(rﬂ N ASSOCIACAO
INFORMATIVO =R COMERCIAL

Indice de inadimpléncia
do consumidor cresce
15% em 2012

Para economia que passou a depender do
consumo, dados preocupam. Descontrole foi
maior com as chamadas dividas nao bancarias.

as contas aparece nos dados da inadimpléncia. O indice ja tinha disparado em 2011. No
ano passado, desacelerou um pouco, mas, mesmo assim, foi de 15%.
As explicacdes para a alta na inadimpléncia comecam 14 atrds, em 2010. Segundo a Serasa Experian,
os consumidores se animaram com o bom momento da economia e foram comprando cada vez mais,
a prazos longos. Os anos se passaram e a renda ficou muito comprometida, até que ndo deu mais para
pagar todas as dividas. A inadimpléncia bancaria, que inclui cheque especial, crédito e financiamento,
subiu 8,2% em 2012, mas o descontrole foi maior com as chamadas dividas ndo bancarias, que subi-
ram 28,8%. O cartdo de crédito foi o maior vildo. O economista da Serasa alerta para o que ele chama
de “crise da inadimpléncia”. Se os atrasos nos pagamentos das contas continuarem, a tendéncia é de
que os juros ao consumidor subam. Essa é uma forma dos credores compensarem os calotes.
Fonte: Jornal do Comércio

M uita gente virou o ano ainda enrolada com as dividas de 2012. A dificuldade para pagar

SRC - Servico de Recuperacao de Crédito

UMA SOLUCAO QUE VAI DIMINUIR A INADIMPLENCIA
DE SUA EMPRESA DE FORMA AGIL E RAPIDA

Visando agilidade e diminuicdo de perdas nos processos de cobranca, a Associacdo Comercial de Sdo Roque acaba de criar o SRC — Ser-

vico de recuperacdo de Crédito, que vai oferecer aos associados mais facilidade para o recebimento de suas dividas. Atuando como

intermediador entre o devedor e o credor, a ACIA Sao Roque realizara as cobrancas em nome das empresas que aderirem ao servico.
Nesta primeira etapa, no momento em que uma consulta for realizada no balcdo da Associagdo Comercial e o cliente for comprovado
como “negativado”, ele sera convidado a conhecer o SRC e renegociar suas dividas com todas as empresas onde estiver inadimplente;
posteriormente, faremos contato com os associados via telefone e mala-direta.
Para isso é muito importante que tenhamos o maior nimero de empresas possivel aderentes ao programa, ja que assim o devedor
ficard convencido de que é vantajoso e pratico quitar suas dividas em uma sé negociacdo, e por fim, ter seu nome limpo na praca.
Tal servico demonstra-se cada vez mais eficaz, principalmente diante da crescente alta da inadimpléncia e do aumento de consultas
feitas pelo atendimento da Associagdo Comercial de Sdo Roque.

LIGUE 4784-9022 E FACA JA SUA ADESAO
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Visao, foco e acao
Garantindo o futuro da empresa

proveite o inicio do ano para
planejar.
Mas, por favor, ndo complique.

N&o faca planejamentos sofisticados de-
mais. Planeje com os pés no chdo; com
base na realidade concreta da sua em-
presa; tendo em conta suas reais pos-
sibilidades de caixa e das pessoas com
quem realmente podera contar. Planeja-
mento ndo é exercicio de sonho. Pense
grande, mas ndo sonhe demais a ponto
de nem vocé mesmo acreditar no que
planejou.

: ascenderam na sociedade,
no trabalho, no comércio e
industria
delares fazendo dife-
de|xando sempre o

Para planejar bem, fagca uma anélise do
que deu certo na sua empresa nos anos
passados. Das coisas que os clientes
elogiavam, gostavam. Vocé verd que ha
muitas coisas excelentes que vocé dei-
xou de fazer e nem sequer sabe os mo-
tivos. Reveja o seu bau de velhas ideias
e veja la quantas coisas podem ser revi-
vidas com sucesso.

Pense também no que vocé ja tem den-
tro da sua empresa e que pode se trans-
formar num produto ou servico. Ha
muitas oportunidades escondidas den-

Parabéns
mulheres

comerciarias...

