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A Associagao Comercial e Empresarial de Campo Belo em parceria com
a Policia Militar realizou no dia 07/05 nas dependéncias do Hotel
Alvorada uma reunido com empresarios situados a Rua Dom Pedro Il e
Avenida Afonso Pena. O objetivo da reunido era apresentar aos
empresarios o Programa desenvolvido pela Policia Militar conhecido
como “Rede de Comércios Protegidos”. Compareceram ao evento
alguns empresarios da Rua Dom Pedro II e Avenida Afonso Pena, a
diretoria da ACE e policiais militares. O evento foi aberto pelo
presidente da ACE Campo Belo José Geraldo Fernandes que exclamou:
“A Associacdo Comercial convidou 176 empresas, na qual, temos o
protocolo de cada empresa que recebeu o convite para a reunido e
apenas 45 empresarios confirmaram presenga. Muitos empresarios
perguntam o que a Associagcdo Comercial e a Policia Militar podem
fazer em relagdo a seguranga, ja estamos fazendo, mas se ndo houver
participacdo ¢ unido ndao conseguiremos nada sozinho, juntos somos
mais fortes”, disse José¢ Geraldo. O Capitdo da 161 Cia Especial da
Policia Militar Juari Alexandre Santos proferiu uma palestra sobre o
tema, na qual, apresentou o que ¢ a Rede de Comerciantes Protegidos,
como funciona e a montagem da mesma. O objetivo do Projeto visa
aproximar a comunidade da Policia Militar, desenvolvendo atividades
que compreendam estratégias aparentemente simples, entretanto,

eficientes, bem organizadas, de facil execugdo, baixo custo, elevado
valor social, e que reforcem a seguranga subjetiva. A Policia Militar
desenvolve um projeto denominado Rede de Comerciantes Protegidos,
objetivando uma aproximagao direta e constante, da Policia Militar aos
estabelecimentos comerciais. Dentre os objetivos especificos destacam-
se a redugdo dos crimes relacionados aos estabelecimentos comerciais e
sua reincidéncia; o fortalecimento da sensacdo de seguranga ¢ a
confianga da populacdo na PMMG:; a criagdo, no publico alvo, da no¢ao
de participagdo solidaria e voluntaria, na qual cada cidaddo desempenha
o papel de “Camera Viva” e consequentemente, subsidia a Policia Militar
com informagdes referentes a Seguranca Publica, voltada para a protecao
aos estabelecimentos; transmissdo a populacdo ¢ aos comerciantes de
orientagcdes que contribuam para uma mudanca de comportamento,
desenvolvendo assim atividades que minimizem a possibilidade de
serem vitimadas e a troca continua de informacdes em rede. Ao final do
evento o Capitdo Juari destacou que juntamente com a ajuda da ACE sera
montado os grupos da Rede ja implantada na Rua Dom Pedro II e
posteriormente também na Av. Afonso Pena. Em breve sera marcada
outra reunido para o langamento oficial da Rede de Comerciantes
Protegidos.

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, saldde, habitagdo e
alimentagdo, tornando-a cada vez melhor para se viver.

Cresga com sua cidade. Prestigie o comércio local.

Comércio forte é garantia de melhor condigdo social.
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ESTATISTICA SCPC MES DE MAIO

Certocred completo PF 60
SCPC Recup com Score 14
SCPC Cheque 937
Relat. Simplificado Nac 88
SCPC 2.974
SCPC Integrada 1.056
Inclusao 1206
Exclusao 380

Periodo analisado: 23/04 a 20/05/2014

As 05 empresas que mais consultaram o SCPC

* Casa Lédo
* Mil Koizas
* Lajes CBL
* Petrofiltros
* Servidros

As 07 fontes de

O primeiro passo para sistematizar o processo de inovagdo é identificar onde a oportunidade
deve ser buscada. Descubra 7 fontes de oportunidades para tornar sua empresa mais inovadora.

Eu e muitos outros bem mais sabios do que eu, a
comegar pelo Jim Collins, consideramos Peter
Drucker como o grande mestre da gestao de todos os
tempos. Em 1985 ele escreveu e publicou um livro
com o titulo traduzido para o portugués de
“Inovagdo e Espirito Empreendedor”. Quase trinta
anos depois provavelmente uma traducao melhor
seria “Inovacdo e Empreendedorismo”. De fato, o
mestre considerava a inovagdo como o instrumento
especifico dos empreendedores, o meio pelo qual
eles exploram a mudanca como uma oportunidade
para um negdcio, um produto ou um servico
diferente. A inovagdo deliberada e sistematica pode
ser apresentada como uma disciplina, pode ser
aprendida e praticada, ndo ¢ um acidente de
percurso ou resultado de um lampejo de
genialidade. Os empreendedores precisam buscar
ativamente as fontes de inovagao, as mudangas que
indicam oportunidades para uma inovacdo de
sucesso. Sdo sete as Fontes de Oportunidade
Inovadora, sendo as quatro primeiras visiveis
dentro da institui¢ao ou do seu setor de atuagao:

1. O inesperado — o sucesso inesperado, o fracasso
inesperado ou o evento externo inesperado. Tenho
um exemplo na minha prdépria empresa para
apresentar: a Pratica fabrica equipamentos para
cozinhas profissionais e de um certo tempo para ca
vimos percebendo uma venda cada vez maior para
residéncias de alto padrao. Este fato foi identificado
como oportunidade e agora cuidamos de adaptar
produtos, servigos e canais de distribui¢ao para este
novo grupo de clientes alvo. O fracasso inesperado
da institui¢do, ou de preferéncia do concorrente, €
um motivador para ir ao mercado, escutar e buscar
entender se ha ai uma oportunidade escondida. O
sucesso das megalivrarias no Brasil, considerado
um pais de poucos leitores, ¢ um evento inesperado
— sera que estamos fazendo as suposigdes certas
sobre 0 nosso mercado e nossos clientes?

2. A incongruéncia — entre a realidade como ela é de
fato e a realidade como se presume ser ou como
“deveria ser”. Exemplo: teoricamente o ensino
médio profissionalizante deveria qualificar as
pessoas para as atividades profissionais, tanto
administrativas como técnicas. A realidade no
Brasil ndo confirma esta suposi¢do e isto criou a
oportunidade para o surgimento dos cursos de
tecnologos, de curta duracdo e que complementam
o ensino médio, qualificando o jovem para o
mercado de trabalho.

3. A inovagdo baseada na necessidade do processo.
Este é o tipo de inovacdo que frequentemente vem
de quem estad imerso nos processos, da propria
institui¢@o ou de seus clientes. A busca de ganhos de
produtividade ou de processos mais capazes de
atender as especificagdes dos clientes criam um sem
numero de oportunidades de pequenas ou grandes
inovagdes. Um exemplo recente: as pessoas
precisam apanhar taxis e os taxis precisam
encontrar seus passageiros — usar a internet e os
smartphones para promover este encontro ¢ uma
proposta de negécio ja com milhdes de usudrios,
conquistados rapidamente.

