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15 de Setembro . Dia to Cliente

O Dia do Cliente é comemorado anualmente no

D . e C e ’ 6 dia 15 de setembro no Brasil. A data foi criada
V7 para homenagear os clientes e estreitar as relacoes
A ACE - Associacao Comercial e Empresarial Campo Belo entre o comércio € os consumidores, com
e i L SISt distribuicdo de brindes, promogdes especiais e

E vocé, cliente, que faz a diferenca em todos os dias do ano e constroi a historia de . ..
cada empresa. A sua satisfagio e a realizagdo dos seus sonhos nos descontos. A data, criada originalmente no estado

motiva a aperfeigoar os nossos produtos e servigos. . .

Agradecemos a sua confianga em nos deixar participar d() RlO Grande dO Sul, SEerve para movimentar o

de seus melhores momentos!

comércio durante o més de setembro, considerado
um periodo fraco para as vendas (fim do inverno).

Origem do Dia do Cliente

O Dia do Cliente foi criado no estado do Rio
Grande do Sul pelo empresario gatcho José
Carlos Rego, especialista em Marketing e
Recursos Humanos. Sua ideia era criar uma data
diferenciada onde os clientes pudessem ser
homenageados, ajudando a desenvolver uma
relacdo de fidelidade entre os consumidores € os
comerciantes. O Dia do Cliente foi oficializado
no Rio Grande do Sul em 2003, mas atualmente ja
foi aprovado em 14 estados brasileiros e 167
municipios. O dia 15 de setembro foi escolhido
como Dia do Cliente por ser o Dia Nacional da
Defesa do Consumidor.

Dia 15 de Setembro

&  CAMPO BELO

Acesse o site da ACE : www.acecb-mg.com.br

Quando vocé faz suas compras no comércio local, vocé esta investindo e criando mais
recursos para a sua cidade. Assim, aumenta o nivel de emprego, educagdo, saide, habitagdo e
alimentagdo, tornando-a cada vez melhor para se viver.

Cresga com sua cidade. Prestigie o comércio local.
Comercio forte é garantia de melhor condigdo social.
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ESTATISTICA SCPC
SCPC 2.703
SCPC Cheque 654
SCPC Integrada 1.035
Relatorio Simplificado 105
SCPC Net PF 26
SCPC Net PJ 109
SCPC Completo 90
Adicional Protesto Nacional 92
Empresarial Completo 06
Empresarial Gold 02
SCPC Sintese PF 11
Consulte PF 16
Adicional Score 06
Inclusdo 750
Exclusao 463

Periodo analisado: 20/07 a 19/08/2015
As 05 empresas que mais consultaram o SCPC
* Casa Lédo
* Mil Koizas
* Servidros
* Lajes CBL
* Petrofiltros

Aposta dos empresarios para alavancar )
vendas no segundo semestre

APRESENTAGAO
A Campanha Um Sonho de Natal, realizada pela Assoclaco e a
Federaminas, & uma promogio de dmbito estadual
que sorteard entre o5 parlicipantes uma casa e meis

s nas lojas particip:

recebera o cupom da Gampanha no qual havera um cédigo

promocional que devera ser cadastrada no site da promagéo.
tarcer para sar sorteadol!!

POR QUE
PARTICIPAR?

= - G 2
SORTEIO DE CASAE

3 CAMIONETES AMAROK

Mais de 600 mil reais em prémias!

Segundo pesquisa da Fecomércio realizada em Julho de 2015, 71,8% dos empresarios
afirmaram que as vendas no primeiro semestre ndo atenderam as expectativas. Porém, 75%
acreditam que os resultados serdo melhores na segunda metade de 2015. Dentre as apostas dos
empresarios para alavancar as vendas, em primeira colocag¢io esta: 50,6% Promogdes; 10,8%
Visibilidade da Loja (Vitrine); 8,9% Atendimento diferenciado; 8,9% A¢des de midia (TV) mala
direta e 6,3% Compras a vista com desconto. Aos empresarios que irdo investir em promogdes, a
Associag@o Comercial e Empresarial de Campo Belo em parceria com a Federaminas realizara a
Campanha: “Um Sonho de Natal”, na qual, serdo sorteados mais de 600 mil em prémios. A
Campanha ¢ a nivel estadual e local. A nivel local serdo sorteados 10.000 mil em prémios e a
nivel estadual 03 Camionetes Amarok e uma casa no valor de R$ 250.000 mil, e as empresas
participantes da Campanha também poderao acrescentar prémios instantaneos. Participe desta
Campanha e vamos juntos realizar o maior Natal de Minas!!!

DIA 12 DE OUTUERO

Associacho Comercial ¢ Empresarial

CAMPO BELO
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v - seminério Empresarial € realizade pels ACE Campo Belo em
parceria com & [Federaminas, Sebrae Minas @ Datacamp

A ACE realizou na noite do dia 30/07 o IV-SEMINARIO
EMPRESARIAL no saldo de eventos do Campo Belo Country Club em
parceria com a Federaminas, Sebrae Minas e Datacamp.