Cada vez mais os acon-
tecimentos;no, mundo

na administracao

melhor de si.

tro de uma empresa e que podem ser
fonte de resultados importantes. Lem-
bro-me, por exemplo, de uma empresa
que tinha um enorme auditério ocioso
e que passou a aluga-lo para terceiros,
criando uma fonte de recursos que ndo
existia. Lembro-me de outra que desen-
volveu um software para uso préprio e
descobriu que poderia vendé-lo a outras
empresas com pequenas modificagdes.

Pense no grupo de pessoas que vocé
sempre considerou como aquelas que
jamais comprardo de vocé. Ai podem es-

Reuniao
pratica e
objetiva

Passo 1

Defina o objetivo da reunido: tomada
de decisdo, alinhamento ou encontro
meramente informativo. Assim fica facil
decidir quem participa.

Passo 2

Escolha o lider da reunido, mas nem
sempre esse papel caberd a vocé. Ele
deve ler a pauta e direcionar as discus-
soes.

Passo 3

Convide as pessoas certas. Ndo adianta
chamar o analista se vai ser preciso to-
mar uma decisdo no nivel de diretoria.

Passo 4
Caso necessario, envie com antecedén-
cia o material do encontro (apresen-

informativo

tar seus futuros e mais lucrativos clientes.
Lembre-se que a classe C ja esta chegan-
do a 60% da populagdo e isso é muito
recente. Ha clientes hoje, que ndo eram
nossos clientes ontem e nem sempre es-
tamos acostumados a pensar nessa nova
classe como novos clientes.

Enfim, faca uma parada estratégica para
planejar com simplicidade. Sem planeja-
mento eficaz ndo héd acdo que leve em-
presas a0 sucesso.

Pense nisso. Sucesso!

Luiz Marins

tacdo, graficos, videos) para que todo
possam analisa-lo.

Passo 5

Durante a reunido, muita atenc¢do para
que o foco no tema principal seja man-
tido.

Passo 6
O lider da reunido deve cobrar os des-
dobramentos decorrentes do encontro.
Beatriz Fernandes, gerente da area
regulatoria da farmacéutica Boehringer
Ingelheim, reconhecida por fazer reunides
praticas e eficientes
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Como eumonto uma equipe de vendas?

estrutura do departamento de
vendas de uma pequena empresa
epende dos seguintes fatores:

- Dimensdo da empresa;

- Produto, ou servico a ser comercia-
lizado;

- Especificidades do produto, ou ser-
vico;

- Grau tecnolégico do produto, ou
servico;

- Clientes: dispersdo geografica dos
atuais clientes;

- Modelos de organizacdo da equipe
de vendas.

Ao montar uma equipe de
vendas é preciso levar em
conta os seguintes fatores

Geograficos: distribua os elemen-
tos da sua equipe pelas regides mais
relevantes. Cada vendedor tem uma
regido, podendo vender todos os pro-
dutos da empresa. Os vendedores
passam a conhecer melhor os clientes,

criam uma relagdo mais préxima e con-
seguem gerir melhor os deslocamen-
tos. Porém, com o tempo, trabalhar
sempre na mesma regido pode causar
saturacdo pois o profissional podera
entrar em uma rotina desgastante. Se
a empresa tiver muitos produtos ou
se estes exigirem conhecimentos téc-
nicos, o vendedor pode sair perdendo
por ndo ter um conhecimento apro-
fundado de cada um deles.

Produtos: cada vendedor é res-
ponsavel por um produto ou por um
conjunto de produtos da empresa. No
caso da comercializagdo de produtos
que exigem conhecimentos técnicos
especificos, os clientes tém que ser
bem informados e o vendedor ndo
pode demonstrar ignordncia sobre o
que esta vendendo. Isso obriga o ven-
dedor a percorrer o pais todo, ou toda
a drea coberta pela empresa, correndo
o risco de causar saturagdo nos clien-
tes que recebem a visita de varios ven-

dedores da mesma firma. Portanto, é
recomendavel que haja a troca entre
os vendedores e uma boa coordena-
¢do no escalonamento das visitas.

