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Ele nunca saiu de cena

O carné de crediario, que vem
sendo retomado por muitas redes
varejistas, nunca deixou de ser usado
pelas empresas menores. Por estabe-
lecer uma relagdo mais préxima com o
cliente, que mensalmente volta a loja
para pagar a parcela, ou por ampliar as
opgdes de pagamento, o carné é res-
ponsavel por uma boa parte das ven-
das a crédito no comércio de Maringa.
Mas os especialistas em seguranca do
crédito alertam: é preciso cuidado na
hora de usar esse meio de pagamen-
to. A realizagdo de um bom cadastro
do cliente e consultas aos servicos de
protecdo ao crédito sdo passos funda-
mentais para ndo ter dor de cabeca
com a inadimpléncia.
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Uma atividade movida

pela paixao

— e
¥

O comércio é a porta de entrada
para muitos que procuram o primei-
ro emprego. E também o setor mais

procurado pelos que
querem abrir uma
nova empresa. Mas,
para crescer nesse
ramo € preciso vo-
cagdo e paixdo. Sem
falar na persisténcia
para vencer dificul-
dades, paciéncia e
gosto pela relacao
com o publico. Co-
nheca a experiéncia
de um lojista e de
uma comerciaria que
encontraram a realizagdo na atividade
comercial .
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Seguranca publica e
atuacao do Legislativo

Na Gltima reunido ordinaria da dire-
toria do Sivamar dois temas importantes
estiveram em pauta: a seguranga publi-
ca e o trabalho da Camara Municipal de

Maringa. Os diretores receberam repre-
sentantes dos 6rgdos policiais na cidade
e também o presidente da Camara, Ulis-
ses Maia. Pag 8

dia 29

Com mais de cem apresen-
tagOes artisticas, presépios nas
pracas e Concurso de Decoracdo
de Natal, a campanha sera aberta
com a chegada do Papai Noel na
Praca da Catedral. O lancamento

Horario
especial de
Natal

Veja como ficara o horério de fun-
cionamento do comércio durante o
periodo natalino:

De 10 a 23 de dezembro — até as 22
horas

Dias 6, 13 e 20 de dezembro (saba-
do) - até as 18 horas.

Dia 7 de dezembro (domingo) - su-
permercados abertos, das 8 as 13 horas
Dias 24 e 31 de dezembro - comércio
e supermercados até as 18 horas

Dia 21 de dezembro (domingo) - su-
permercados das 9 as 15 horas, comér-
cio das 13 as 19 horas

Dias 26 de dezembro e 2 de janeiro
- comércio e supermercados abrem ao
meio-dia

oficial do Natal Ingd 2014 aconte-
ceu no més passado, na sede da
Acim, e reuniu autoridades e lide-
rancas empresariais.
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E o Natal se avizinha...

Entramos em novembro. E a reta final
para o periodo natalino, tdo esperado
pelo comércio. Especialmente este ano,
em que nossa atividade foi afetada por
acontecimentos como a Copa do Mundo
e as eleicdes.

Os nimeros da Confederagdo Na-
cional do Comércio de Bens, Servicos e
Turismo apontam uma previsdo de au-
mento discreto nas vendas neste final de
ano: 2,6% em relacdo a 2013. Também,
segundo a entidade, o nimero de con-
tratacdes de temporarios no pais serd
pouco maior do que no ano passado —
138,4 mil vagas contra 124 mil em 2013.
Quase metade delas serd gerada pelo
comércio, especialmente no segmento
de vestuario e calgcados.

Os numeros, apesar de modestos,
sdo um indicador positivo. E desde ja
nds, lojistas, podemos nos preparar para
ir além e superar esta meta, tomando
medidas que fazem toda a diferenca.
Entre elas, dimensionar bem os estoques

| ARTIGO

para ndo ter prejuizo e nem ficar desa-
bastecido - levantamento também da
CNC mostrou que o varejo encerrou o
Natal de 2013 com sobra de produtos
10% maior que em 2012 - e investir em
treinamento dos novos contratados e em
motivacao dos que ja integram a equipe.

Mas, sem duvida, entrar no clima do
Natal é tdo importante quanto preparar
os estoques e a equipe. Afinal, o consu-
midor espera por essa época tanto quan-
to o comércio e gosta de ser envolvido
pela atmosfera caracteristica do final de
ano. E o comércio tem forte papel na
criagcdo deste clima, que chama as pesso-
as para as ruas, que propicia os passeios
em familia.

O Concurso de Decoragdo de Na-
tal, lancado no final do més passado
pela Acim e pelo Sivamar, é uma forma
de motivar a cidade a entrar no clima.
Quanto mais lojas, empresas, edificios e
casas participarem desta iniciativa, mais
bonita e atrativa ficard a cidade. E isso

Ali Wardani, presidente do Sivamar

favorece o comércio.

Sem duvida, poderemos superar as
previsdes e fazer desse Natal um sucesso
de vendas. Mas, para isso, mais uma vez
teremos que nos mobilizar e acreditar,
pois a soma das atitudes individuais fara
toda a diferenca.

Compromissos com Maringa e o Parana

E com muita alegria e felicidade que
ocupo esse espaco no Jornal Sivamar.
Viemos de um processo eleitoral mui-
to proveitoso. Em cerca de trés meses
pude rodar os quatro cantos do Parana.
Vi de perto muitos avangos que estdo
sendo feitos pelo governador Beto Ri-
cha, mas também conheci os pleitos e
os sonhos da nossa gente.