Durante o [V-Seminario Empresarial foram ministradas as seguintes
palestras: “Marketing Digital e Facebook para empresas” com o
palestrante Mauren Ginaldo Souza e “Pense fora da Loja- Inovando no
Varejo com o palestrante Fred Rocha.

O evento foi aberto pelo presidente da ACE José Geraldo Fernandes, na
qual, destacou: “Em momentos de crise temos que nos manter
informados procurando palestras e eventos que possam nos trazer mais
conhecimentos para driblar a crise. Temos que tirar o “S” da palavra
crise e transforma-la em crie, procurar inovar, enquanto alguns choram
outros vendem lengos”.

Apos o seu pronunciamento, Jodo Claudio Fernandes da Silva Técnico
do Sebrae-MG da MR Formiga, destacou: “Esta faltando melhorias nas
empresas, as que estdo procurando melhorar, estdo obtendo resultados.
Vocés contam com o apoio e suporte da Associagdo Comercial que

MUSICAL ELETRO

O Shopping do Misico
Telefax: (35) 3831 1459 I wewrw . musicaleletro.com.br
Anv: Afonso Pena n"288 Centro - Campo Belo, MG.
Email: vendasr sicaleletro@hotmail.com

As melhores condigoes de pagamento vocé so encontra aqui!
Tudo para igrejas, clubes, residencias fanfarras e comercio em geral.

3831-1459

A esquerda Abel(ACE), Fred Rocha, José
Geraldo(ACE), Mauren Ginaldo (palestrante), o
empresario Enio, Cristiano(Célula Web),
Geraldo Magela e Sebastido(diretores da ACE)

Ao centro, o Palestrante Fred Rocha com a
equipe da ACE

estara realizando a Campanha: “Um Sonho de Natal” para movimentar
o comércio e aumentar as vendas e o Sebrae Minas com diversas
informagdes disponiveis ao empresario".

Mauren Ginaldo Souza realizou a apresentagdo da Palestra:
“Marketing Digital e Facebook para Empresas”, na qual, apresentou
dicas e muitas informagdes relevantes voltadas para o marketing
digital e facebook.

Fred Rocha ministrou a Palestra: “Pense fora da Loja- Inovando no
Varejo”, com um conteudo diversificado com videos e muita
informacao. O mix de informagfo apresentou com muito bom humor
diversas formas de se criar um produto ou servico que atenda e
solucione um problema ou uma demanda de um cliente.
Agradecimentos especiais: Federaminas, Sebrac Minas, Datacamp,
Célula Web, Campo Belo Country Club e Minas Grafica. Nossos
sinceros agradecimentos também a Mauren Ginaldo, Fred Rocha e ao
mestre de cerimonia Junior Flavio.

@'37‘ riodina

FONE: 35-3831-1660
RODOVIA BR 354 - KM 563, S/N°
BAIRRO TREVO - CAMPO BELO/MG
CEP.37270-000
WAWW.FRIODINAL.COM. ER
E-mail ;: friodinal@friodinal.com.br
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28 Empresas ja aderiram a Campanha
-Um Sonho de Natal-

Conheca as Empresas participantes da Campanha:

1) Abel Moveis 15) Loja Pio XII
2) Agua de Cheiro 16) LSR Joias
3) Auto Escola Avenida 17) Mil Koizas
4) Auto Posto Bello 18) Musical Eletro
Etﬁsli:‘sﬂllrgmnnssnlflsqﬁﬁﬂ 5) Auto Escola Campo Belo 19) NOVO~TC'[0 Materiais de
E P A"“[:IPE 6) Betel Presentes Construgao .
7) CB Supermercado 20) Panificadora Big Pao
8) Cocdo Motos 21) Papelaria Cultura
9) Compor Informatica 22) Papelaria Geografica
1 10) Drogaria PHS 23) Sonia Modas
:ﬁ 11) DSR Jéias 24) Sonia Store
mm a SeUS m a I}W | 12) Forte Seguranga 25) Sport Chic o
de realizar grandes sonhos! | Eletronica 26) Toninho Moveis
m—— i 13) GM Papelaria 27) Super Celular
pimmims { 14) Império da Moda 28) Tribo de Da
MJH R | Empresas que colocaram Vale-Compras especificos dos lojas:
* riiaeeweimecs — DARTICIPE! 01) Musical Eletro
| 02) Panificadora Big Pao
FE DEP.AMimsm 03) Agua de Cheiro
......... " EANFO BELO e 04) LSR Joias

Empresas parceiras na Campanha: " "Um Sonho de Natal™’, sdo elas:

WsIC00B ; FITROETE N Novo
,@

35 3832-2989

Lubrificando idéias, fitrando solugbes

FONIS
SEGURANGA ELETRONICA

(35) 3832-4202
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varejo: NOVO0S DesainS C Ten énCiaS Dal‘a 0S préximos anos

Fred Rocha

“Quem vive o mercado do lado de fora da
empresa consegue enxergar detalhes e
potencialidades que nem sempre sao
detectadas por quem vive a rotina do
negocio.” A frase é do consultor e palestrante
Fred Rocha, especialista em varejo que, em
poucas palavras, resume as caracteristicas
desse segmento. Em sua entrevista para o
fecomércio informativo, ele da dicas sobre o
que realmente faz diferenca em um negocio
promissor.

