abdominal sozinho ndo é aconselhével, porque vocé pode
ter dor nas costas, € melhor evitar’, adverte Samira, que é professora
de Pilates. Para cada dia da semana, ela indica um exercicio diferente.

"E bom revezar os exercicios aerdbicos com os isométricos”,
explica Samira. Entre os aerdbicos, ela indica pular corda, andar de

Autorama da discordia

s TS et O empresério varejista Rogério
Camilote, de 43 anos, possui duas
lojas de bringuedos bem conhe-
cidas em Indaiatuba. Ao longo
dos 22 anos da Briquedolandia,
ele acumulou muitas historias

engragadas e até estranhas.

Ha algumas décadas, era sonho
de todo pai comprar um autora-
ma da Estrela para o filho, mas,
segundo ele, quem realmente brincava eram os proprios pais.
"Entrou um senhor na loja que aparentava ter 50 anos e esco-
lheu um dos autoramas mais completos, com pista longa, cheio
de curvas e muito rapido. Levou como se fosse para o filho, mas
com certeza era para ele”

Rogério Camilote: paciéncia com
o cliente teimoso

No dia seguinte o cliente retornou a loja com a cara fechada e

Domingo: andar de bicicleta;

Segunda-feira: sentar e levantar do
sofd (fazer quatro séries de dez. Forta-
lece bumbum e pernas);

Terca-feira: subir e descer escada
no trabalho ou em casa (néo reco-
mendavel para quem tem dores nos
joelhos e quadris);

Quarta-feira: ficar de pé, parado, e

girar o tronco para a direita e para
a esquerda, sem mover o quadril
(bom para a cintura);

Quinta-feira: fazer caminhada
ou correr;

Sexta-feira: pular corda;

Sabado: pode repetir qualquer uma

das atividades anteriores ou praticar
mais de uma no mesmo dia.

com a caixa do brinquedo debaixo do brago. “Entrou recla-
mando que o autorama ndo funcionava e ele queria o dinheiro
de volta. Estava muito bravo, ndo queria saber de conversa.”

Com muita paciéncia, Rogério quis entender o problema do

brinquedo, j& que era um dos produtos mais vendidos na loja
e nunca havia apresentado problemas. “Ele voltou a reclamar e
disse que o carrinho ndo fazia a curva, que saia da pista.”

Rogério perguntou se ele tirava o dedo do controle durante as
curvas. “Ele virou pra mim e disse que sabia como controlar o
carrinho, mas por fim revelou que apertava bem forte para o

veiculo correr ainda mais.”

O varejista explicou que, assim como os carros de verdade, ndo se
deve acelerar o carrinho na curva. “Ele teimava comigo, dizia que
sabia mexer no brinquedo. Sugeri que voltasse para casa, mon-
tasse o0 autorama e tentasse ndo acelerar na curva. Se ndo desse

0 Nao jogue este impresso em via publica ou em lixo comum. Recicle!

certo, ele poderia voltar. Mas ele nunca mais voltou’, afirmou.
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