Recebi o convite para ser vice-go-
vernadora como uma homenagem as
mulheres e a nossa querida Maringa.
Vejo esse momento histérico, de unido
entre a capital e o interior, entre homens
e mulheres, como uma 6tima oportuni-
dade para levarmos a frente grandes
pleitos da cidade e da regigo.

Todos sabem que represento um
grupo politico que nos Ultimos anos
transformou Maringd em uma referén-
cia estadual e nacional. Maringa possui
hoje o melhor IDH do interior, a melhor
gestdo fiscal do pais e é considerada
uma das melhores cidades do Brasil
para se investir. Vou levar as boas pra-
ticas de gestdo e administragdo implan-
tadas aqui para o governo do estado.

Trago também as bandeiras pelas
quais sempre trabalhei: da salde pre-

ventiva e da atencdo especial as mu-
Iheres, criangas, jovens e idosos. Tenho
uma histéria politica dedicada ao traba-
lho pela saude preventiva da mulher e
no combate ao cancer de mama. Em es-
pecial, na defesa da familia paranaense.

Estou levando essas experiéncias e
bandeiras para o Palacio Iguagu. Marin-
ga pode esperar uma vice-governadora
muito parceira ndo sé6 da cidade, mas de
toda a regido. Vou trabalhar por mais
obras e investimentos na salde, educa-
¢do, seguranca, infraestrutura, habita-
¢do e acao social.

Vou trabalhar pelo Trem Pé-Verme-
lho, ferrovia que vai ligar as regides
metropolitanas de Maringd e Londri-
na. Temos a oportunidade de criar uma
grande metrdpole linear com a geracdo
de mais emprego e renda.

Vamos ampliar o Paranad Competiti-
vo e as acbes para ajudar no desenvol-
vimento do setor produtivo. Industria e,
em especial, comércio e servicos terdo
o suporte necessario com mais qualifi-
cacao e crédito barato e rapido.

Também serei a parceira dos muni-
cipios dentro do governo estadual. Sou
municipalista e conheco as dificuldades

Cida Borghetti, deputada federal e vice-governa-
dora eleita
enfrentadas pelos nossos prefeitos. No
governo vou ajudar na construgido de
politicas publicas ainda mais eficientes e
que ajudem diretamente os municipios.
Agradeco de coragdo cada voto re-
cebido no nosso projeto e podem ter a
certeza de que devolverei com muito
trabalho prestado em favor do nosso
Parana.
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Desde os

primordios da humanidade

Um dos pilares da economia de qualquer pais, o comércio é o setor mais procurado por quem quer iniciar uma atividade empresarial. E também a porta de
entrada para boa parte dos que buscam o primeiro emprego e o meio no qual muitos construiram uma carreira

empreendedores

A atividade comercial é tdo antiga
quanto a prépria humanidade. E tarefa
quase impossivel estabelecer quando
foram realizadas as primeiras transacoes
comerciais entre as primeiras civiliza-
¢bes, por meio das trocas. Mas é certo
que o comércio esteve e esta presente
em qualquer sociedade.

Muitos novos empreendedores en-
xergam na atividade varejista a melhor
oportunidade de investimento, segundo
demonstra a pesquisa Global Entrepre-
neurship Monitor, que tem abrangéncia
mundial e avalia anualmente o nivel da
atividade empreendedora. Segundo

& (g

Nilza do Nascimento dd a receita para atuar no co-
mércio: “Tem que gostar de gente, entender o perfil
de cada pessoa e saber dangar conforme a miisica”

O comércio, uma das mais antigas atividades do ser humano, é porta de
entrada para o mercado de trabalho e o setor mais procurado por novos

dados da Junta Co-
mercial do Parana, no
ano passado a cada
grupo de dez novas
empresas abertas no
estado, uma era do
setor varejista, prin-
cipalmente no seg-
mento de roupas e
acessorios.

O comércio ¢é
também considerado
a porta de entrada
no mundo do traba-
lho. Quantos profis-
sionais nao tiveram
seu primeiro empre-
go numa loja ou supermercado que nao
exigiam experiéncia ou como vendedor
temporario no periodo natalino? Nao
sdo raras também as pessoas que ndo
s6 tiveram a primeira oportunidade de
trabalho como fizeram carreira no setor.

Nilza do Nascimento é um exemplo
tipico. E ela foi além de fazer carreira:
se apaixonou pela atividade. Nilza, que
atualmente é gerente da loja de fabrica
New Fitness — que comercializa roupas
para academia e moda praia da marca
Pratis Esporte e Ginastica - comegou a
trabalhar em 1973, no extinto Pastificio
Iguagu, uma casa de massas que ficava
na Avenida Colombo, préximo da 19 de
Dezembro.

Logo em seguida arranjou emprego
como operadora de caixa num super-
mercado e foi ali que descobriu que
tinha jeito para lidar com o publico. A
oportunidade de investir mais forte na
vocagdo surgiu em 1981, quando foi
admitida para ser vendedora da loja A
Brasileira. "Eu era cliente e as meninas
que trabalhavam |& me deram a dica
que a empresa estava contratando”,
conta Nilza.

Paixao

A comprovagdo de que tinha talento
para o oficio, segundo ela, veio quan-
do comecou a competir pelos primeiros
lugares em vendas com as veteranas
da loja. De olho em seu desempenho,
o entdo gerente Vanderlei Scanferla -
hoje proprietario da loja Cobra D'agua
- a promoveu a auxiliar de geréncia.

