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Zona Azul

Associacao Comercial de Sao Roque
aguarda uma solucao

No final de janeiro, noticiamos que a Prefeitura Municipal de Sao Roque enviaria a Camara
Municipal um projeto sobre um novo método de estacionamento. Segundo as informacGes
passadas para a ACIA, o tempo de aprovacao e de execucao desse projeto seria de 60 dias.

quase seis meses depois do co-

municado, e a Associacdo Co-
mercial, os comerciantes e os con-
sumidores esperam anciosos por
uma providéncia dos érgdos res-
ponsaveis. Afinal, a rua é publica e
o objetivo de um estacionamento
rotativo é democratiza-la.

Jé estamos no més de julho,

A ACIA sé assumiu a Zona Azul na
cidade nos meses de novembro e
dezembro de 2013, por ter maior
movimento de pessoas e carros
nas ruas, devido as festas de Natal
e Ano Novo.

Mas todo ano o nimero da frota de
veiculos cresce, o que ndo é dife-

rente em nossa cidade. Com isso, a
falta de vagas rotativas nas ruas da
area central, que compreendem,
entre outras, o entorno da Pracga
da Matriz, a extensdo da avenida
Tiradentes, a rua Rui Barbosa, av.
Jodo Pessoa, XV de Novembro, 7
de Setembro, Enrico Dell'Acqua,
av. John Kennedy, entre outras,
locais em que estdo concentrados
empresas comerciais, escolas, su-
permercados e outros empreendi-
mentos, causa transtornos.

A populacdo, e aqui ndo se fala
apenas de comerciantes, mas de
consumidores, reclamam muito
sobre esse assunto com a ACIA e
com razdo. Ndo se consegue esta-

No comeércio de
Sao Roque seu PAI

ganha muito mais!

cionar para resolver os mais diver-
sos tipos de problemas, como fazer
pagamentos, e até para fazer suas
compras.

Quem ja nao deixou de ir a um
determinado lugar, pois ndo con-
seguia parar nem na rua, nem nas
proximidades? Muitos comercian-
tes sdo prejudicados com isso e
deixam de vender, j& que os con-
sumidores tém dificuldades para
estacionar proximo da loja deseja-
da e acabam desistindo da compra.

A ACIA continua na expectativa,
para poder ajudar os comerciantes
e consumidores de alguma forma
e insiste em uma posicao dos 6r-
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gdos responsaveis, principalmente
da Prefeitura Municipal.

Afinal, daqui cinco meses serd
Natal novamente, as ruas ficardo
muito mais movimentadas. Serd
que até 14 teremos algum retorno?
Serd que até 14 algum novo projeto
sera criado ou o antigo sera apro-
vado?

Estamos aguardando uma solugdo
urgente!

Qualquer novidade usaremos as
redes sociais (Facebook e Twitter)
e o mailing interno para avisar os
associados, comerciantes e consu-
midores.

DIA DOS PAIS

Compre seus presentes
no comércio de Sao Roque
e concorra a:

ks 10.00000

20 vale-compras de RS 500,00

Sorteio dia 12.08.2014 as 17h na sede da ACIA
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Seis erros dos
vendedores que
espantam clientes da loja

endedores ansiosos, de mau
thmor ou que ndo conhe-

cem os produtos oferecidos
sdo alguns dos tipos de atendente
que incomodam e chegam a es-
pantar clientes.
O UOL pediu a trés especialistas
que apontassem os erros mais fre-
quentes cometidos por vendedores
e como corrigi-los. Confira abaixo
os habitos mais irritantes dos aten-
dentes de varejo.

1. Abordar o cliente

na porta da loja

Vendedores que mal esperam o
cliente entrar na loja para aborda-
-lo incomodam e podem fazer o
consumidor desistir da compra.

“O vendedor deve dar espago
ao cliente, deixa-lo olhar os pro-
dutos e se manter no campo de
visdo dele pronto para ajuda-lo.
E preciso observa-lo por um tem-
po, deixa-lo a vontade e s6 entdo
oferecer ajuda”, indica Claudio
Felisoni, professor de varejo da
FIA (Fundagado Instituto de Admi-
nistracdo).