4 Mudangas na estrutura do setor industrial ou na
estrutura do mercado. Exemplo: na época da
inflacdo mais acelerada no Brasil, apresentou-se

dacomo

A inovagao deliberada e si

itica pode ser repr
uma disciplina, pode ser aprendida e praticada, ndo é um acidente
de percurso ou resultado de um lampejo de genialidad

como preponderante a logica de as familias fazerem
compras para o més todo, criando o mercado para os
hipermercados e para os freezers em cada
residéncia. Com o declinio da inflagdo e maior
dificuldade na mobilidade urbana ressurgiu a l16gica
da lojas de vizinhanga, que se tornaram objeto de
investimento mesmo para os grandes varejistas. As
fontes de oportunidades resultado de mudangas fora
da empresa ou do setor de atuagdo sdo as seguintes:

5. Mudangas demograficas ou populacionais. No
Brasil existe um sem nimero de oportunidades (e
também ameagas) ligados as mudangas
demograficas: envelhecimento da populagio,
crescimento da classe média, aumento do nimero
de pessoas com altissimo poder aquisitivo,
inseguranca urbana, modificagdo no papel da
mulher, diminui¢do das familias, dificuldade na
mobilidade urbana, adiamento do casamento e do
primeiro filho, entre muitos outros.

6. Mudangas em percep¢do, disposi¢do e
significado. Exemplo: a mudanga da percepgao das
pessoas em relacdo a propria satide e aparéncia
criou uma quantidade enorme de oportunidades de
negocios que nem existiam anos atras: Spas,
academias, restaurantes de comida saudavel,
alimentos especiais. Em cada segmento de mercado
podemos encontrar oportunidades. O que da status,
qual o valor dado a educacao, como as pessoas se
divertem, como garantem o seu futuro? Tudo isto
tem mudado e estas mudangas trazem
oportunidades.

7. Conhecimento novo, tanto cientifico como néo-
cientifico. A inovagdo baseada em conhecimento é a
mais dificil de controlar e imprevisivel. E bem
frequente que o criador da nova tecnologia nao seja
quem vai aproveitar a oportunidade de negdcio. Os
requisitos fundamentais para que um inovador em
conhecimento atinja o sucesso sao o conhecimento
claro das condigdes de implementar a inovagado
como coisa negociavel, o posicionamento
estratégico da inovagao e a pratica da administrago
empreendedora, um conjunto de atividades que da
disciplina ao processo, evitando as multiplas
armadilhas. Talvez tenha ficado claro para o leitor
que n3o ha fronteira clara entre as Fontes de
Oportunidade Inovadora. Muitos exemplos podem
ser incluidos em uma categoria ou outra, isto ndo ¢
importante. O que ¢ relevante ¢ a no¢ao de que o
processo de inovacdo pode ser sistematizado ¢ o
primeiro passo para isto é identificar onde a
oportunidade de inovagao deve ser buscada.

Fonte: www.administradores.com.br
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Copa do Mundo da FIFA

8re:

. representam apenas 9%.Segundo Rogério Amato, presidente

nao poderia

da ACSP.
Para

1 FIFAWORLD CUP

Copa muda pouco o habito de consumo

Nem a Copa do Mundo tirou a cautela do consumidor: de
acordo com a pesquisa “Copa x Habitos de Consumo”,
elaborada pelo Instituto Ipsos a pedido da Associagdo
Comercial de Sdo Paulo (ACSP), 83% dos entrevistados ndo
demonstraram intengdo de desembolsar com extras no
periodo. Por outro lado, apenas 13% declararam que vao
alterar seus habitos de consumo puxados pelo evento. Como

deixar de ser, os homens sdo os mais animados para gastar na
Copa, e respondem por 18% desse total. Ja as mulheres

da ACSP e da Federagdo das Associagcdes Comerciais do
Estado de Sao Paulo (Facesp), o resultado reflete a cautela do
consumidor num ano atipico — com Carnaval tardio e
elei¢des, além da propria Copa. “Isso tudo gera incerteza. As
pessoas aguardam, tém mais cautela, ndo vao fazer compras
extras pois ja estdo com o or¢amento comprometido, sem
espaco para mais gastos. O crédito também estd mais
apertado”, afirma, lembrando que esse cenario acompanha a
queda de oito pontos na confianga do consumidor em margo,
conforme o mais recente indice Nacional de Confianga (INC)

onde vai o dinheiro — Pela pesquisa, entre os
it principais gastos previstos no periodo, a maioria, 51% séo
com roupas/acessorios. Ja o item alimentagdo/bebidas
(salgadinhos, refrigerante, cerveja) responde por 28%, e os
eletroeletronicos (TVs, DVDs, tablets), 10%.

No dia 12 de Junho, mais uma vez temos a chance de estar mais proximos
daquela ou daquele que gostamos. Mas o ritual roméantico do Dia dos
Namorados ndo s6 fortalece os relacionamentos também causa um bem
vindo alvorogo no comércio.

Para a ACE Campo Belo o dia dos Namorados deve contribuir com as
vendas no comércio. Para garantir o aumento das vendas, os lojistas estdo
apostando em propaganda, promogdes e no funcionamento das lojas em
horério especial, conforme definido logo abaixo:

Horario de funcionamento especial do comércio
para o Dia dos Namorados

Dias Horarios
10/06 segunda-feira 08h00 as 19h00
11/06 Terca feira 08h00 as 19h00

As opgdes mais escolhidas pelos apaixonados sdo: flores, bombons, roupas,
sapatos, cosméticos, perfumes, CDs, DVD's, livros, bichos de pelucia, um
cartdo apaixonado, uma telemensagem. As alternativas de presentes para a
pessoa amada sdo muito variadas, para todos os gostos e condi¢des
financeiras.

O Dia dos Namorados para muitos comerciantes devera contribuir bastante,
pois os namorados tendem a gastar mais e movimentar o segmento
masculino e feminino do comércio em geral, além de movimentar bares,
motéis e restaurantes.

Para a ACE os namorados investem em presentes mais caros e todas as
faixas etarias devem presentear seus namorados (as): adolescentes, jovens,
solteiros, casados, etc. Tudo isso contribui para que esta data seja uma das
mais esperadas pelos comerciantes em geral.

A ACE novamente esta investindo numa campanha de conscientizagdo
entre os consumidores, sobre a importancia de se comprar no comércio
local, pois com este gesto a populagdo ¢ diretamente beneficiada, gerando
mais recursos para 0 municipio.

Outro alerta que a ACE faz é sobre a liberagdo do crédito, onde os
comerciantes devem redobrar o cuidado, investindo sempre na prevengao,
preocupando-se ndo somente em vender, mais em efetuar uma venda
segura, e consultando sempre o SCPC/SERASA.

numero, 3% pretendem gastar com ingressos para jogos, €
outros 3%, com fogos de artificio para comemorar. Mais 2%
vao gastar com itens decorativos e de iluminagdo para suas
casas. Empatados em 1%, estdo os que gastos com tinta para
pintar a rua e para assistir os jogos em bares. “Ninguém vai
consumir além do normal, ja que ha pouco espago no
orcamento para novos gastos. Mas isso nao significa que os
esperados 600 mil turistas estrangeiros ndo comprem —
principalmente os que estardo nos principais centros
turisticos, hoteis, lojas de souvenirs, bares e restaurantes.
Em resumo, a cautela serd mais do consumidor interno, € o
impacto (econémico) maior vira do por conta do turista”,
acredita Emilio Alfieri, economista da ACSP. A pesquisa,
que ouviu mil entrevistados em 70 cidades brasileiras entre
os dias 21 de marco e 3 de abril, ndo procurou refletir a
aprovagdo ou ndo dos consumidores ao evento em si, mas
apenas o possivel impacto econdmico gerado por
desembolsos adicionais no periodo.
Fonte: Didgrio do Comércio

Horario de funcionamento especial
do comércio e da ACE na primeira

Fase da Copa do Mundo
Dias Horarios
12/06 até as 16h00 Brasil x Croacia
17/06 até as 15h00O Brasil x México
23/06 até as 16h00 Brasil x Camardes

Em menor
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Associacao Comercial e Empresarial de Campo Belo

e Sebrae Minas realizaram o Curso Técnico de Vendas

Participantes do Curso

& IR D

< !