Muito se tem discutido sobre as recentes
mudancas do mercado e seus impactos
diretos no comércio, especialmente o
varejista. Uma das questdes apontadas ¢é a
alteracio no comportamento do
consumidor, que passou a comprar com
mais sabedoria, pesquisando precos e
utilizando a internet como ferramenta.
Isso tem gerado mais competitividade no
mercado?

Nos tltimos dez anos o varejo tem crescido de
forma mais veloz, especialmente com a

chegada do modbile, ¢ muitos estdo
acompanhando essa mudanga que interfere
diretamente no habito do consumidor. O
varejista ainda carrega uma forte
caracteristica hereditaria de abrir e fechar a
loja esperando o cliente chegar. Com esse
conservadorismo, ele ndo empreende apenas
administra o negocio, perdendo, assim, o
contato direto com o consumidor e com essa
nova maneira de consumir. Sem fazer o
basico bem feito, o lojista ndo cativa o cliente
que vai a loja fisica para conhecer o produto.
Ele sai do estabelecimento e vai comprar pela
internet porque procura noOvos canais para
ajuda-lo na decisdo de compra.

Hoje, 64% das buscas do Google mundial
provém do mobile. Entdo o varejista que ndo
tem presenca na internet perde venda. Ele ndo
precisa, necessariamente, vender online, mas
tem de estar na rede expondo os seus
produtos. E preciso entender que o
consumidor mudou , 0 mercado esta mais
veloz e ele sai do Brasil e vai comprar na
China, tudo pelo computador. H4 uma oferta
enorme ¢ facilidade de compra. Em
contrapartida, ha também muitos canais que
ndo funcionam direito. Dessa forma, o
varejista que se diferenciar no mercado tem
grandes chances de entregar boas
experiéncias.

As micro e pequenas empresas
representam hoje a maioria esmagadora
do varejo. Como o empresario pode
observar essas tendéncias e adapta-las a
solu¢des para seu negocio?

O dono do pequeno negoécio tem boa
vantagem em relac@o aos grandes. Ele é veloz
na tomada de decisdo. Mas ¢ limitado em
termos de conhecimento e investimento.
Entdo, mesmo que consiga dinheiro em

banco, os juros sdo muito altos e isso o limita.
O diferencial, nesses casos, € a criatividade,
pois ele ndo tem outro caminho. Agregar
servico, prestar aten¢do nas pessoas ¢ deixa-
las confortaveis na hora da compra é o
comego para quem quer se diferenciar. O
varejista precisa pensar sempre: “sera que
estou resolvendo o problema de alguém?”.
Pode ser oferecendo um bom estaciona-
mento, fazendo entrega com pontualidade
etc. Ndo importa, o comerciante precisa
oferecer alternativas para o consumidor. E
isso implica dedicagdo e trabalho que vai
além das oito horas diarias de expediente.

Alguns especialistas mencionam que o
varejo é um negocio em que pessoas
atendem pessoas. Em tempos de
competitividade, como ter uma equipe de
alta performance?

O primeiro ponto ¢ ndo montar um negocio e
contratar pensando somente em dinheiro. A
maioria do comércio de bairro 'morre' porque
0 empresario opta por um ponto que pode
pegar e¢ ndo pela localizacdo. O mesmo
acontece na contratagdo dos funcionarios.
Esses tém que ser selecionados pela
quantidade produtiva e pela capacidade que
tem para o negdcio. Gosto de usar sempre o
exemplo do time de futebol que treina quase
todos os dias e nem sempre ganha. Imagina
vendedores sem treinamento? Como eles
poderdo agregar ao negdcio se ndo conhecem
a propria area de atuag@o e o proposito da
empresa, os produtos que vendem, os anseios
dos clientes? Investir em mao de obra
especializada ¢ imprescindivel. Além disso, o
funcionario precisa acreditar na empresa e
saber que aquilo faz bem paraele.

Fonte: Fecomércio Edicdo: 397 do més de Agosto

™ Saude

22 UIAnG Q.

PME.

Bradesco

FPlanos completos para
sUQ empresa crescer com

Faca seu Plano Bradesco Saude

Lrarmind i Ll

CAMMY BEL(D
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. cs0 Comercial realizg,, .
ordinaria da Diretoria

— - ' A Associagdo Comercial e Empresarial de

Campo Belo realizou na noite do dia
19/08, a reunido ordinaria da diretoria.
Devido a outros compromissos do
presidente, a reunido foi presidida pelo
primeiro vice-presidente Tiago Correa dos
Reis. Dentre os assuntos discutidos em
pauta, foram:

1) Mérito Empresarial 2015;

2) Balango da Campanha: “Um Sonho de
Natal”;

3) 1°Copa do Trabalhador 2015-Futsal'’;

4) Balango Curso de Secretariado;

5) Balango do IV-Seminario Empresarial;
6) Campanha: “Juntos Somos Mais
Fortes”;

7) Aprovagdo Conselho Fiscal Balango do
meés de Julho;