Anos mais tarde, gquando abriu sua

prépria loja, Scanferla convidou Nil-
za para gerencia-la. "Entrei na Cobra
D'agua em 2006 e fiquei até 2013,
quando decidi mudar de segmento e
passei a gerenciar a loja de fitness”, ex-
plica. Hoje, aos 59 anos de idade, Nilza
garante que continua apaixonada pelo
que faz. Mesmo tendo ocupado cargos
de geréncia nos Ultimos anos, ela ga-
rante que ndo abandonou as vendas.

"Gosto do contato com os clientes.
Nao me importo em ter que mostrar um
monte de mercadoria, de trabalhar de
pé, tenho até dificuldade em ficar sen-
tada. Tudo isso faz parte da atividade”,
afirma, animada. Mas ela alerta que sé
talento ndo basta para crescer como
profissional do comércio.

Nilza ja fez vérios cursos em todos
esses anos — “muitos deles no Sivamar”
- onde aprendeu muito do que sabe
hoje sobre a profissdo. E afirma que
também ¢é preciso ter paixdo. “Tem que
gostar de gente, entender o perfil de
cada pessoa e saber dancar conforme
a musica. O vendedor precisa ser meio
psicélogo para entender o que o cliente
quer.”

Sem monotonia

A histéria de Vanderlei Scanferla
também é um exemplo de como o co-
mércio é algo que “esta no sangue” de
muitas pessoas. Antes de abrir a propria
empresa — a Cobra D'agua - Scanferla
percorreu um caminho bastante comum
entre os que fizeram da atividade co-
mercial um verdadeiro modo de vida.

Ele chegou a Maringd em 1984, vin-
do de Sdo Jorge do Ivai em busca de
melhores oportunidades de emprego
numa cidade maior. “Na
época fui até a agéncia
do Sine (Sistema Nacio-
nal de Empregos) e fi-
quei sabendo que a loja
A Brasileira precisava de
um auxiliar de escritério.
Consegui o emprego e
fiquei na fungdo por cer-
ca de dois anos e meio”,
lembra.

Vanderlei conta que
se dedicava muito ao tra-
balho e estava sempre
no meio dos vendedores,

: N e
Vanderlei Scanferla destaca que na a noto-
nia: “Todo dia se conhece pessoas diferentes”

auxiliando na gestdo das vendas. “O
patrao viu que eu gostava da atividade
e me colocou para fazer formacdo de
precos e gestdo financeira. Logo em
seguida, me convidou para gerenciar a
loja”, recorda o comerciante, frisando
que este foi o passo definitivo para que
ele comecasse a fazer o que realmente
gostava: se relacionar com os clientes.

Scanferla ficou por mais de 20 anos
na geréncia. “Foi nesse cargo que ga-
nhei experiéncia. Eu gostava tanto, que
se precisasse dormir no trabalho, dor-
mia. E era uma época em que nem ha-
via pagamento de hora extra, a gente
trabalhava mais porque gostava do que
fazia.”

Durante esse periodo, surgiu a
oportunidade de abrir a prépria loja,
no shopping Avenida Center, em socie-
dade com uma irm3. Com o passar do
tempo, uma filial foi aberta e ele teve
que deixar o emprego para se dedicar
integralmente ao seu negécio. O maior
desafio que enfrentou ao se tornar em-
presério, segundo Vanderlei Scanferla,
foi a gestao financeira e a busca de cré-
dito para crescer.

Independente das dificuldades,
ele diz que o comércio é a sua paixdo.
“Gosto muito da atividade porque a
gente estd sempre fazendo coisas no-
vas, € um setor muito dindmico. Vocé
tem que correr atrds, ndo tem como
ficar parado. Além disso, todo dia se
conhece pessoas diferentes. Morei no
sitio até os 16 anos e nao aguentava a
monotonia do servigo. No comércio ndo
tem monotonia. Se eu tivesse que voltar
atras, faria tudo igual de novo, escolhe-
ria ser comerciante.”
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Carneé ganha forca no comércio

Para atender diferentes perfis de consumidor e driblar o desaquecimento econémico, grandes redes varejistas resgatam o crediario para vendas parceladas;

maioria das pequenas e médias empresas nunca abandonou o bom e velho carné

pane: (44) 3931-0998
b i oo - My -

O carné de credidrio, que reinava absoluto antes da explosdo dos cartdes de crédito, ainda se mantém firme

4. Aivorad®

-mall: fojas

no comércio. Grandes varejistas estdo resgatando essa forma de pagamento para dar mais opgdes ao cliente

O carné de crediério vai virar arti-
go de museu. Com esta frase muita
gente profetizava o dominio absoluto
do cartdo de crédito como forma de
pagamento parcelado. E nao é para
menos. Segundo o Banco Central, o
nimero de cartdes emitidos no Bra-
sil passou de aproximadamente 30
milhdes em 2005 para 65 milhdes em
2012. Em 2013 foram realizadas cinco
bilhées de transacbes no pais via car-
tdes de crédito.

Apesar de nimeros t3o expres-

No Parand, a rede Ponto Frio retomou a venda nos carnés em lojas de Curitiba e Londrina

sivos, a profecia ndo se cumpriu. O
carné de credidrio manteve-se ativo
em uma boa parte das empresas do
varejo, principalmente as menores. E
por qué? Porque muitos consumido-
res ainda buscam essa forma de pa-
gamento. A maringaense Sebastiana
Barbosa Zaniboni é um exemplo dis-
so. Ela afirma que ha 20 anos compra
roupas no carné e nunca ficou inadim-
plente. “E quando vou pagar, nunca
volto de mao vazia. E acabo fazendo
mais carnés”, afirma.