A Associagdo Comercial e Empresarial de Campo
Belo em parceria com o SEBRAE Minas
realizaram nos dias 05/05 a 08/05/14 na sede social
da entidade, o “Curso Técnicas de Vendas”. O
curso “Técnicas de Vendas” envolve atividades
dinamicas e interativas (dindmicas de grupo,
painéis de debate, exposi¢des dialogadas).
Apresenta aos participantes o papel do profissional
de vendas na atualidade e as habilidades de
relacionamento comercial necessarias a venda
consultiva.

Voltado para Empresarios e profissionais de vendas
interessados em desenvolver as competéncias e
habilidades profissionais necessarias a venda
consultiva cujo foco privilegia a relagdo com o
cliente e ndo apenas o produto.

O treinamento contou com a participagdo de 26
pessoas, sendo as seguintes empresas: Casa da
Empada, Casa da Vaca, Castelo Magico,
Confecgoes Estrela Brasil, Emporio Dona Ana,
Forte Confec¢des, Forte Seguranga Eletronica,
Friodinal, Funeraria Padre Alberto, Mercearia

Respresentantes da Confeccdo Estrela Brasil durante a Consultoria de Gestio

Jeova Jiré, Musical Eletro, Net Facil, Servidros e
TP Net.

Durante o curso os participantes tiveram a
oportunidade de participar de consultorias de
gestdo de complementacdo do curso com duracgio
de uma hora e meia. O Curso foi realizado pelo
consultor do Sebrac Minas Jodo Paulo Lopes
Pereira que através de aulas expositivas
apresentou a seguinte programagao:

1- O novo profissional de vendas consultivas
-Origem provavel da profissdo do vendedor
-Consultores de vendas

-Fungdes do vendedor

2- Abuscade clientes

- Compreendendo o conceito de produto

- Estudando o que se vende

- Prospec¢do —abusca de clientes

- Vendas na pratica

- Perguntas-teste: uma auxiliar permanente

- Criando perguntas-teste

3 - Ocliente e suas necessidades

4 - Superando obstaculos

Representantes da Oficina do Jens durante a Consultoria de Gestio

- Principios fundamentais da negociagao

- Lidando com objecdes

- Quem esta comprando? Quem esta vendendo?
5-Preparando-se para o cliente

- Poés-venda

- Carta comercial

- Postura profissional

-Plano de agdo

O curso apresenta os seguintes beneficios:

- Conhecimento dos fundamentos e fungdes das
atividades de vendas, ndo s6 para compreender o
sentido de seu papel nas interagdes comerciais
como para poder auto-avaliar-se como um
consultor em vendas;

- Desenvolvimento da habilidade de levantar
necessidades do cliente, associando-o ao produto
ou ao servico oferecido;

- Andlise e aplicagdo das ferramentas adequadas
para entrevistas de diagndstico com os clientes;

- Compreensdo da importancia e da forma de uso
das agdes pos-venda.
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Brasil tem 2,6 milhdes mulheres empreendedoras.

Numero de mulheres empreendedoras cresceu 12% nos ultimos 10
anos.

O Brasil tem 2,6 milhdes de mulheres empreendedoras - e essas
mulheres estdo conseguindo cada vez mais ficar ao lado dos filhos,
fugir do transito, porque trés em cada dez trabalham em casa. Esses
dados sdo de uma pesquisa do Sebrae, que mostrou ainda que o nimero
de empresarias que sdo chefes de familia cresceu 12% nos tltimos dez

NESTE DIA DOS NAMORADOS PRESENTEIE
COM SYSPROCARD!

anos. Andrea Biaconvilli ndo quer mais abrir mao do tempo pra brincar
com a filha ¢ acompanhar o desenvolvimento dela. Por isso, ha dois
anos ela decidiu largar o emprego de professora de inglés e montar um
negocio. Ela, airma e outra socia criaram uma editora de livros digitais -
amaioria deles infantil.

“Mais de 50% dos novos empreendedores brasileiros sdo mulheres. E
um dos fatores determinantes pra esse aumento expressivo do
empreendedorismo feminino estd justamente na flexibilidade no
horario de trabalho”, explica a gerente de atendimento individual do
Sebrae Jaqueline Almeida.

Hoje o Brasil tem 8,7 milhdes de empreendedores — 2,6 milhdes s@o
mulheres e 884 mil levaram o negocio pra dentro de casa. Um niimero
bem maior do que entre os homens (366 mil).

Os dados do Sebrae também mostram que quase 40% das mulheres que
decidiram abrir uma micro ou pequena empresa sdo chefes de familia.
Ha dez anos, o percentual era bem menor: 27%. Sdo mulheres que
tocam o proprio negocio e sao as principais responsaveis pela casa.
Andrea ainda depende mais do marido na hora de pagar as contas, mas
ela mira longe: quer ganhar R$ 100 mil por més em dois anos. Para isso
disciplina é fundamental.

“E necessario como todo o proprio negocio, bastante planejamento,
conhecimento, organizacao, foco.

Para se ter um negdcio em casa é fundamental muita disciplina.
Disciplina com os horarios, ter uma agenda diaria e se cumprir
rigorosamente os compromissos dessa agenda. Outra sugestdo
importante ¢ com relagdo ao local. E importante definir dentro da
residéncia uma sala, uma garagem, que seja um local especifico pra
receber clientes e fornecedores”, completa Jaqueline.

Fonte: gl.globo/jornalhoje

Fellz dia dos
Namworados!

Assim como voceé!

Rua General Carneiro, 1363 - Centro - Franca - SP

www.sysprodata.com.br | atendimento@sysprodata.com.br
Fone: (16) 3713-2030
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Empreendendo em Campo Belo

Estamos divulgando os novos empreendimentos que estao sendo iniciados em
nossa cidade, bem como as mudancas e/ ou melhorias realizadas nas empresas
campo-belenses. A finalidade principal é valorizar as empresas de nosso
municipio e a0 mesmo tempo agradecer a confianca destas na economia local.

Novos Associados

MANAIM R EFEIQOES

COMIDA DEQUALIDADE
PREGOS POPULARES == >

0 10— Mlm 1 L RS |
(s bt —)
T | lu.l.mzrw—l— J1 ) -

i MADEIREIRA PAU BRASIL

TA(35/3831-6755

Cmo das Vertentes Madeireira Pau Brasil, situado a
Rua Inconfidentes, 229

Este espaco ¢
totalmente gratuito. Se
a sua empresa tem
alguma novidade para
divulgar, mande-nos um
e-mail através do site:
www.acecb-mg.com.br e
agende uma visita de
um de nossos
colaboradores.