8) Balango Julho (apresentacdo a
diretoria)

elizola apresentador do Alterosa em Alerta - segunaa
Edicao visita a Associacao Comercial

L]

Clayson F

A ACE Campo Belo recebeu a visita do apresentador do Alterosa em alerta (Segunda Edi¢do) do SBT Clayson Felizola no dia 06/08.
Na visita Clayson apresentou o "Projeto Coisa Nossa" que sera realizado com a Cidade de Campo Belo, com o intuito, de divulgar o
comeérceio e as peculiaridades do municipio no periodo de 24/08 a 28/08.
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E PERTO
DA SUA CASA

A padaria da esquina, o
mercadinho do bairro,
a borracharia, a
lanchonete, a loja de
calgados e uma
infinidade de outros
produtos e servigos
sempre pertinho de
casa. E tdo comum ter
tudo isso ao nosso
alcance que nem
percebemos como 0s
pequenos negdcios
fazem parte da nossa
historia, tornando o
nosso dia mais simples.

@

ELE E RESPONSAVEL
POR 52% DOS
EMPREGOS FORMAIS

Somam mais de 10 milhdes,
entre microempreendedores
individuais, microempresas e
empresas de pequeno porte.
Além de 4,2 milhdes de
produtores rurais. Juntos, sao
eles que mais geram empregos
no Brasil. Isso faz muita
diferenga para milhdes de
trabalhadores que tiveram o
primeiro emprego em um
pequeno negocio e para milhdes
de brasileiros que sustentam
suas familias a partir do trabalho
em uma pequena empresa.

VALORIZE O PEQUENQ NEGOCIO.
ESSE NEGOCIO TAMBEM E SEU.

©)

O DINHEIRO FICA
NO
SEU BAIRRO

Comprar do pequeno
negocio local faz que o
dinheiro fique no bairro,
possibilitando criar novas
oportunidades, gerar mais
empregos e distribuir
melhor a renda. Além disso,
valorizar o pequeno negdcio
da vizinhanga na hora da
compra ¢ uma decisdo que
resulta em menos
deslocamentos pela cidade,
menos stress no transito,
menos poluicdo ambiental.
Isso também ¢é qualidade de
vida!

ESPAGO EMPRESARIAL--z-

Convidamos vocé a fazer parte do
Movimento Compra do Pequeno Negocio,
5 de outubro, Dia Nacional da Micro e
Pequena Empresa. Dia de priorizar,

incentivar e fortalecer os pequenos
negocios do seu dia a dia.

@

O PEQUENO
NEGOCIO
DESENVOLVE A
COMUNIDADE

Pequenos negdcios
valorizados movimentam o
comércio local e promovem o
desenvolvimento social. Ao
comprar da pequena empresa,
o consumidor ajuda os
pequenos negocios a se
fortalecerem. Isso estimula a
empresa a inovar, a melhorar o
seu desempenho, a diversificar
a oferta de produtos e servigos,
a atender melhor o cliente. A
comunidade agradece a
preferéncia.

&

COMPRAR DO
PEQUENO NEGOCIO
E UM ATO
TRANSFORMADOR

O consumidor tem o poder de
escolha. Eleger o pequeno
negdcio na hora da compra
ajuda a fortalecer esses
segmentos e impulsiona a
economia. Portanto, a sua
decisdo de comprar dos
pequenos negdcios é um ato
que pode transformar o pais:
ganha o pequeno negdcio,
ganha o consumidor, ganha o
cidaddo, ganha o Brasil.
Comprar do pequeno negocio
¢ um grande negocio para
todos.

A Forte instala o alarme monitorado em sua residéncia /

comércio a custo zero e vocé s6 paga a mensalidade

FACA UM
ORCAMENTO E
VEJA COMO E
BARATO
PROTEGER SEU
PATRIMONIO.

Conheca as
vantagens e a
seguranca que um
sistema de
monitoramento 24h
pode lhe oferecer.

Trabalhamos também com:
Cerca Elétrica, Interfones,
Alarmes Convencionais,
Motores para Portédo e
Circuito Fechado de TV -
CFTV.

SEGURANGA ELETRONICA
(35) 3832-4202

FORTE SEGURANCA - uma
empresa 100% campo-belense.

Nao deixe para amanha
o que vocé pode
proteger hoje!!!

0S MELHORES PRECOS
DA CIDADE

TVCAN

Tel.: (35) 3832-7021

A qualidade dos nossos produtos é a sua seguranga
Rua Dom Pedro Il, 170 - Centro - Campo Belo - MG
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3 formas de conseguir financiamento

alternativo para seu negocio

E importante destacar que o anjo, mais que um investidor, acaba
atuando também como uma espécie de mentor, pois costuma aportar
ndo so capital, mas também sua experiéncia.

Vocé sabe o que € investimento-anjo?

Depois que as ideias sdo colocadas na mesa, um dos passos mais
dificeis para o empreendedor, sem duvidas, é conseguir o
financiamento para que elas se transformem em realidade. E preciso
refletir em relacdo as opgdes oferecidas pelo mercado. Mas nem sempre
os caminhos tradicionais sd3o os melhores. Investimento-anjo,
crowfunding e venture capital, por exemplo, sdo maneiras alternativas
interessantes e ja estdo entre os modelos mais procurados por
startupeiros.