2. Ficar de bracos cruzados
ou de cara fechada

Ficar de bragos cruzados, sentado
ou com uma expressdo mal-humo-
rada faz com que os clientes evitem
a abordagem, aponta Luis Henrique
Stockler, sécio da consultoria baS-
tockler. Frente a um atendente de
mau humor, o consumidor procu-
rara outro vendedor ou até mesmo
outra loja para realizar a compra.
"O consumidor deve ser recebido
com um sorriso no rosto e uma
expressdo positiva. O vendedor
deve se mostrar disposto a ajudar.
O cliente percebe quando hd ma
vontade no atendimento”, afirma.

3. Subestimar o poder

de compra do cliente
Especialmente em lojas de artigos
de luxo, ha vendedores que ddo
pouca atencdo ao cliente que ves-
te roupas simples, como chinelos e
bermuda, conta Carlos Cruz, dire-
tor do IBVendas (Instituto Brasileiro
de Vendas).

Apesar de desejar e ter dinheiro
para comprar algum artigo da loja,
esse consumidor acaba desistin-
do por ndo gostar do atendimen-
to. “Esse cliente deve ser tratado

da mesma forma como qualquer
outro. Ndo se deve fazer nenhum
pré-julgamento”, declara.

4. NMostrar produtos que nao
tém a ver com o que o
cliente pediu

Outro habito de vendedores que
incomoda o consumidor é o de tra-
zer vérias opgdes que ndo se ade-
quam ao item pedido. Para piorar,
ha atendentes que insistem para
que o cliente compre algo diferen-
te do que desejava.

“Isso poderia ser evitado com algu-
mas perguntas. Por exemplo, se o
cliente pede um terno, o vendedor
pode perguntar para qual ocasido
seria. Um terno para casamento é
diferente de um usado no trabalho.
Dessa forma, o atendente conse-
gue ser mais assertivo nas opgoes
que vai mostrar ao comprador”,
afirma Carlos Cruz.

5. Desconhecer os

produtos da loja

O consultor afirma, ainda, que é
frustrante quando o cliente per-
gunta algo sobre um produto e o
atendente ndo sabe responder. Se-
gundo ele, mais vendas poderiam
ser feitas se os vendedores conhe-
cessem melhor as mercadorias e os
servicos oferecidos pela empresa.
“E extremamente importante o
funcionario saber o que ha no es-
toque, como o produto funciona,
para que ele serve e, inclusive,
quais outras mercadorias pode-
riam complementé-lo. Ele precisa
convencer o cliente para concluir a
venda", sugere Stockler.

6. Demonstrar falta de
paciéncia
Para Felisoni, a impaciéncia de al-
guns vendedores pode irritar o
consumidor e fazer com que ele
deixe a loja. De acordo com o pro-
fessor, ha atendentes que apres-
sam o consumidor enquanto ele
prova um produto e que até mes-
mo dizem que vao fazer outra coi-
sa e ndo voltam mais.
O vendedor precisa atuar como um
consultor de vendas, principalmente
quando o cliente tem dulvidas em
relacdo a compra. E, para oferecer a
melhor solucdo para o consumidor, é
preciso ouvi-lo", declara.

Fonte: UOL
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As empresas precisam

agregar felicidade

Invente um jeito de seu cliente sair feliz depois de fechar um
negocio. Esse é o melhor parametro da boa parceria: ver a
alegria do cliente em voltar a comprar de vocé. Livros exis-
tem em muitas livrarias, mas sao poucas as que conseguem
dar a seus clientes o prazer de um atendimento especial.

Roberto Shinyashiki

ada vez mais os produtos

e servicos estdo parecidos.