PROCON JUNTO AO FORNECEDOR

Perda de tempo produtivo do consumidor

O Procon Municipal de Campo Belo esteve
presente no XII Congresso de Direito do
Consumidor, ocorrido em Gramado/RS nos
dias 12 a 15/5/14 e la deparou-se com uma
palestra feita pelo Advogado Dr Marcos
Dessaune que aborda o tema do momento - “O
desvio produtivo” que significa, a indenizagao
a que o consumidor tem direito pelo prejuizo de
tempo desperdicado na tentativa de resolver
um problema criado pelo fornecedor.

Segundo o autor, “o desvio produtivo
caracteriza-se quando o consumidor, diante de
uma situacdo de mau atendimento, precisa
desperdicar o seu tempo e desviar as suas
competéncias — de uma atividade necessaria
ou por ele preferida — para tentar resolver um
problema criado pelo fornecedor, aum custo de
oportunidade indesejado, de natureza
irrecuperavel”.

Desde o fim de 2013 a tese vem sendo
reconhecida e aplicada pelos tribunais
brasileiros. Até o momento, trés tribunais
estaduais e o Colégio Recursal do Rio Grande
do Sul fundamentaram decisées com base na
teoria. Emum tempoem queos produtose

servigos sdo criados exatamente com o objetivo
de se poupar tempo para que o homem desfrute
de mais momentos junto a familiares e amigos,
dedique-se ao lazer, enfim disponha de mais
tempo livre ou mesmo otimize seu tempo Util
(tempo vinculado ao trabalho, aos afazeres e as
obrigacdes cotidianas), ndo faz sentido que nas
relagdes de consumo, especialmente, o
consumidor perca seu tempo — ja escasso — para
tentar resolver problemas decorrentes dos bens
concebidos exatamente com o objetivo de lhe
poupar tempo.

Assim, cada vez mais os fornecedores devem se
preparar para o bom atendimento, para a rapida
solugdo dos conflitos, sempre com o objetivo de
tornar fiel o seu consumidor, lembrando que a
relacdo de consumo comeca antes da
contratacdo, ou seja, na publicidade, perdurando
durante todo o contrato ¢ também apos a sua
finalizag¢do, quando entdo o fornecedor deve
primar ainda mais pelo bom relacionamento
com o cliente, pois € ap6s o término do contrato
que se demonstra o quanto o fornecedor se
preocupa com o seu consumidor.

Dica do Procon aos fornecedores: fidelize seu
cliente oferecendo-lhe um 6timo atendimento

e |

Gianni Carla Ferreira Maia e Campos
Advogada e Coordenadora do Procon Municipal

antes, durante e depois do negocio juridico
celebrado, pois, se vocé ndo o fizer, seu
concorrente fara e s6 os bons permanecem no
mercado.
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A.remuneracag com jnentivo ao desempenhe

Mais do que apenas um item dos custos, os salarios devem promover o aumento da competitividade da

empresa por meio de recompensas.

O empresario deve ser sempre o responsavel pela motivagdo das pessoas com quem trabalha. Cabe a ele ter uma visdo da remuneragdo como
fator de aperfeicoamento da empresa e ndo como fator de custo. Se vocé € empresario, também € responsavel por promover processos de
melhoria e aumento da competitividade de sua empresa, por meio de formas de recompensas que se complementam e buscam alinhar atitudes e
comportamentos com os objetivos individuais (dos colaboradores) e da empresa. Essa responsabilidade pressupde a necessidade de conhecer
profundamente cada atividade da empresa e quais cargos sdo os responsaveis por essas atividades para que vocé possa estabelecer um valor para
cada cargo. Conhecer profundamente é, no minimo, saber os requisitos necessarios para a realiza¢ao de um trabalho com eficiéncia e seguranca.
Isso para estabelecer ou dar um valor relativo que possa ser traduzido em valor absoluto justo, compativel com a estrutura de cargos da empresa,

Noticias Empresariais - Junho / 2014

Emresumo:

que se faz. E ahierarquia de cargos;

sua disponibilidade financeira e arealidade do mercado de trabalho.

* Requisitos: sdo exigéncias necessarias que os ocupantes dos cargos devem manter;
* Valor relativo: € a posi¢dao que um cargo assume em relagéo aos demais na estrutura de cargos em consequéncia da avaliag@o ou classificagdo

* Valor absoluto: € o valor nominal do salario pago ao ocupante do cargo.

Fonte: www.sebraemg.com.br

Construindo 0 preco de venda

Saiba como calcular o preco de venda e os fatores que o influenciam

O preco de venda ¢ o valor que devera cobrir o
custo direto da mercadoria, produto ou
servigo, as despesas variaveis (como impostos
e comissdes), as despesas fixas
proporcionais(como aluguel, agua, luz,
telefone, salarios e pro-labore), a fim de
permitir a obtengcdo de um lucro liquido
adequado. Além do aspecto financeiro, a
defini¢do do preco de venda deve levar em
conta o aspecto mercadologico. O prego
devera estar proximo do praticado pelos
concorrentes diretos da mesma categoria de
produto e de qualidade. Também devem ser
considerados o nivel de conhecimento de
marca, o tempo de mercado, o volume de
vendas ja conquistado e a agressividade da
concorréncia.

Se o preco praticado pelo mercado for menor
que o encontrado a partir dos custos internos
da empresa, o empresario devera refazer os
calculos financeiros para avaliar a viabilidade
de seu negoécio. Alguns fabricantes
estabelecem o preco que a distribuidora devera
praticar junto aos seus clientes, provavelmente
industria ou comércio varejista. Outros apenas
oferecem um valor de referéncia, deixando
para a distribuidora a decisdo pelo valor de
preco que sera praticado. Portanto, isso
depende da negociagdo entre fabricantes e
distribuidores.

Exemplo de formacao de preco de venda:

* Custo Direto Varidvel=R$ 20,00

* Despesas Variaveis=7%

* Despesas Fixas=30%

* Lucro Liquido=8%

* Prego de Venda=R$ 20,00/(100%-7%-30%-
8%)=R$20,00/55%=R$ 36,36
Demonstrativo do resultado:

* Preco de Venda=R$ 36,36 (100%)

* Custo Direto Variavel=R$ 20,00(55%)

* Despesas Variaveis=R$ 2,54(7%)

* Despesas Fixas=R$ 10,91 (30%)

* Lucro Liquido=R$ 2,91(8%)

Como os Clientes encaram a questio do
preco

Muitos empresarios acreditam que o prego € o
fator que o cliente considera mais importante
na hora da compra. O preco tem, de fato,
grande importincia, sobretudo quando a
concorréncia vende produtos similares.
Todavia, uma pesquisa sobre perda de
clientes realizada em um grande ntimero de
lojas, revelou que :

* 40% dos consumidores deixam de comprar
devido a servigos ruins;

* 25% porque ndo véem nenhuma diferenca
na loja em que costumam comprar;

* 8,3% porque os produtos nao sao
encontrados ou ndo atendem as suas
necessidades;

* 8,3% nao compram por causa do preco.
Recomendacdes para a formacio do preco
* Ao definir o preco de venda, devem ser
levadas em conta as particularidades do
segmento de atuagao;

* E preciso ter um bom planejamento, com
metas claras de lucratividade e
dimensionamento de capacidade de vendas;

* Nao vale a pena entrar no jogo dos
concorrentes predatorios, que ndo conseguem
diferenciar-se e derrubam os precos. E melhor
investir em diferenciais;

* Os estoques podem ser minimizados
aumentando a linha de produtos;

* O giro deve ser maximizado.