Reunimos abaixo detalhes sobre como ¢ possivel conseguir capital
através desses meios:

1- Investidor-anjo

Investidores desse segmento sdo especializados em escolher e apoiar
determinados projetos, quando eles ainda estdo no inicio e, geralmente,
sdo considerados arriscados. O anjo atua buscando as tendéncias do
mercado e acompanha de perto a evolugdo do business, por meio de um
contrato societario. O chamado capital semente é colocado na fase
inicial do negocio.

Nesse tipo de investimento, o que se procura sdo empresas inovadoras.
Antes de fazerem as apostas, os investidores analisam a equipe que esta
envolvida, o produto ou servigo proposto e, ainda, se o mercado esta
pronto para absorver esse modelo de negécio.

2 - Venture capital

Aqui o investimento acontece em empresas ja estabelecidas, mas que
sao de pequeno ou médio porte e apresentam potencial de crescimento.
O foco continua sendo em empresas inovadoras capazes de promover
impactos relevantes. O processo de selecdo ¢ semelhante ao dos
investidores-anjo: apresentagdo, analise e negociacdo. Em casos de
private equity, as empresas que recebem capital ja possuem um
faturamento gordo e o objetivo é impulsionar a companhia para que ela
entre na bolsa de valores, por exemplo. Geralmente, o aporte ¢ de uma
empresa para outra empresa.

3-Crowdfunding

Mais conhecido como investimento coletivo, € como a famosa
vaquinha. O empreendedor pode inserir seu projeto em uma
plataforma especializada para viabilizar sua ideia a partir de doagdes.
Algumas dessas plataformas conseguem oferecer um suporte de
marketing. As pessoas que colocam dinheiro podem pedir uma
contrapartida ou ndo. E uma forma boa quando o projeto tem apelo

popular. Fonte: www.administradores.com.br

Em 2 anos de curso,
CERTIFICADO INTERNACIONAL

ou aulas GRATUITAS

para vocé chegar I

Nova parceria da
ACE-novo beneficio
para associados
(extensivo a
colaboradores e
familiares) 25% de
desconto na
mensalidade na
Wizard!!! Maiores
informacoes pelos
tels. 3831-2674 ou
3832-2503.

e

WIZARD

Yord sifurps

O Calote &em
Campo Belo
Temmm
dois
motivvo s
fortes-:
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a criar seu modelo de ne

O modelo de negécio que vocé escolhe para a
sua empresa determina sua estrutura de
capital no futuro. Nesses anos de experiéncia
como empreendedor, descobri que isso ndo s6
¢ importante, como direciona os negocios de
um jeito que pode ser impossivel voltar atras.
Por exemplo, quando eu era da Aorta,
empresa de rapido crescimento na area
mobile, nosso modelo de negoécio era de
prestagdo de servigo. Com isso, o nimero de
funcionarios e passivos da empresa
aumentava de acordo com o numero de
clientes. Ja no Runrun.it, eu € meus socios
escolhemos o tipico modelo das startups de
tecnologia: de crescimento em escala, ou seja,
aempresa pode ter milhares de clientes (como
tem), mas ndo tem necessidade de ter centenas
de funcionarios. Obviamente, temos que

garantir a qualidade de nossos servigos e
suporte, mas ndo precisamos crescer na
mesma velocidade do nimero de clientes.
Para te ajudar a encontrar a melhor maneira
de montar seu modelo de negdcio, explico
aqui um pouco sobre o Canvas, a
metodologia mais usada ultimamente por
empresas inovadoras.
Canvas

Trata-se de um modelo de planejamento
estratégico, que pode ser usado tanto para
quem ja tem uma empresa € precisa
reestrutura-la, quanto para quem estd
comegando do zero. Vocé deve responder as
nove perguntas abaixo e montar um mapa,
como se fosse um quadro com post-its. As
hipdteses devem ser testadas sempre pela
empresa e alteradas, caso seja necessario.

1 - Proposta de valor: o que vocé oferece e é
unico no mercado?

2 - Potenciais segmentos-alvo: quem ¢ o
cliente final?

3 - Atividade principal: o que exatamente
vocé realiza, e que ird consistir no produto ou
servigo ofertado para entregar a Proposta de
Valor?

4 - Parcerias estratégicas: que empresas
(terceiros) ajudardo a compor melhor essa
oferta?

5 - Fontes de receita: como vocé cobra por
suaproposta de valor?

6 - Estrutura de custos: quais sdo os custos
para o negocio rodar?

7 - Principais recursos: qual a infraestrutu-ra,
recursos ou servigos de base?

8 - Canais de comunica¢do ¢ distribuigdo:
como o produto ou servico chega até o
cliente?

9 - Relacionamento com o cliente: como a
empresa e marca se comunicam com ele?

Ferramentas Canvas:

1 - O Strategyzer ¢ um aplicativo na nuvem
que custa U$ 299,99 por ano por projeto
2 - O Business Model Toolbox é uma
ferramenta para iPad do software acima - U$
29,99.