O cartdo de crédito ela sé usa para
adquirir produtos mais caros, como
moveis e eletrodomésticos. “Sempre
compro quando tem promog&o e ve-
rifico se ndo vou pagar juros. Sou bem
controlada nas financas, nunca entro
no limite de crédito”, garante.

Esse alcance t3o significativo dos
carnés de crediario tem levado gran-
des redes varejistas a retomar esta
forma de pagamento parcelado, seja
para oferecer mais opcdes ao cliente,
seja para tentar driblar o desaqueci-
mento da economia.

A rede de eletrodomésticos Ponto
Frio, por exemplo, planeja oferecer o
carné em todas as lojas até o final do
ano. O sistema esté sendo implantado
desde o inicio de 2014, como projeto-
piloto, e ja é realidade em Curitiba e
Londrina. Em Maringd o carné deve
ser disponibilizado em breve. De acor-
do com a assessoria de imprensa da
Via Varejo - holding que administra as
marcas Ponto Frio e Casas Bahia -, o
objetivo é atender os diversos perfis
de clientes e apresentar alternativas
de pagamento frente as variacdes
econdmicas.

Nas Casas Bahia os carnés, que
sempre foram uma marca registrada,
perderam espaco nos Ultimos anos
para as vendas via cartdes de crédito.
A meta agora é praticamente dobrar
a participacdo desta forma de paga-
mento. A principal orientagdo da di-
recdo da holding é reverter para os
carnés, por meio das financiadoras
préprias, toda e qualquer venda nao
aceita pelas instituicdes financeiras ou
que ndo possam ser feitas via cartdo
de crédito.

Por enquanto, a representativida-
de de cada forma de pagamento nas
vendas da Casas Bahia e Ponto Frio
tem se mantido estavel. Segundo a
assessoria de imprensa da Via Varejo,
considerando a atuacdo nacional, em
2013 e no primeiro semestre de 2014,
a média das vendas ficou assim dividi-
da: 15% via carné, 25% a vista e 60%
no cartdo de crédito.

Fidelizacao
As empresas que nunca deixa-
ram de oferecer o carné de crediario

préprio apontam diversas vantagens
desse meio de pagamento. Além de
ampliar as possibilidades de venda
parcelada para pessoas que n3o tém
cartdao ou conta bancéria, muitos em-
presarios consideram a venda por cre-
diario préprio mais rentavel, ja que
ficam livres das taxas cobradas pelas
administradoras. A estratégia também
gera uma fidelizagdo do cliente, que
costuma ir até a loja para pagar a pres-
tacdo, abrindo-se mais possibilidades
de vendas.

A rede Jucalli Sportswer e Jucalli
Calcados também decidiu implantar
crediario préprio e colhe bons resulta-
dos. Com seis lojas em Jandaia do Sul,
Astorga e Maringd, o grupo registra
70% de vendas no crediario e 30% no
cartao de crédito. O diretor da rede,
Junior Lima, diz que, se consideradas
somente as duas lojas de Maring3, a
média das vendas é de 35% no cre-
diadrio e 35% no cartdo, o restante é
no dinheiro e no cheque. “O motivo é
que essas duas lojas ainda sdo novas,
faz um ano que abrimos. Mas a expec-
tativa é de que, em breve, o crediario
passe a responder por 70% das ven-
das também em Maringa”, frisa.

Na Lojas Alvorada o carné é lider,
com 77% das vendas a prazo. Segun-
do o proprietario Dercilio Constan-
tino, a rede — que tem duas lojas em
Maringa e uma em Sarandi - foi criada
na época da caderneta e, por isso, ja
soma 30 anos de experiéncia com ven-
das a crédito. “Os clientes estdo acos-
tumados com a relagdo de confianga”,
afirma.

Na avaliagdo do empresario, a van-
tagem do carné estd na praticidade e
nos juros mais baixos. “Nés consegui-
mos parcelar em até seis vezes com
juros de, no méximo, 3%. E quando o
cliente atrasa, ndo cobramos multa. J&
no banco, dependendo do caso e do
uso do limite de crédito, os juros po-
dem chegar a 10% e a renegociagdo
é mais rigida”, argumenta Constanti-
no. Ele explica que, para liberar uma
venda pelo carné, é feita a consulta de
crédito e se o cliente n3o tiver histori-
co de dividas, o cadastro é aprovado.

Em relacdo a inadimpléncia, o em-
presario afirma que ela existe, mas
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Na Loj Alvor:

Dercilio Constantino

ndo é motivo de preocupacdo. “Os
atrasos de pagamento sdo previstos
na gestao financeira da loja. Nunca
tivemos prejuizos. Empresarios que
estdo entrando no mercado agora ou
que estdo acostumados com a segu-
ranca do cartdo de crédito podem se
assustar com o crediério, mas nés te-
mos experiéncia”, acrescenta.

Joana Lopes Gonzalez, proprie-
taria da loja multimarca A Brasileira,
também tem bastante experiéncia
com vendas no carné. A empresa
tem crediario préprio ha 37 anos e,
segundo ela, a maior vantagem da
venda no carné esta no retorno men-
sal do cliente a loja para efetuar os
pagamentos. “Ele sempre acaba le-
vando mais produtos, fazendo novas
compras”, afirma.