O cliente olha para o lado,
percebe que existe um mundo de
lojas muito semelhantes e fica pro-
curando algo mais que o atraia.
Todas as empresas tém buscado
uma forma de se diferenciar. Na
minha opinido, a maior vantagem
competitiva estd em agregar feli-
cidade ao seu trabalho, servico ou
produto.
Invente um jeito de seu cliente sair
feliz depois de fechar um negécio
com vocé. Esse é o melhor para-
metro da boa parceria: ver a ale-
gria do cliente em voltar a comprar
de vocé. Livros existem em muitas
livrarias, mas sdo poucas as que
conseguem dar a seus clientes o
prazer de um atendimento espe-
cial. Todos os médicos sabem re-
ceitar remédios, mas sdao poucos,
muito poucos os que transmitem
confianga e afeto ao paciente.
Uma loja de roupas precisa vender
mais do que roupas. E importante
que ela saiba vender beleza e ele-
gancia. Quando um restaurante
simplesmente vende comida, corre
o risco de suscitar uma pergunta
inevitavel: porque uma coxinha de
galinha custa o preco de 1 quilo de
frango? O restaurante deve ven-
der encontros, amizades, paquera,
informacao, etc.
Sob essa nova 6tica, fica claro que
apenas dinheiro ou tecnologia

ndo sdo mais suficientes. As em-
presas campeds vendem produtos
e servicos, mas também entregam
a felicidade como boénus. Junto
com o servico, oferecem confian-
ca, prazer em servir e certeza de
qualidade.

“Mas, Roberto, como eu crio fe-
licidade em meus negdcios?” A
primeira medida é promover a feli-
cidade de seus colaboradores, que
vao tratar seus clientes da mesma
maneira como sdo tratados.
Certamente, em meio a pressao,
pode parecer quase impossivel que
as pessoas sejam felizes. Mas vocé
pode ver profissionais felizes em lu-
gares de alta pressdao, como pron-
to-socorro e Corpo de Bombeiros.
A chave para isso é envolvé-los em
projetos e decisdes, ajudando cada
um a se sentir importante para a
organizacao.

A segunda medida é atrair os clien-
tes para sua empresa. Convide-o0s
para participar de seus projetos,
estimule-os a opinar, escute suas
sugestoes e vocé vai saber o que
realmente importa para eles. Mas,
principalmente, seja vocé um exem-
plo de profissional que trabalha por
amor ao que faz, que tem prazer de
estar na empresa. Sua energia de li-
der vai contaminar os outros.
Sucesso é ndo perder a oportuni-
dade de fazer alguém feliz. E, por
incrivel que pareca, hoje é a me-
lhor forma de ganhar dinheiro.
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Tire mais lucros da liquidacao

Saiba como aproveitar ao maximo a temporada de ofertas

tunidade nao sé para engordar

as vendas e desovar o estoque,
como para aumentar a clientela cati-
va. Veja dicas para sua empresa tirar
o maximo de proveito da temporada
de descontos:

Liquidagées sao uma boa opor-

- Aumente a quantidade de mer-
cadorias a mostra. “Quanto mais
itens expostos, maior a percep¢ao
de precos baixos", diz George Ho-
mer, sécio da GH & Associados,
empresa especializada em mer-
chandising visual com escritérios
em Sdo Paulo e Nova York.

- Reorganize a forma de exposicdo
dos produtos. No caso de roupas ou
sapatos, por exemplo, vocé pode
agrupa-los conforme a numeragdo
ou desconto de cada peca.

- Exponha as ofertas mais atraentes
a direita da entrada da loja. E para
|4 que o consumidor tende a dirigir
o olhar logo que passa pela porta.

- Alinhe a vitrine ao perfil da clien-
tela. No comércio mais popular, é
importante anunciar o tamanho
dos descontos. Para lojas mais so-
fisticadas, a simples indicacdo de
liqguidagdo pode ser suficiente.

- Deixe sua loja com ar movimentado:
faca os vendedores circularem perto
da entrada. Outra sugestdo é ocupar
espagos internos vazios com mane-
quins, como se eles fossem clientes.

- Incentive as compras por impul-

ASSOCIACAO COMERCIAL DE SAO ROQUE

so expondo itens de menor valor e
preco cheio em locais estratégicos,
como ao lado do caixa. Com maior
margem de lucro, esses produtos
ajudam a compensar a rentabilidade
menor das mercadorias em oferta.

- Monte pacotes promocionais ofe-
recendo varios itens por um s6 prego.

- Aproveite a liquidacdo para coletar
dados para ampliar sua mala direta.