3 - O Launch Pad é uma plataforma que serve
como um hub para equipes validarem suas
hipdteses sobre seus produtos/servigcos
atraves de testes.

4 - O Canvanizer ¢ indicado para registrar
insights de brainstorms, acompanhar a
evolugdo das ideias e checar se elas estdo, de
fato, sendo aplicadas ao negdcio.
5 - O Business Model Designer ¢ um
ferramenta gratuita e colaborativa, com
inimeros modelos ja prontos, de empresas de
todas as areas.

E ai, vocé tem alguma boa ideia para colocar
em um modelo de negocio? Entdo méos a
obra!

Artigo de Antonio Carlos Soares, co-
fundador do Runrun.it, publicado
originalmente pela Endeavor Brasil Ee
gentilmente cedido ao Administradores.com.

Fonte: www.administradores.com.br

cantinh( da Qanta Casa

Santa Casa

cAMPO BELO

VALORIZANDOOJOUEHAIDEIMAISIPRECIOSO
i A\VIDAYS

A CCIH ¢ uma comissdo permanente no ambiente hospitalar. Foi regulamentada pela Portaria
196/1983 do Ministério da Satde, onde preconizava que todos os hospitais deveriam manter
um Programa de Controle de Infec¢do Hospitalar, considerando que esse (PCIH) € o conjunto
de acdes desenvolvidas, definidas e sistematicas, com intuito de reduzir a incidéncia e
minimizar a gravidade das infecgdes hospitalares.

Baseado na importancia do cumprimento das legislacdes vigentes e na seriedade do tema, a
Santa Casa possui desde 2007 a CCIH (Comissao de Controle de Infec¢ao Hospitalar) que atua
para minimizar o risco para a saude de seus clientes. Em agosto de 2013 inovou ampliando a
equipe e disponibilizando enfermeira exclusiva, quimica, além de outros profissionais ja
envolvidos anteriormente como o médico responsavel pelo servigo, nutricionista,

fisioterapeuta e farmacéutica.
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10 Licoes que Peter Drucker gostaria que voceé aprendesse

Contetido foi reunido por William A. Cohen,
aluno e amigo do mestre da Administrag@o
moderna por 30 anos

Todo administrador ou estudante de
Administrag@o que se preze conhece pelo menos
algumas linhas do legado de Peter Drucker. Caso
vocé€ ndo conhega, ¢ melhor comecar a conhecer.
Drucker € o pai da Administragdo moderna e
influenciou (e influencia) o trabalho e o
pensamento dos homens, mulheres e empresas
de maior sucesso no mundo. Entre outras coisas,
o mestre acreditava fielmente que a condi¢do
humana podia ser desenvolvida pela gestdo mais
eficaz e pela lideranca mais ética, em todas as
organizagdes ¢ em todas as sociedades,
empresas, governos, organizagdes sem fins
lucrativos e universidades. Mas essa ¢ s6 uma
das mais elementares de suas ligdes. No livro
'Uma aula com Drucker', publicado no Brasil
pela editora Campus/ Elsevier, William A.
Cohen Cohen retine tudo que aprendeu com
Drucker na época em que foi seu aluno. Além de
discipulo de Drucker e amigo pessoal por 30
anos, William foi o primeiro a se formar pelo
programa PhD executivo do mundo em gestéo,
no ano de 1979, na Graduate School of
Management Peter F. Drucker e Masatoshi Ito,
da Claremont Graduate University. Com base no
livro de Cohen, reunimos aqui 10 ligdes de
Drucker que julgamos extremamente valiosas
paravocé, administrador. Confira abaixo:

1) "O que todo mundo sabe geralmente esta
errado"

Ao afirmar tal frase, Peter queria que os alunos
questionassem suas premissas € pressupostos
para, enfim, tomarem alguma decisdo. Drucker
havia contado a historia dos dois vice-
presidentes de uma determinada empresa
coordenada por ele. Em sua sucessdo, um dos
candidatos cumpria as atividades dadas, mas
pedia conselhos e reunides com Drucker. O outro
candidato, porém, era totalmente independente e
ndo incomodava Drucker. Qual vocé€ acha que
Peter escolheu? Se vocé escolheu o
independente, errou. Segundo Drucker, "ambos
eram Otimos, mas a maioria dos executivos -
naquele caso, o presidente que estava
escrutinando dois candidatos a sua sucessdo -
quer sentir que suas politicas e diretrizes (ou
seja, conselhos e ensinamentos) estdo sendo

seguidas". O que sempre pedia conselhos
construiu uma relagdo mais proxima com o
presidente, que pode conhecé-lo melhor e
acabou lhe dando mais confianga. Mas a licdo de
Drucker neste ponto ndo esta na historia e simna
forma como os alunos se posicionaram sobre o
assunto. A maioria errou a resposta da pergunta
e Drucker retrucou: "O que todo mundo sabe
geralmente esta errado”.