A comerciante aponta que cerca
de 70% das vendas da loja s&o no car-
né. “Nos ultimos trés anos, o uso do
cheque diminuiu e aumentou a venda
no cartdo, mas o carné é o carro-che-
fe. Temos clientes com sete talGes ao
mesmo tempo, parcelados em cinco
vezes, e a inadimpléncia é baixa, gira
em torno de 5%", diz Joana.

Félego

De acordo com o
consultor do Sebrae/
PR Marcelo Wolff, o
carné é uma opgao
estratégica que au-
xilia em periodos de
retracdo econdmica
como estd ocorren-
do atualmente. Ele
lembra que, neste
ano, além da desace-
leracdo no consumo
por causa das altas
nos juros e da maior
exigéncia dos ban-
cos na liberacao de
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ada o carné é lider, com 77% das vendas a prazo, segundo

Joana Gonzalez, da A Brasileira: inadimpléncia baixa, em torno de 5%

crédito, o pais esteve
em periodo eleitoral.

“"Normalmente,
sofrem mais as em-
presas que atuam
com produtos de
maior valor agrega-
do, como veiculos e
moveis. Ja calcados
e roupas nao enfren-
tam tanta queda nas
vendas, mesmo as-
sim é preciso tomar
cuidado porque a
inadimpléncia tende
a aumentar em periodos de crise”,
alerta Wolff.

Para evitar prejuizos, o consultor
recomenda maior atencdo na andlise
de crédito. Se o consumidor ja tem
30% da renda comprometida em com-
pras parceladas é melhor recuar. Che-
que especial, segundo ele, também
exige cautela.

“A empresa deve estar atenta a
salde financeira do cliente. Muitas
vezes, o consumidor efetiva a compra
na pressa ou por impulso e n3o avalia
corretamente a viabilidade de paga-
mento. A empresa que age com impu-
déncia, s6 para aumentar as vendas,
enfrenta problemas e pode até perder
o cliente”, reforca o consultor.

Marcelo Wolff aconselha ainda
que para ter crediario préprio é fun-
damental ter “félego” de caixa. Além
de capital de giro, o empresario pre-
cisa ter respostas para algumas ques-
tdes: Até quantas parcelas no carné
posso suportar? Qual o limite de ven-
das no carné? Qual a porcentagem
de atraso de pagamento que posso
aguentar? “Nao ha outro caminho,
para ter bons resultados é preciso ter
planejamento e competéncia em ges-
t30", completa.

.i.'

Venda segura

A inadimpléncia é a maior ame-
aca que pode comprometer o caixa
das empresas do comércio. Por isso,
na hora de vender a crédito, todo
cuidado é pouco com as informacdes
cadastrais e financeiras de quem esté
comprando. Os especialistas reco-
mendam:

e O preenchimento de um cadas-
tro completo do cliente, com todas
as informacdes (nome completo,
endereco, telefones, RG, CPF, refe-

réncias).

e Com o numero do CPF, realizar
consulta nos servicos de protegdo ao
crédito (SCPC, Serasa).

® Solicitar que o cliente assine a ficha
cadastral e notas de crédito igual a
carteira de identidade.

® Em épocas de muitas vendas, como
final de ano, redobrar a atengdo nes-
ses itens de seguranca mesmo em
momentos de grande movimento na
loja.

Erros mais comuns

e Conceder crédito a consumidores
que ndo atendam aos principios de
garantia, liquidez e diversificacdo de
riscos.

e Renovar créditos de clientes pro-
blematicos, ressalvados os casos de
extrema necessidade ou convenién-
cia do credor.

e Admitir crédito além dos limites
definidos pela empresa;

e Conceder crédito a clientes que

possuam restricdes cadastrais ou
com ficha cadastral desatualizada.

e Conceder crédito a clientes que te-
nham tido problemas em transagdes
comerciais, ainda que com outros
credores.

e Conceder crédito sem as devidas
comprovagdes de documentos.

Fonte: CDL - Clube dos Dirigentes
Lojistas

Nos grandes centros,
cartao de credito

Parcelar as compras no carné ou
boleto € um habito pouco comum
entre moradores de cidades maiores.
Numa pesquisa realizada pelo Servi-
¢o de Protecdo ao Crédito (SPC Bra-
sil) e pelo portal de educacéo finan-
ceira Meu Bolso Feliz, apenas 10%
dos consumidores residentes nas
capitais brasileiras afirmaram fazer
compras no credidrio com alguma
frequéncia.

Qutros 40% dos entrevistados
disseram fazer até trés compras por
ano e 50% nem sequer chegaram a
utilizar essa modalidade de crédito
em algum momento de suas vidas.

Esse habito tende a se destacar

na classe C (12%). Entre os entrevis-
tados das classes A e B, apenas 8%
sdo adeptos do crediario. Entre as
mulheres, 10% afirmaram fazer ao
menos uma compra no crediario a
cada trés meses. O dado é bastante
similar entre a parcela masculina, que
é de 11% da amostra.

A principal razdo da perda de es-
paco do crediario é a popularizagdo
do cartado de crédito. Outra pesquisa
recente do SPC Brasil apontou que
48% dos consumidores costumam
parcelar suas compras no cartdo de
crédito.