Deve ser dada preferéncia aos itens que
complementem a atual linha trabalhada,
aumentando assim as vendas e o giro dos
produtos;

* Vale investir em comunicagdo. Os clientes
devem ser informados sobre os novos itens
vendidos, que devem ser expostos de forma
mais atraente, facilitando a aceitagdo dos
consumidores;

* A linha de produtos deve ser mantida. A
interrup¢do resultada em perda de
credibilidade perante aos consumidores;

* A falta de produtos tem de ser evitada. Se
necessario, eles devem ser substituidos por
similares.

Fonte: Sebrae
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E s6 ligar ou mandar um e-mail.

Contato: (35) 3832-4356 / 3832-5638
Rua Exp. Silvio Massote, 47-B - Centro - Campo Belo/MG

minasgraficacbo@hotmail.com
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A Associag¢do Comercial e Empresarial de Campo Belo estard sempre
divulgando as feiras, rodadas de negocio e exposi¢coes, com o intuito,
de oferecer aos empresdrios oportunidades de realizar negocios,
networking e informacgoes relevantes para a classe empresarial.
Surgindo interesse, basta o empresario entrar em contato com a ACE
Campo Belo que dependendo da demanda serda organizada uma
caravana para participa¢do
no evento desejado.

Segue logo abaixo programacdo para o Més de Junho:

FISPALSORVETES

11* Feira Internacional de Tecnologia para a
[ndustria de Sorveteria Profissional
24/06/2014 até 27/06/2014

Sao Paulo - SP

Local acessivel a portadores de necessidade
especiais

FISPAL CAFE

9% Feira de Negocios para o Setor Cafeeiro
24/06/2014 at¢ 27/06/2014

Sao Paulo - SP

Local acessivel a portadores de necessidade
especiais

NATURALTECH 2014

10* Feira Internacional de Alimentacdo
Saudavel, Produtos Naturais e Saude
04/06/2014 até 07/06/2014

Sao Paulo - SP

BIO BRAZIL FAIR 2014 / BIOFACH
AMERICALATINA

10? Feira Internacional de Produtos Organicos
e Agroecologia

04/06/2014 até 07/06/2014

Sao Paulo - SP

Local acessivel a portadores de necessidade
especiais

FENADOCE

22% Feira Nacional do Doce

04/06/2014 até 04/06/2014

Pelotas-RS

Local acessivel a portadores de necessidade
especiais

FISPALTECNOLOGIA

30* Feira Internacional de Embalagens,
Processos ¢ Logistica para as Industrias de
Alimentos e Bebidas

03/06/2014 até 06/06/2014

Sao Paulo - SP

Local acessivel a portadores de necessidade
especiais

EXPOSUPER

27* Feira de Produtos, Servigos e
Equipamentos para Supermercados
03/06/2014 at¢ 05/06/2014

Joinville- SC

Local acessivel a portadores de necessidade
especiais

FISPALFOOD SERVICE

30? Feira Internacional de Produtos e Servigos
paraaAlimentacao Fora do Lar

24/06/2014 at¢ 27/06/2014

Sao Paulo - SP

Local acessivel a portadores de necessidade
especiais

LOOK HAIR - PROFISSIONALNORTE
7*Feira Regional de Beleza

20/06/2014 até 22/06/2014

Belém - PALocal acessivel a portadores de
necessidade especiais

EXPOBENTO

24% Exposi¢ao de Bento Gongalves
05/06/2014 até 15/06/2014

Bento Gongalves - RS. Local acessivel a
portadores de necessidade especiais

EXPOR BRASILIA

25% Expor Brasilia

05/06/2014 até 15/06/2014

Brasilia - DF

Local acessivel a portadores de necessidade
especiais

FEIRA FABRICON

4% Feira Brasileira de Fabricantes da
Construcédo Civil

04/06/2014 até 08/06/2014

Blumenau - SC

Local acessivel a portadores de necessidade
especiais

FENAHABIT

10* Feira Nacional das Tecnologias de
Habitagado e Imobiliario

04/06/2014 até 08/06/2014

Blumenau - SC. Local acessivel a
portadores de necessidade especiais

FITCATARATAS

9% Feira de Turismo e Negocios do Festival
de Turismo das Cataratas

04/06/2014 até 06/06/2014

Foz do Iguacu - PR — PR

Local acessivel a portadores de necessidade
especiais

AUTOPAR

7* Feira Sul Brasileira de Fornecedores da
Industria Automotiva

04/06/2014 até 07/06/2014

Pinhais — PR . Local acessivel a portadores de
necessidade especiais

SANTANDER CONTA INTEGRADA: CONTA PJ E
MAQUININHA. QUANTO MAIS AS EMPRESAS
DE CAMPO BELO
USAM, MAIS
ECONOMIZAM.

&» Santander

Associa¢io Comercial e Empresarial

CAMPO BELO

FEDERAMINASG
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cantinh( da §anta casa

UTI - NEONATAL E PEDIATRICA

Vivemos numa globalizagao ciclica, principalmente nos paises capitalistas. Acredito que estamos vivenciando o final de um ciclo da crise mundial
iniciadanos EUA em 2008. No Brasil inicia-se uma nova corrida presidencial, onde devera iniciar um novo ciclo politico.

Em nossa Santa Casa iniciamos também em 2013 um novo ciclo de projetos que vai até o ano 2023. Pensando em uma maternidade de alto risco a
diregdo da Santa Casa decidiu realizar mais um empreendimento, a “UTI NEONATAL E PEDIATRICA”. Esse projeto ira suprir um vazio
assistencial de uma parcela da populacdo que ainda ndo tém assisténcia adequada em nossa regido.

O novo servico contara com 10 leitos que proporcionara aos profissionais de saude do hospital, trabalhar com mais seguranca trazendo muitos
beneficios a populagdo infantil. O principal objetivo desse projeto é reduzir o indice de mortalidade neonatal e infantil de nossa regido e assegurar

maior qualidade na assisténcia.

O prédio esta pronto e em 2014 serdo adquiridos os equipamentos para entrar em funcionamento.

Microempreendedor individual

Uma divida cruel

Procurar um contador é fundamental para se orientar e cumprir a legislacao

Consideram-se MEIs (Micro Empreendedores Individuais) as pessoas
juridicas enquadradas no art® 966 da Lei 10.406 de Janeiro de 2002 do
Codigo Civil, que tenham receita bruta no ano calendario anterior de
até¢ R$ 60.000,00(Sessenta Mil reais) e exercam atividades previstas na
legislacdo especifica que entrou em vigor em primeiro de Julho de
2009.

Algumas entidades de crédito, simplesmente t€m orientado os clientes
a se inscreverem como MEIs, com a finalidade de comprovacao de
renda, sem preocupar-se com outros quesitos muito importantes que
constam nessa legislagao.