2) Seja autoconfiante

Desenvolva seu senso de seguranga passo a
passo ao longo dos anos. Isso se desenvolve ao
longo de varias tarefas de sucesso. Portanto,
execute primeiro as tarefas faceis e s6 depois
parta para as dificeis. Além disso, atue como um
executor ndo privilegiado, assumindo a
responsabilidade por diferentes trabalhos,
inclusive os nunca executados antes. Também ¢
valido fazer uso de mensagens mentais
positivas, reforgando a autoconfianga, como se
vocéjativesse passado pela situagao real.

3) "Se continuar fazendo o que fez no
passado, vocé fracassara"

Em resumo, empresas que se apegam ao
passado estdo fadadas ao fracasso. Por qué?
"Porque a mudanga ¢ inevitavel e a adaptagdo a
ela é necessaria para o sucesso", afirmou
Drucker.

4) "Aborde os problemas com ignorancia"

Segundo Cohen, uma das ligdes mais valiosas
de Drucker ¢ que "ninguém precisa ter medo da
propria incapacidade de resolver um problema,
seja ele gerencial ou qualquer outro". Afinal,
segundo ele, partir de uma posicdo de
ignordncia e reconhecé-la de maneira
consciente ¢ a melhor maneira de obter 6timas
solucdes.

5) Desenvolva seus conhecimentos extras

Segundo Cohen, "Peter sustentava
enfaticamente que outros elementos
importantes contribuiam para a formagdo do
gestor eficaz, além das trilhas tradicionais para
o topo". Drucker sabia que executivos de nivel
estratégico precisavam de certas habilidades
que ndo eram desenvolvidas pelos desafios no
nivel tatico. Por isso, o mestre insistia numa
maneira singular de se aprimorar esses
requisitos. "Ele nos estimulava a nos tornarmos
experts em pelo menos uma especialidade fora
danossa profissdo", conta Cohen.

6) "O desempenho notavel é incompativel
com o medo do fracasso"

"Pouco se duvida de que a eliminagdo de
qualquer medo de perda do emprego
influenciara seu futuro como gestor e como
executivo de maneira muito positiva", diz
Cohen. Para ele, esta foi uma das principais
licdes deixadas pelo seu amigo e professor, uma
vez que foi responsavel por impulsiona-lo niao
sé na carreira de escritor, mas também no meio
militar e empresarial.

7) "O objetivo do marketing é tornar
desnecessario o esforco de vendasy

Drucker acreditava que a ma estratégia de
marketing ndo deve ser compensada pela
"qualidade da implementago e das taticas" de
vendas, e que "a estratégia de marketing ¢ o
aspecto preponderante” de um negdcio. E ele vai
além: "Vendas e marketing ndo s3o termos
sindnimos nem complementares. Até se poderia
dizer que sdo antagonicos. Nao ha divida de que,
se o marketing fosse perfeito, o esforco de
vendas, no atual sentido da palavra, seria
desnecessario".

8) Etica, honrae integridade

Todos os conceitos de ética, honra e integridade
tém a ver com o comportamento certo, de acordo
com 0s nossos valores. Certo? Em partes, sim. O
que Drucker acreditava, porém, era que esses
valores pudessem diferir entre diversas
sociedades e culturas, uma vez que nem todos
sdo universais. "Além disso, lei ndo se confunde
com valores. E possivel ser ético, honrado, de
alta integridade e ainda assim transgredir a lei e
acabar na pris@o. A primeira diretriz da ética em
negocios, de acordo com Peter, e essa orientagdo
de fato parece revestir-se de validade universal,
deve ser ndo fazer mal ou ndo prejudicar. Quem
se der ao trabalho de avaliar qualquer situacdo
potencial com base nesse critério ndo se
dispersara demais", diz Cohen.

9) "Vocé nio pode prever o futuro, mas pode
cria-lo»

Segundo Cohen, essa era uma das mais
frequentes frases de Drucker. "Pare de se
preocupar com seu ambiente no futuro.
Ninguém pode prevé-lo. Sobretudo, ndo se
concentre no que vocé ndo pode fazer. Em vez
disso, defina seus objetivos, determine os
recursos necessarios ¢ analise a situagdo",
recomenda Cohen.

10) "E preciso conhecer as pessoas para
lidera-las»

Aqui, Cohen cita alguns pontos que Drucker
costumava ensinar em aula:

"Para conhecer as pessoas, sem as quais nada se
realiza, voc€ pode:

- Saber o que estd acontecendo em sua
organizacdo todos os dias.
- Ajudar a quem precisa de ajuda.
- Obter ajuda de quem pode oferecer ajuda.
Elogiar e reconhecer quem tem mérito.
- Divulgar sua visdo em toda a organiza¢do."

Drucker ndo acreditava que a realizacdo de
negocios sdo verdadeiras guerras. "Ao contrario,
opunha-se enfaticamente a essa ideia. No
entanto, entendia que muitos conceitos
desenvolvidos pela experiéncia, em condigdes
extremas de risco e incerteza, durante varios
milhares de anos de historia registrada, muito
anteriores as modernas organizagdes de
negocios, podem ser adaptados a contextos nao

=, e
militares ’ diz Cohen. Fonte: www.administradores.com.br
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DICA DO MES

Empresario, fique
atento a Campanha:
“Um Sonho de Natal”,
mais de 600 mil em
prémios.
Consumidor realize
suas compras nas
empresas participantes
da campanha.