Fonte: SCPC Brasil
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Vitrine nao pode ser sO bonita

Além de observar os principios basicos para montagem de uma boa vitrine, no periodo natalino é preciso investir em criatividade para nao se repetir e, assim,
se destacar e ganhar a atencao do consumidor
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O uso de materiais recic

“A vitrine é o cartdo de visitas da
loja”. Quem ndo conhece essa lei
elementar do comércio certamente
n3o é do ramo. Quem é sabe que se
a vitrine ndo encantar o consumidor,
ele provavelmente ndo entrard na
loja. A ndo ser que esteja a procura
de algo muito especifico. Caso con-
trario, o comerciante perderd uma
oportunidade de venda.

Na época de Natal, entdo, a vi-
trine se torna ainda mais importan-
te porque, além da funcdo usual de
atrair a atengdo dos clientes, tam-
bém ajuda a criar aquele clima que
estimula a comprar para presentear
as pessoas queridas. Portanto, este
espaco tdo diferenciado da loja me-
rece um cuidado todo especial neste
periodo.

E claro que principios basicos
para a composicdo de uma boa vi-
trine valem para qualquer época do
ano. O que deve ser lembrado, em
primeiro lugar, € que a funcéo dela
é, acima de tudo, vender. Para isso,
segundo especialistas em vitrinismo,
é preciso que destaque os produtos
a venda com boa iluminag3o, organi-
zacdo e informacg3o, que significa ex-
posicdo dos precos a vista e a prazo,
assim como das condicdes dos juros
na venda parcelada.

eis e alternativos ajuda a montar vitrines de Natal

nciadas e criativas

Mas, para marcar presenca e ga-
nhar a disputada atencdo do consu-
midor nesta época, uma vitrine de
Natal precisa realmente ser especial.
Mas isso ndo significa que o lojista te-
nha que gastar uma fabula. Com um
pouco de paciéncia e criatividade, o
préprio comerciante ou sua equipe
pode montar uma boa vitrine.

Sustentavel

Uma dica de especialistas e que
vem sendo adotada por muitas loja
é usar materiais alternativos, ecold-
gicos ou reciclados para compor a
vitrine de Natal. Além de criar uma
decoragao exclusiva e diferente, esta
é uma boa maneira de conquistar o
cliente, que esta cada vez mais cons-
ciente da sua responsabilidade am-
biental como consumidor. Em tem-
pos em que a sustentabilidade esta
em alta, reciclar é sempre uma boa
pedida. E a dica serve para peque-
nas e grandes lojas.

A foto que ilustra essa repor-
tagem, publicada no portal Use
Fashion, é um exemplo de que a
criatividade n3o tem limites quando
o assunto é decorar com reciclaveis.
Na vitrine, montada no Natal de
2010 pela rede de lojas de depar-
tamentos Barneys de Nova lorque,

a tradicional cena da decoracdo do
pinheiro de Natal foi recriada com
embalagens, copos e filtros de café
usados.

A rede, que é considerada uma
das mais fashions do género nos Es-
tados Unidos, ficou famosa por suas
impecaveis e ousadas vitrines.

Nao é depésito

Independente de a vitrine ser
mais descolada ou tradicional, alguns
pontos ndo podem ser esquecidos
na hora da composicdo. O primeiro
passo é lembrar que a decoracdo
serve para ambientar o produto e
ndo pode competir com ele.

N3o adianta recriar uma bela cena
de Natal na vitrine se as mercadorias
ficarem em segundo plano. Uma boa
dica é inserir os manequins em uma
situacao ou cena que remeta ao Na-
tal. Quando a vitrine conta uma his-
tdria, ela se torna mais atraente.

Expor os produtos de forma que
o cliente se enxergue usando o mes-
mo é uma boa maneira de ampliar as
possibilidades de venda. No caso de
roupas, calcados e acessérios, montar
diversas combinagdes ajuda o cliente
a visualizar o efeito de cada peca.

Mercadoria amarrotada, o que
é facil de acontecer em momentos
de grande movimento, acabam com
o efeito de qualquer vitrine. Assim
como sobrecarregar com o méaximo
de produtos que couber. Vitrine ndo
é depdsito. A poluicdo visual desesti-
mula e confunde ao invés de atrair a

vista de quem quer comprar.

E como o Natal é um evento que
se repete todo ano, inovar é o segre-
do para se diferenciar. Em primeiro
lugar, evite repetir anos a fio o mes-
mo tema ou usar elementos decora-
tivos — bolas, Papai Noel, guirlandas
— que estejam velhos e desbotados.
Por isso, o uso de materiais mais
acessiveis é interessante, ja que per-
mite que a decoragdo seja totalmen-
te renovada a cada ano.

Outra orientagdo dos especialis-
tas é fazer a exposicdo das merca-
dorias prestando atencdo nas cores.
Estudos comprovam que elas tém
influéncia direta no comportamento
humano de acordo com as sensacgdes
que transmitem.

O vermelho — muito presente nas
vitrines natalinas - remete a ativida-
de, forga, poder, paixdo. O verde
sugere paz, esperanca, faz lembrar
natureza, juventude, vigor. Ja o bran-
co traz a lembranca pureza, leveza,
limpeza, delicadeza.

Lembre-se sempre: a vitrine é o
primeiro contato do consumidor com
o produto. Portanto, é um elemento
de marketing que vai interferir dire-
tamente nas vendas e na lucrativida-
de de sua loja.

Fontes: Sebrae-SP, TV-Sebrae e UOL
Economia

Para assistir a um video sobre
layout, iluminacdo e decoracdo em
vitrinismo acesse http://tv.sebrae.
com.br/media/1005/

Para nao errar

e A area central é o ponto mais nobre
da vitrine e deve ser reservada para
a mercadoria que vocé vende mais.
Fica a cerca de 1,60 m do chao, no
meio da vitrine.