- Fuja da tentagdo de anunciar a
liqguidagdo com estardalhaco mas
sem estoque suficiente para dar
conta do recado. “Se for para fa-
zer a promog¢do com meia duzia
de itens é melhor ndo fazer nada,
pois o cliente se sente enganado e
acaba ndo voltando”, diz Ricardo
Pastore, coordenador do nucleo
de estudos do varejo da Escola Su-
perior de Propaganda e Marketing
(ESPM), de Sao Paulo.

- Analise a possibilidade de adotar
cartdes de fidelidade para ofere-
cer descontos a clientela cativa.
“Utilizd-los na liquidagdo incenti-
va quem s6 comprou pelo preco a
voltar & loja mesmo que ndo haja
ofertas”, diz Marco Aurélio Mors-
ch, autor do livro Comportamento
do Consumidor (editora Pearson).

- Oriente os vendedores a suge-
rir aos clientes que aproveitem a
promogdo para comprar presentes
para ocasides futuras, como ani-
versarios ou outras datas comemo-
rativas, por exemplo.

Ano XIV | Tiragem: 1200 exemplares | Projeto Grafico: Claudio Donizett | Propaganda e Marketing: Silviane Judica
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Cinco filmes
sobre negdcios
que todo
empreededor
deve assistir

A vida imita a arte? Com certeza, varias téc-
nicas observadas em filmes inspiram pesso-
as a alterar o comportamento no ambiente
profissional e, também, no modo como en-
xergam oportunidades em suas carreiras.

O Poderoso Chefao - A famosa trilogia do
aclamado diretor Francis Copolla fala sobre a
trajetéria de uma familia que tem como inte-
grante o maior chefe das opera¢des de mafia
italiana em Nova lorque. Apesar de o tema
principal ser a familia e a méfia, as cenas de
negociacdo sdo famosas por servirem como
inspiracdo para muitos profissionais. Conciso
e sempre honesto com seus valores, o pode-
roso chefdo ensina muitas licdes a seus fas.
House of Cards - A série estrelada por
Kevin Spacey foi sucesso desde o inicio pela
inovacdo de ser transmitido pelo Netflix e,
também, por revelar o método de negocia-
¢do existente dentro do governo norte-ame-
ricano. Chantagens, jogo de poderes e muitas
decisdes a serem tomadas sob pressdo, sem-
pre de um jeito discreto e cheio de classe.
Invictus - Explorando a saga de Nelson Man-
dela, o filme conta a histéria de um pais moral-
mente acabado, mas que encontra no espor-
te um jeito de se levantar e seguir adianta. O
time de ragbi recebe uma injecdo de motiva-
¢do e métodos de negociagdo incriveis.

Wall Street - Um filme que fala sobre como
o mundo dos negdcios pode ser um ambiente
perigoso para se fazer apostas sem antes con-
tar com uma andlise consideravel sobre o que
se estd fazendo. Todas as agdes, terdo suas
consequéncias, que ndo ficardo somente no
mundo dos negdcios.

A Rede Social - A histéria da criacdo da maior
rede social do mundo, o Facebook, e seu per-
sonagem principal até hoje: Mark Zuckerberg.
Uma dica sobre como nao fazer quando se con-
ta com s6cios em um negdcio — principalmente
para o publico de jovens empreendedores.

s informativo

Clube do Desconto

e simples e vantajoso. Participe!

CURSOS

ACADEMIAS

MILLENIUM ACADEMY

20% de desconto na mensalidade
para associados e funcionarios

Av. Santa Rita, 45 - Sdo Roque
Centro Comercial Cidade

Tel. 4784-1760

IMPRESSAO

MI BALOES DECORATIVOS
(impressoes em baldes) - 10% de
desconto para associados. Estrada
Sdo Roque / Aracariguama, 144 -
Tel. 4712-7235

PETS / VET.

DOGS WASH

20% de desconto nos servicos de
ofurd. Associados e funcionarios.
Rua Prof. Joaquim de Oliveira, 116
Sdo Roque - Tel. 4784-3488

CABELEIREIRO

ELZA CABELEIREIRA

10% de desconto em todos os ser-
vicos do saldo (exceto manicure e
sobrancelha). Atendimento com a
massagista Paula Junqueira . Para
associados e funcionarios.