Novos Associados

* Anderson Pereira
Cardoso
* Comércio de
Madeiras
* Jane Modas
* Sabores da Carne
* Wizard
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Motivacdo & Sucesso

SETEMBRO 2015
Indignacdo, Intolerancia e Odio

Estava mais que na hora de nds, brasileiros,
mostrarmos nossa indignacdo. Um pais
rico em tudo, com todas as vantagens que
tem, ndo pode viver indefinidamente como
0 “Pais do Futuro”. Ao vermos a situacéo da
educacdo, da satide, da seguranga, etc., etc.
somadas a desenfreada corrupgdo, ¢
totalmente justificavel a nossa total
indignagdo. E temos o direito e o dever de
mostrar nossa indignacgao.

O perigo que vejo ¢ passarmos da
indignacdo para a total intolerdncia e da
intolerdncia para um édio irracional contra
tudo e contra todos. Ou seja, perdermos
totalmente o equilibrio e a capacidade de
dialogar, uma das maiores e mais caras
caracteristicas de nosso povo e que tem
mantido nossas institui¢des funcionando,
mesmo que, nem sempre, da forma como
gostariamos que funcionassem.

Nao é facil enxergar as vantagens da

tolerdncia e muitas vezes nos achamos
tolerantes demais com o tal “jeitinho
brasileiro” ou com o “querer levar vantagem
em tudo” da famosa Lei de Gérson. Mas o
fato € que nossos valores, dentre eles a
tolerdncia, a paciéncia, a capacidade
inesgotavel de dialogar, compor, a nossa
indignagdo a violéncia de qualquer espécie
cometida por autoridades, mesmo policiais,
¢ que impedem o crescimento de
fundamentalismos, seja de esquerda ou de
direita, sejam politicos ou religiosos. Basta
olhar para os paises do Oriente ou do Sudeste
Asiatico ou mesmo nossos irmaos
argentinos para ver o quanto a incapacidade
de dialogar, negociar, unir opostos pode
levar um pais a um beco sem saida e a um
enorme caos. Assim, temos que preservar a
nossa capacidade de tolerancia multiétnica
que nos faz um pais tnico, com idioma tnico
que estimula a harmonia, a tolerancia e a
cordialidade entre as pessoas simples, como
apontaram Sérgio Buarque de Hollanda,
Gilberto Freire, Camara Cascudo e outros
estudiosos do Brasil. Indignacdo, sim.
Intolerancia e 6dio ndo.
Vamos aumentar ainda mais nossa
intolerancia a mentira, a corrup¢do, ao mau
uso do dinheiro publico, aos privilégios
indevidos, a impunidade. E que essa
indignagdo nos leve, como povo, a escolher
melhor nossos governantes em todos os
niveis, pois s6 votando bem é que ndo
perderemos o direito de nos indignar.
Pense nisso. Sucesso! ;i parins

ANTHROPOS MOTIVACION & SUCCESS |
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SISTEMA DE CARTAO CONVENIO SISTEMA DE CARTAO ALIMENTACAO
Limite pré-estabele Credenciado ao PAT (Programa de Alimentacao do Trabalhador)
Sem custo de adesao; Ge Melhor Rede Credenciada; Parceria com ACE de Campo Belo

e

16 3713 2030 - Rua General Carneiro, 1363 - Centro - www.sysprocard.com.br

MONTANA 2015

BEM DIFERENTE DAS VELHAS
PICKUPS. AQUI CABE MUITO.

DESCONTOS ADICIONAIS PARA TAXISTAS

, MAIORVALOR |, - _ONIX 2015

DE REVENDA

Todos juntos fazem um transito melhor

“ Desconto de 22% para Produtor Rural ou CNPJ, referente ao veiculo Montana LS (mod. 5A803F - opc. R9T, RO9R ou R9Q). Consulte uma Concessionaria Novo Rumo Chevrolet ou para obter informagdes sobre as

¢bes de garantia. Garantia: uso particular, garantia de 3 anos, sem limite de quilometragem; uso comercial, garantia de 3 anos ou 100.000 km — o que ocorrer primeiro. SAC: 0800-702-4200. Planos exclusivos do Bancof
15 a 30 de agosto de 2015, nas concessionarias Novo Rumo Chevrolet, para veiculos Chevrolet 0 km, adquiridos nas Concessionarias Chevrolet. Ofertas nZo validas ou cumulativas com modalidade de venda direta da
te condicbes na Concessionaria Novo Rumo Chevrolet. Os veiculos Chevrolet estdo em conformidade com o Programa de Controle da Poluicdo do Ar por Veiculos Automotores — Proconve. www.chevrolet.com.br — SAC: 0800

NOVORUNID =

Campo Belo | Av.: Afonso Pena, 900 - Fone: (35) 3832.2989
0 CINTO DE SEGURANCA SALVA VIDAS | www.gruponovorumo.com.br
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