Os empresarios que se cadastram como MEIs, precisam obter junto a
prefeitura, o alvara de funcionamento, ndo podendo instalar-se em
areas com regulamentacdo precaria, tendo ainda que cumprir varias
outras exigéncias legais do municipio, dependendo da atividade que
exercem.

O MEI devera preencher um relatorio com os valores faturados, por
meio de notas fiscais ou ndo, devendo manter e guardar todas as notas
fiscais de vendas e compras por um periodo de 05(cinco anos).
Obrigatoriamente, o MEI devera recolher aos cofres publicos a
importancia de R$ 43,00(quarenta e trés reais) mensais para atividades
relacionadas ao comércio e industria e R$ 48,00(quarenta e oito reais)
para servigos, referentes a tributos e encargos sociais. O empresario
devera comunicar seu faturamento, anualmente, a Receita Federal do
Brasil, referente ao exercicio do ano anterior, no maximo até o tltimo
dia do més de Maio. Entendemos que o Sistema MEI é mais uma jogada
politica das pessoas que estdo no poder. Porém, o ndo recolhimento dos
tributos e dos encargos sociais acarretard no pagamento de multa e
corre¢do, ficando sujeito até a ser desenquadrado do Sistema MEI.
Portanto é fundamental procurar um contador para se orientar e cumprir

a legISIaga(L Fonte: Associacdo Comercial de Mogi Guacu



Pagina 12 Noticias Empresariais - Junho / 2014

CASADELAGUA

e AGUA WO AL

O objetivo da empresa era criar uma adgua diferenciada a partir de uma série de tratamentos, como a filtracao, que garante a eliminagao
de particulas e odores, e a destilacao, que deixa a 4gua completamente limpa. A empresa mexicana Casa Del Agua fica em Romita
(México) e se tornou atracao na cidade pela inovagao na hora de engarrafar a 4gua que vende. A empresa engarrafa o produto da chuva
que cai no jardim, depois de torna-la propricia para o consumo humano.O objetivo da empresa era criar uma dgua diferenciada a partir
de uma série de tratamentos, como a filtragdo, que garante a eliminagdo de particulas e odores, e a destilagdo, que deixa a agua
completamente limpa. Logo depois, a d4gua passa por uma fase de remineralizacdo, sendo tratada por imas e pedras, que a tornam
benéfica ao organismo humano. A Casa Del Agua fica em uma construcao de dois andares, com um jardim na parte de cima, onde a
chuva ¢ coletada. Ao todo, s3o recicladas cerca de 300 garrafas de dgua, que sdo devidamente envasadas em garrafas de vidro
retornaveis.

MUSICAL ELETRO

O Shopping do Muasico
Telefax: (35) 3831-1459 / www.musicaleletro.com.br
A Afonso Fena n*288 Centro - Campo Belo, MG.
Email: vendasmusicaleletro@hotmail.com . .
; &

FRIODINAL INDUSTRIA E COMERCIO LTDA

Tel.: (35) 3832-4384

Fonte: www.administradores.com.br

As melhores condigoes de pagamento vocé so encontra aqui!

Tudo para igreas, clubes, residencias fanfarr%s Eﬁﬁ&u St forl Rua Desembargador Magalhdes, 136-Centro Campo Belo MG
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Consumidor brasileiro esta mais cauteloso,

revela pesquisa

A pesquisa Mintel também revela quais os
setores de consumo devem crescer mais
fortemente nos préximos cinco anos

Depois de forte desenvolvimento nos ultimos
anos, a economia brasileira atualmente passa
por um momento de crescimento moderado e o
novo clima econdmico reflete nos habitos do
consumidor. De fato, uma nova pesquisa da
Mintel - o primeiro relatério da empresa a
abordar todos os setores do mercado
consumidor brasileiro a0 mesmo tempo -
revela que este tem sido um ano de
"consumismo cauteloso" em que o brasileiro
estd gastando com o basico, como pequenos
itens para a casa, em vez de produtos mais
valiosos. Por sinal, 48% dos brasileiros
afirmou que gastou, em 2013, mais com
alimentos consumidos no lar, em comparagdo
com o ano anterior. A mesma caracteristica €
vista em produtos de limpeza doméstica, ja que
43% dos consumidores disseram que gastaram
mais, por exemplo, com produtos para lavar
roupa, louca e limpeza da casa. Além disso,
quando perguntados como planejam gastar seu
dinheiro extra este ano, 50% dos
consumidores disseram lazer; 28%, comer
fora, e 30%, colocar em uma conta poupanga.
Ao mesmo tempo, 34% dos consumidores
brasileiros afirmam que desembolsaram
menos com Tecnologia e Comunicacdo e 35%
a menos com reformas em suas casas € na
compra de moéveis, em 2013. O estudo também
revela que 32% dos brasileiros também
diminuiram gastos com férias. Destacando as
prioridades do brasileiro, "colocar as minhas
finangas em ordem", mencionado por 73% dos
respondentes, estd em terceiro lugar entre as
metas pessoais mais citadas para este ano -
principalmente entre os consumidores
masculinos (76% versus 70% entre as

mulheres), ¢ os homens jovens, com idade
entre 25 e¢ 34 anos, 86%. No entanto, nao
somente atividades ligadas ao dinheiro foram
mencionadas entre os objetivos. No topo da
lista estdo: "cuidar melhor da minha
aparéncia", 75%, seguido por "passar mais
tempo com minha familia", 74%. "Depois de
um periodo passado de consumismo, o0s
consumidores brasileiros ficam, cada vez
mais, conscientes de que precisam entender
sobre planejamento financeiro, como poupar,
investir e gerir os seus rendimentos. Ao
mesmo tempo que querem produtos
sofisticados, eles também sabem que
precisam ser mais prudentes. Atualmente,
desembolsam mais com produtos do dia a dia
e estdo adquirindo um comportamento
cauteloso. Como estdo sendo 'forcados' a
organizar suas financas pessoais e a avaliar
melhor o que se encaixa em seus orgamentos,
as chances de prestarem mais ateng@o nos
beneficios de um produto ou servico antes de
comprar sao maiores, bem como a
comparagdo de precos, qualidade e
atendimento. Customizagdo e marketing one-
to-one serdo fatores chaves para as relagdes
de mercado no pais no curto e médio prazo,
focados em diferentes
socioecondmicos", explica Sheila Salina,
analista de Estilo de Vida, da Mintel.