Rua Jodo XXIIl, 17 - Sdo Roque
Tel: 4712-6195 | 9 9630-1702

CLUBE

GREMIO UNIAO SANROQUENSE
Isencdo do valor do titulo para
associados

R. José Bonifacio de Andrada e
Silva, 452 - Sdo Roque

Tel. 4712-2088

INGLES

NOVIDADE FISK SAO ROQUE
35% de desconto mensalidades.
50% de desconto matricula.
Material gratuito para associados e
funcionarios

Av. Antonino Dias Bastos, 660
Centro - Sdo Roque

Tel. 4784-6844

PLANET TALK

LANGUAGE CENTER

Cursos de inglés para associados e
funcionarios

50% de desconto

Rua José Brenha Ribeiro, 24
Centro - Sao Roque

Tel. 4784-2200

FAC SAO ROQUE

e Cursos de Graduagao
40% desconto na 6° parcela
e Cursos Pés Graduagdo
15% desconto mensal

e Cursos Pedagogia para
Licenciados

15% desconto mensal

Para associados e funcionarios
Rua Padre Marcgal, 30

Fone: 4719-9300

DENTISTAS

DR. RIOVALDO CASTELANI
DRA. ANA CAROLINA
CASTELANI

10% de desconto

exceto protese e implantes
Associados e funcionarios
Av. Tiradentes, 491

Sdo Roque - Tel. 4712-3601

DR. CELSO DOS SANTOS ABREU
10% de desconto - exceto prote-
ses - Associados e funcionarios
Rua Cap. José Vicente de Moraes,
37 - Sdo Roque - Tel. 4784-1340

DRA. JULIE L. D. M.

RABELO NEVES

30% de desconto nos tratamen-
tos odontolégicos Associados e
funcionarios

Av. Tiradentes, 196 A

Sdo Roque - Tel. 4712-5230

DR. GUSTAVO

CARVALHO ROSA

10% de desconto nos implantes
odontolégicos

Associados e funcionarios

Rua Dr. Stevaux, 25

Centro - Sdo Roque

Tel. 4712-6904

CLINICA DENTARIA
RODOVIARIA

15% de desconto em tratamentos
e implantes (exceto ortodontia e
protese)

Associados e funcionarios

Av. Santa Rita, 11

Tel. 4784-5013

DRA ALINE NERY DE LIMA

10% de desconto para associados
e funcionérios.

Especialista em cirurgia e trauma-
tologia. Buco maxilo facial

Rua Santa Isabel, 9

Sdo Roque - Tel. 4784-6682

PSICOLOGIA

DRA. SANDRA C. DE ANDRADE
30% de desconto para associados
e funcionarios.

Rua Filomena Belmonte, 237 B
Jardim Brasil - Sdo Roque

Fone: 4712-5013 / 9 7452-0351

FISIOTERAPEUTA

DR. LUCIO FERREIRA DOS
SANTOS

Planos especiais para empresas,
em grupos.

Pilates (4 a 6 pessoas) -
Massagem - Acupuntura.
Saiba mais! Fone: 4784-4945.
Rua 7 de Setembro, 115

Sao Roque

FARMACIA

FARMACIA AMUMINAS
Medicamentos a preco

de custo

Torne-se um associado e obtenha
R$ 1,00 de desconto na mensa-
lidade (exclusivo para sécios da
Acia Sao Roque).

Rua Pedro Vaz, 94 - Centro
Fone: 4712-8780 / 4712-8877

INFORMATICA

CTI - INFORMATICA E INGLES
Isencdo de Matricula - 20% de
desconto nas mensalidades para
informatica e idiomas
Associados, funcionarios e
dependentes.

Rua Rui Barbosa, 519

Centro - Tel. 4712-9720

PEOPLE COMPUTACAO

10% de desconto para empresas e
seus funcionarios

Av. Antonino Dias Bastos, 650
Centro - Sdo Roque

Tel. 4784-5550

TROFEUS

TROFEUS SAO ROQUE
Troféus, medalhas personaliza-
das, shows pirotécnicos, fogos de
artificios.

10% de desconto em todos os
produtos.

Rod. Raposo Tavares, Km 63,5 -
N1.628 - Jardim Marieta

Sdo Roque - Tel. 4712-8154
99931-4381
trofeu@trofeusaoroque.com.br