¢ Organize todos os precos, manten-
do-os do mesmo lado em todas as
mercadorias para neutralizar a sua
interferéncia. A omisséo fere o Codi-
go de Defesa do Consumidor e pode
causar constrangimento ao cliente.

¢ Crie pontos focais na area de ex-

posicdo, para destacar a importancia
de um produto ou de um mix (em lo-
jas de roupas, por exemplo, mostrar
como ficam pecas combinadas; em
alimentos, agrupar principais e com-
plementares).

e Atencdo com os cartazes de ofer-
tas, promogdes, condicbes de paga-
mento ou liquidagdo: é necessario
informar, mas com discricao.

Fonte: Sebrae/SP
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Campanha sera aberta no dia 29 deste mes

A programacao do Natal Inga 2014 prevé mais de cem apresentacdes artisticas, presépios nas pracas e Concurso de Decoracdo de Natal

e ./.I‘ s ) A B %
Autoridades e liderancas participaram do lancamento oficial do Natal Ingd 2014

Num evento que reuniu autorida-
des, liderancas empresariais e repre-
sentantes de diversas entidades, foi
apresentada oficialmente no dia 30
do més passado, na sede da Associa-
¢do Comercial e Empresarial de Ma-
ringd, a programacgédo do Natal Inga
2014. Na oportunidade foi langcado
também o Concurso de Decoragao
de Natal 2014, promovido pela Acim
e pelo Sivamar, com patrocinio do
Costdo do Santinho Resort e apoio
do Acim Mulher, Unimed e Sicoob.

Entre os presentes estavam o
vice-prefeito de Maringd, Claudio
Ferdinandi, o presidente da Camara
Municipal, Ulisses Maia, o arcebispo
de Maringd, Dom Anuar Battisti, o
presidente da Acim, Marco Tadeu
Barbosa, o diretor do Sivamar, Van-
derlei Scanferla, a secretaria muni-
cipal de Cultura, Olga Agulhon, e a
diretora do Costdo do Santinho Re-

Caosmel

CONSULTORIA EM MEDICINA DO TRABALHO LTDA
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sort, Rosangela Rosa.

Para o presidente da Acim, Mar-
co Tadeu Barbosa, a campanha é
muito importante para o comércio,
o fomento da economia e a geragdo
de empregos. “Mas ndo podemos
nos esquecer também de evidenciar
o verdadeiro espirito do Natal, que
é a fraternidade”, colocou. O dire-
tor do Sivamar, Vanderlei Scanferla,
lembrou que a cada ano o Natal Inga
tem conseguido cumprir os dois ob-
jetivos, estimular o espirito do Natal
e fomentar o comércio. “S6 temos
que parabenizar todas as pessoas
envolvidas com essa iniciativa em
nossa cidade.”

O vice-prefeito Cladudio Ferdinan-
di ressaltou que a prefeitura, assim
como em outros anos, empregara
todos os recursos necessarios para
a realizagdo da campanha. “O entu-
siasmo com o Natal faz as familias in-
vestirem o que podem para presen-
tear aqueles que amam. A prefeitura
tem o mesmo raciocinio. Com cada
pessoa enfeitando sua casa, cada
entidade e empresa participando, a
prefeitura tem que fazer o seu papel,
que é ajudar a decorar a cidade”.

Presépios

A abertura da programacao do
Natal Ingad, que terd mais de cem
apresentacdes artisticas, sera no dia
29 deste més, com a chegada do

Papai Noel na Praca da Catedral e
a inauguragdo da iluminagao espe-
cial. A novidade deste ano serdo os
presépios criados por artistas e ar-
tesdos locais, que serdo instalados
em seis pragas: José Bonifacio, dos
Expedicionarios, dos Sertées, Todos
os Santos, Regente Feijé e Rocha
Pombo.

No dia 30 sera inaugurada uma
linha especial de 6nibus que fard a
rota das pragas dos presépios. Além
disso, haverd a tradicional jardinei-
ra que todos os anos circula pelos
principais pontos com decoragdo
de Natal da cidade e o trenzinho
que levara visitantes para conhecer
a iluminacdo natalina do Parque do
Japéo. As saidas serdo da Praca da
Catedral. Outro trenzinho, voltado
as criangas, partirad todas as noites
da Vila do Papai Noel, na Praca Na-
poledo Moreira da Silva.

O Natal Ingé é uma realizagdo da
prefeitura, com coordenacéo do Pro-
vopar e secretarias de Cultura, Mu-
lher, Desenvolvimento Econdmico,
Comunicacdo, Gabinete, Servicos
Pdblicos e Turismo, e tem o apoio da
Acim, Sivamar, Instituto Cultural Inga
e outras entidades e empresas.

Costao do Santinho
O Concurso de Decoracdo de
Natal, que tem como objetivo in-

Apresentacdo do coral infantil da Associagdo Lar Nossa Senhora da Esperanca, de

Sarandi, encerrou o evento

centivar a decoragdo de estabele-
cimentos comerciais e residenciais,
é promovido pela Acim e pelo Siva-
mar. Serdo premiadas seis catego-
rias de decorag3o: vitrines, prédios
comerciais, areas externa e interna
de shoppings, externas de edificios
residenciais, residéncias e presépios
em areas externas.