Setores que mais vao crescer

A pesquisa Mintel também revela quais os
setores de consumo devem crescer mais
fortemente nos préximos cinco anos. Os
dados mostram que a categoria de bebidas
alcoodlicas consumida fora de casa atingira a
maior taxa de crescimento no Brasil, quase
duplicando o seu mercado, com 96% de
aumento estimado entre 2013 (mercado
avaliado emR$46bi) e 2018, quando os

valores de venda devem atingir os R$ 90 bi.
Tecnologia e Comunicagao ¢ a categoria com
o segundo maior crescimento projetado para o
mesmo periodo, em 84% (de R$ 119 bi em
2013 para R$ 220 bi em 2018), seguido por
itens de casa, 60%, farmacia, 53%, e
manutencdo da casa, 47%. Novos
lancamentos de cerveja no Brasil € o aumento
do consumo de variedades importadas devem
impulsionar o volume de vendas e de valor de
mercado da categoria de bebidas alcoolicas.
Cervejas artesanais e premium sdo cada vez
mais consumidas. A medida que a renda do
consumidor aumenta, ele compra produtos
mais caros e sai mais frequentemente para
beber fora de casa. Ao mesmo tempo, a
demanda do brasileiro estd ficando mais
complexa, contemplando produtos
sofisticados, como coquetéis internacionais,
vinhos e espumantes. Consequentemente,
todos esses fatores impulsionardo o
crescimento da categoria até 2018. Alinhada
com o fato de que “cuidar da aparéncia" ¢ o
objetivo numero um para os consumidores
brasileiros este ano, a categoria de Beleza ¢
Cuidados Pessoais devera se beneficiar.
Como resultado, a Mintel prevé crescimento
de 45% para o setor até 2018, atingindo o
valor de R$ 83 bi. “A aparéncia € prioridade
na vida dos consumidores brasileiros, o que
ira refletir positivamente na categoria de
Beleza e Cuidados Pessoais. Produtos como
desodorantes, xampus ¢ condicionadores
continuardo a se sobressair nos proximos
anos, principalmente por meio de
lancamentos mais sofisticados de tratamentos
especializados direcionados para o publico
feminino, como hidratantes, reparadores e
itens com propriedades anti-frizz”, afirma
Sheila Salina.

Fonte: www.administradores.com.br

grupos

A Forte instala o alarme monitorado em sua residéncia /

comeércio a custo zero e vocé so paga a mensalidade

FACA UM
ORCAMENTO E
VEJA COMO E

Conheca as
vantagens e a
seguran¢a que um

sistema de BARATO
monitoramento 24h PROTEGEAR SEU
pode lhe oferecer. PATRIMONIO.

SEGURANGA ELETRONICA
(35) 3832-4202

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

Trabalhamos também com:
Cerca Elétrica, Interfones,
Alarmes Convencionais,
Motores para Portao e

Cireuito Fechado de TV - FORTE SEGURANCA - uma
empresa 100% campo-belense.

OS MELHORES PRECOS
DA CIDADE

Mundial Informatica

Venda de Computadores e manutengdo completa com o melhor atendimento da cidade
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. — Rua Cardosio, 187
Venha nos fazer uma visita!

Tel.: 3832-1223
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O Administradores.com recortou dez exemplos do
livro "100 idéias que podem revolucionar seu negocio”
que mostram como uma grande idéia pode inspirar
funcionarios, conquistar consumidores € movimentar
mercados

No mundo empresarial, uma idéia boa pode chegar a
valer mais do que a empresa na qual ela se originou.
Pelo menos € isso que comprova o livro "100 idéias que
podem revolucionar seu negocio", do britanico Jeremy
Kourdi, que traz uma selecao de solugdes originais bem
sucedidas iniciadas por multinacionais. Os cases
escolhidos tanto servem de inspirag@o para o leitor que
estd abrindo uma pequena empresa como para o
executivo que busca oxigenar um organizagdo mais
complexa. O Administradores.com recortou dez
exemplos de como uma grande ideia pode inspirar
funcionarios, conquistar consumidores € movimentar
mercados. Leia a seguir:

1. Imaginar cendrios - Ainda nos anos 60, o chefe do
grupo de planejamento da Royal Dutch/Shell, Pierre
Wack, "pediu para que os executivos imaginassem o
amanhd". Ele questionou sobre a incerteza da posi¢ao
dos governos nos paises produtores de petroleo como
também sobre a disponibilidade técnica. Tal raciocinio
estratégico permitiu a empresa compreender as
mudangas e, quando se deu o estopim da guerra arabe-
israelense, em 1973, que refletiu na redugdo da oferta
de petroleo - os precos entdo se quintuplicaram -, a
Shell soube se adaptar ao novo quadro por estar bem
mais preparada que seus concorrentes.

2. Usar informacdes repassadas pelo consumidor -A
varejista norte-americana Amazon.com redefiniu a
venda de livros aproveitando-se do potencial da
tecnologia. Para minimizar seus riscos, ela analisa as
informagdes de milhdes de clientes para conhecer seus
gostos e saber quando eles compram. Além disso, para
agradar os consumidores, ela oferece resenhas de livros

10 idélias pars revolucon

e contetido gratis para download, como também
disponibiliza listas de sugestdes personalizadas para
cada cliente, tomando por base suas compras
anteriores.

3. Eliminar desperdicios - Inimeras organizagdes se
concentram apenas no faturamento e se esquecem de
avaliar a importancia dos processos empresariais € 0s
efeitos do desperdicio. Para superar a crise enfrentada
pela Harley-Davidson na década de 70, os principais
administradores da montadora visitaram a fabrica de
motocicletas da Honda em Ohio, nos Estados Unidos.
Em termos de projeto, fluxo de produgio e eficiéncia e
administracdo de estoque, as diferengas eram
gritantes. Para reduzir, a0 mesmo tempo, o volume de
pecas recebidas e o estoque acumulado, eles
implantaram um processo geral de fabricacdo nos
moldes do just in time chamado MAN (Materials As
Need, ou Materiais Quando Necessarios, em
portugués).

4. Compreender a demografia - "A idéia é simples:
compreender a demografia é revelar futuras
oportunidades e ameacas". Entender a composicao das
populagdes, como elas vao mudar e o os desejos dos
diversos grupos da sociedade ¢ vital para o sucesso a
longo prazo e o HSBC, "o banco multiplo, no Brasil e
no mundo", sabe bem disso. O grupo reagiu a migracao
da Europa Oriental para o Reino Unido acolhendo a
demanda de contas bancarias e empréstimos criadas
pelos trabalhadores migrantes, inclusive com pessoas
sem historico bancario no pais.

5. Agrupar-se - Em alguns setores, as empresas se
instalam em "centros industriais", que agrupam
empresas semelhantes. Essa pratica, embora pareca
contraditéoria em relacdo a presenga de maior
competicdo na area, € importante para novas empresas
e ajuda na visibilidade e associag@o da sua com outras
companhias ja estabelecidas no mercado. Dois
exemplos famosos de agrupamento podem ser
encontrados no estado americano da California:
Hollywood, onde as empresas prosperam nos entornos
dos estiidios cinematograficos, e o Vale do Silicio,
onde empresas de alta tecnologia se beneficiam do
conjunto de cérebros das universidades proximas.

6. Criar espacos de marca - Ao desenvolver areas
decoradas e projetadas para atrair o publico, mas que
em nada tem a ver com o produto comercializado pela
empresa, esta fazendo com que o consumidor
mergulhe na imagem e cultura da marca. Como
exemplo, podemos citar a Renault, que mantém
espagos de alto nivel em quatro cidades: Buenos Aires,
Bogota, Cidade do México e Paris. No México, por
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exemplo, o cliente estard em um local onde ha
acontecimentos artisticos, culturais e esportivos - mas
sempre podendo ver a chamada "zona Renault", onde a
montadora exibe prototipos de carros.