Empresas de Maringd associa-
das a Acim e/ou Sivamar podem
se inscrever até 12 de dezembro,
preenchendo a ficha de inscricdo
nas sedes das entidades ou pelo
endereco www.acim.com.br/natal.
Para as categorias de residéncias e
presépios nao é necessario ser as-
sociado.

A comissdo julgadora avaliara
criatividade, originalidade, harmo-
nia e iluminagdo, e em 19 de de-
zembro fard a entrega de prémios.
O primeiro lugar de cada categoria
ganhara um fim de semana no Cos-
tdo do Santinho Resort, Golf & Spa,
em Florianépolis/SC; segundo e ter-
ceiro lugares ganhardo troféus. A
iniciativa tem patrocinio do Costédo
do Santinho e apoio de Unimed Ma-
ringd, Sicoob e ACIM Mulher.

O evento de langamento do
Natal Ingé 2014 foi encerrado com
uma apresentacdo do coral infantil
da Associagdo Lar Nossa Senhora
da Esperanca, de Sarandi.
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Assinada Convencao dos

motoristas

No dia 30 do
més passado foi
assinada, na sede
do Sivamar, a Con-
vencdo Coletiva de
Trabalho 2014/2015
para a categoria
dos motoristas que
atuam no comércio.
Assinaram o acordo
Ali Wardani, presi-
dente do Sivamar,
e Ronaldo José da
Silva, presidente do
Sinttromar (Sindicato dos Motoristas,
Condutores de Veiculos Rodoviérios
Urbanos e Trabalhadores em Empre-
sas de Transporte Rodoviario de Car-
gas e de Transporte de Passageiros

de Linhas Intermunicipal, Interestadu-
al, de Turismo e Anexos de Maringa).
O reajuste do piso ficou em 10% e
dos demais salarios, em 9%, retroati-
vo a junho.

Uso eficiente da voz

QUAL O MEU TIPO DE

Curso de Musica e Voz

INFORMAGOES:
44 4141-4049

Sala de Teoria com 40 Alunos (Aula)
Sala de Pratica com 05 Alunos (Banda)
h ia = RE 18,00

e = RS 73,00 (Bolsa)

Local: Rua Néo Alves Martins, 2789 - Maringa - Parana

Estdo sendo formadas
novas turmas para o curso
“Qual o meu tipo de voz?”,
promovido pelo professor
e musico Gilson GAD com
apoio do Sivamar. O curso,
que é voltado a profissionais
do comércio e ao publico
em geral, ensinara técnicas
de canto para que os partici-
pantes usem a voz de forma
eficiente. Utilizando o canto
como ferramenta, o curso
tem por objetivo ampliar os
conhecimentos dos alunos
sobre as potencialidades da
voz para o sucesso pessoal
e profissional. As aulas acon-
tecerdo na sede do Sivamar.
Informacdes pelo telefone
(44) 4141-4049 e 9968-9555.

Shopping

Av. Brasil, 3434
Fone 44 3033-8000
Maringa

Parana

enter Brasil

A rus familia menece!

Seguranca publica e
atuacao do Legislativo

A reunido ordi-
naria da diretoria
do Sivamar do dia
28 de outubro teve
dois importantes
temas em pauta: a
prestacdo de contas
do trabalho que vem
sendo desenvolvido
pela presidéncia da
Cémara  Municipal
de Maringd e segu-
ranca publica.

O presidente do
Legislativo municipal, Ulisses Maia,
fez uma breve apresentacdo das mu-
dancas implantadas na Camara em sua
gestdo. Algumas delas, como a refor-
ma administrativa, resultaram em eco-
nomia de R$ 2 milhdes, que no inicio
deste ano foram devolvidos aos cofres
do municipio.

Para falar sobre seguranca publica,
estiveram presentes o tenente-coro-
nel Samir Elias Geha, comandante do
3° Comando Regional de Policia Mili-
tar em Maringé, o coronel José Fran-
cisco Cardoso, oficial de planejamen-
to do 3° Comando Regional da Policia

Militar, o comandante do 4° Batalhdo
de Policia Militar de Maring3, tenente-
coronel Antonio Roberto dos Anjos
Padilha, e o delegado chefe da 97
Subdivisdo Policial de Maringd, Sérgio
Luiz Barroso.

O tenente-coronel Samir Geha,
que assumiu em agosto deste ano,
disse que se surpreendeu com o enga-
jamento da comunidade maringaense
nas questdes relacionadas a seguran-
ca publica. Isso, segundo ele, faz com
que Maringéa tenha uma situagdo muito
mais tranquila nesta area em relagdo a
outras cidades do estado.

Voce Mulher, que faz

acontecer

6" Edicdo

Data: 13 de novembro de 2014 .
: Giardino Eventos - Av. Euclides da Cunha, 127
19h

Em prol da Rede Feminina de Combate ao Cancer

A Camara da Mulher Empreende-
dora e Gestora de Negdcios de Marin-
ga, com apoio do Sivamar, Fecomércio-
PR, Senac, Sincofarma, Sesc, Sebrae,
OAB-PR, Simatec, promove este més
a 6° edicdo do evento “Vocé Mulher,
que faz acontecer”. Sera no dia 13, no
Giardino Eventos, as 19 horas. Havera

estandes com exposicdo de produtos
e servigos, desfile de moda e coquetel.
O objetivo da iniciativa é promover a
movimentagdo econdmica do comér-
cio local através da apresentac3do e co-
mercializacdo de produtos e servicos.
Os convites estdo a venda. Informa-
coes pelo telefone 3026-4444.