7. Facilitar o acesso - Com a sociedade mudando
constantemente, o mercado tem assistido a uma
demanda crescente por conveniéncia e liberdade.
Oferecer servigos que atendas a essas demandas € o
diferencial de uma empresa, que pode ver nisto uma
possibilidade de atrair um cliente que, normalmente,
ndo entraria em seu estabelecimento. Por exemplo, se
sua conveniéncia fica aberta 24 horas e alguém
precisar ir até 14 no meio da noite e gostar do servigo,
podera optar pelo local quando a concorréncia estiver
aberta. No Reino Unido, a Tesco € a tUnica rede de
supermercados britanicos a permanecer aberto 24
horas por dia. Dessa forma, ela passou de uma situacio
de disputa apertada com outras redes, para posi¢ao de
lider do mercado.

8. Parcerias - Parcerias ajudam a suprir o que a sua
empresa, sozinha, ndo consegue oferecer aos clientes.
E uma soma de recursos para atingir metas que seriam
dificeis de outro modo. A Oneworld Alliance ¢ uma
parceria entre oito grandes companhias aéreas (British
Airways, Cathay Pacific, Aer Lingus, Finn Air, [béria,
LAN, Qantas e American Airlines) que se valem dessa
associag@o para oferecer uma tarifa unica e de baixo
custo para ais de 600 destinos, coisa que seria
impossivel se elas ndo fizessem parte do mesmo
grupo.

9. Trabalho flexivel - A nova geracdo demanda um
maior equilibrio entre a vida pessoal e profissional. A
empresa que oferece flexibilidade em relacdo a onde e
quanto trabalhar podera obter melhores desempenhos
de seus funcionarios. Desde 2004 a Vodafone oferece
dentro da sua sede "espagos de intervalo em que é
possivel fazer reunides com laptops e notepads".
Todos os funciondrios receberam celulares, laptops e
internet sem fio para estimular a flexibilidade. Como
resultado, os niveis de produtividade entre as pessoas
aumentou drasticamente.

10. Presenca na Internet - Nao basta estar na internet,
¢ preciso ter um presenga online eficaz. Os melhores
sites possuem de oito a dez atributos fundamentais,
como segue o exemplo da BBC, que se concentra em
dez Cs: contetido, comunicagdo, cuidar do
consumidor, comunidade e cultura, conveniéncia e
facilidade, conectividade (possibilitando a conexdo a
outros sites e aos demais usudrios), custo e
lucratividade, customizagdo, capacidade (dinamico,

reativo e flexivel) e competitividade.
Fonte: www.adminstrdaores.com.br

Tel.: (35) 3832-4336

RUA DOM PEDRO II, 298 - CENTRO - CEP 37270-000 - CAMPQ BELO/IMG

TVC@

Cartuchos Remanufaturados com garantia,
Componentes Eletronicos,
Equipamentos para Som Automotivo,
Telefonia, Toner para Impressora e Copiadora,
Suprimentos de Informatica.

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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DICA DO MES

Fique por dentro
das noticias da
ACE através do
Informativo
Mensal, Boletim

Eletronico, Site e
Facebook.

Novos Associados

* CAMPOS DAS
VERTENTES
MADEIREIRA LTDA
* PERFEITA JEANS
* RESTAURANTE
MANAIM

Bem Vindos!!!

MOTIVACAO E SUCESSO

JUNHO / 2014

Leritado (g) o pequenas coisas

Vocé ja reparou quantas pessoas se irritam
com pequenas coisas? Conheco pessoas que
ndo toleram nada! Conhego pessoas que
ficam irritadas se o café¢ ndo estiver
exatamente do jeito que gostam; se o quadro
estiver um pouco torto na parede; se sua
esposa (ou ma-rido) usarem uma roupa da
cor que ndo gostam; se a sopa estiver um
pouco mais fria do que gostariam; se o
telefone toca quando ndo queriam que
tocasse, etc., etc.

Conheco chefes que sdo verdadeiros pogos
de irritacdo com bobagens, com coisas
acidentais, com detalhes minimos sem a
menor importancia. Vejo nas empresas
pessoas preocupadas em agradar chefes e
patrdes absolutamente impossiveis de
agradar. Sempre ha alguma coisa errada que
os tira do sério, que os aborrece, que os irrita
profundamente. “Ja falei que ndo gosto da
cor desta xicara”, ouvi um diretor dizendo
rispido a moga que lhe servia café.

Essas pessoas que se irritam com pequenas
coisas, no trabalho, em casa ou seja onde for,
devem prestar mais atengdo a esse seu
comportamento para tentar modifica-lo.
Elas precisam perceber que essa sua
irritagdo com coisas acidentais também irrita
as pessoas. Além de tudo, esse
comportamento denota uma personalidade

\

insegura, dependente e carente
afetivamente, segundo me explicou um
psiquiatra. E preciso enfrentar essas
irritagdes impulsivas por pequenas coisas,
parar e refletir na importancia e no valor
daquilo pelo que se esta ficando irritado(a).
Muitas vezes nem nos damos conta de nossa
constante irritacao.

Ouvi um relato de proprietarios de saldes de
beleza dizendo que o seu maior problema ¢
lidar com a irritagdo de suas clientes por
pequenas coisas. “Tudo as irrita”, me disse
um dos proprietarios. “As pessoas hoje
parecem estar com os nervos a flor da pele e
se irritam facilmente”, me disse um diretor
de hospital se referindo a impaciéncia das
pessoas.

E claro que ha muitos motivos reais para nos
irritarmos. O que estou querendo chamar a
atencdo neste texto, € para o cuidado que
devemos ter para ndo cairmos no ridiculo de
nos irritar por pequenas coisas sem
importancia. Se aprendermos a controlar
nossa irritagdo com pequenas coisas, com
certeza teremos uma vida mais saudavel e
ambientes menos tensos.

Pense nisso. Sucesso!

Luiz Marins
ANTHROPOS MOTIVATION & SUCCESS
motivacao@marins.com.br
www.anthropos.com.br - www.livrariamarins.com.br

Serasai..i: Experian

A gente trabalha para vocé crescer.

CONSULTAS A SERASA EXPERIAN!!!

ASSOCIADOS FACA JA O SEU CONTRATO
DE ADESAO.
MAIORES INFORMAGOES PELO TEL.:(35)3831-2674

~ PECASE

~ AVIAMENTOS

SEU PARCEIRO EM TODOS OS MOMENTOS

PECAS PARA MADUINAS DE COSTURAS INDUSTRIAIS E DOMESTICAS

. @(35)1383201092

TELEFAX:

JORNAL DA ACE
| ANUNCIE AQUI!

Consulte-nos
agora mesmo, ou
VOCE vai esperar a
concorréncia fazer?
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+'SICOOB

Credibelo

A forca da nossa uniao!

“TODO BRASIL EM UMA SO MARCA” v sicooB

Aguanil - Campo Belo - Cana Verde - Candeias - Cristais
3834-1400 3831-1929 3865-1233 3833-1506 3835-1944

“llumé

PRECO DE CNPJA PRONTA ENTREGA.

AGILE =

B
N

—

NOVO: 20,53 2= 5= Rua:AfonsoPena, 900 Fone: (35) 3832 2989

Consulte as condigdes na concessionaria Novo Rumo de Campo Belo. Promogéo valida até 15 de

OCINTO DE SEGURANGA SALVAVIDAS /WWW.ngpOI’]DVOfU mo.com.br junho ou enquanto durar o estoque. Crédito sujeito a aprovacao. Imagens ilustrativas.
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