Tipo de cliente: se a empresa tem
clientes diferenciados, que obrigue a
diferentes abordagens por parte do de-
partamento, os vendedores devem se
especializar nos ramos de cada um de-
les. Por exemplo, pode ter pessoas que
se dediquem apenas aos atacadistas e
outras s6 para o varejo. Esta é uma boa
op¢ao para prestar uma maior atencdo
as necessidades de cada tipo de cliente.
Mas, se os clientes com caracteristicas
semelhantes estiverem muito dispersos
no pais, o trabalho pode tornar-se mais
complicado.

Sistema misto: se a sua empresa ja
atingiu uma dimensdo consideravel,
0 empresario pode optar pela distri-
buicdo complexa por regido/produto,
regido / cliente ou regido / produto /

cliente. A organizacdo ndo é tudo. E
importante também ter flexibilidade
para manter os funcionarios motiva-
dos. O roteiro de visita deve ser rigo-
roso e € indispensavel analisar cuida-
dosamente cada cliente verificando as
compras médias e a Ultima compra de
cada um deles. A motivacdo da equipe
de vendas também, ndo pode ser dei-
xada de lado.

Como eu motivo meu pessoal
de vendas? Através de concursos e
premiacdes, de acordo com o desem-
penho individual, ou do grupo. Entre-
tanto, é fundamental que a empresa
ofereca condi¢cbes adequadas para o
desenvolvimento das vendas. Tanto
no material de apoio a vendas e con-
di¢des oferecidas para o desempenho
da fungdo, como, principalmente, em
treinamentos, capacitacdo e subsidios
para cursos de interesse de sua area.

Fonte: Sebrae

Fique por dentro dos beneficios e

prazos tributarios

— As empresas optantes pelo regime tributario do MEI Micro
Empreendedor Individual devem fazer a entrega das declara-
¢Oes de informagdes anuais até o dia 31 de maio. O progra-
ma esta disponivel no site da Receita Federal do Brasil.

— As empresas inativas tem até 28 de margo para fazer as
entregas de declaracdes de renda, estando o programa dis-
ponivel no site da Receita Federal do Brasil.

— Os informes de rendimentos em geral para declaragbes de
renda devem ser enviados aos declarantes até o dia 28 de
fevereiro.

— As declara¢des de renda pessoa fisica poderdo ser entre-
gues a partir de 01 de margo, com prazo de entrega até 30
de abril.

— O governo federal, conforme o ato declaratério 7/2013,
disponibiliza o par- celamento de débitos em até 60 parcelas,
para empresas do simples nacional o valor minimo de cada
parcela é de R$300,00.

— O Governo Paulista, através da minuta do decreto
58.811/2012 e o con~ vénio 108/12, instituiu o PEP Pro-
grama Especial de Parcelamento de débitos estaduais, com
reducdo de multas e juros, com prazos maiores para parcela-
mento, vdalido para débitos vencidos até 31 de julho de 2012,
o periodo de adesdo e pagamentos iniciard em 01/03 e en-
cerrard em 31/05.

— Créditos de nota fiscal paulista também sdo possiveis para
empresas, associacoes e entidades em geral. Consultas po-
dem ser feitas no site www.nfp.fazenda.sp.gov.br

Por que o ledo é o

simbolo do IR?

No final de 1979, a Secretaria da Re-
ceita Federal encomendou uma cam-
panha publicitaria para divulgar o Pro-
grama Imposto de Renda. A escolha do
ledo levou em consideragdo algumas
de suas caracteristicas:

1. E o rei dos animais, mas nio ataca

sem avisar

2. Ejusto

3. E leal

4. E manso, mas nio é bobo
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Tire mais lucros da

liquidacao

Saiba como aproveitar ao maximo a temporada

de ofertas
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Liquidacoes sdo uma boa oportunidade ndo sé para engordar as vendas e desovar o estoque,
como para aumentar a clientela cativa. Veja dicas para sua empresa tirar o maximo de proveito da

temporada de descontos:

- Aumente a quantidade de mercadorias a mos-
tra. “Quanto mais itens expostos, maior a per-
cep¢do de pregos baixos”, diz George Homer,
socio da GH & Associados, empresa especiali-
zada em merchandising visual com escritérios
em Sao Paulo e Nova York.

- Reorganize a forma de exposicdo dos produ-
tos. No caso de roupas ou sapatos, por exem-
plo, vocé pode agrupa-los conforme a numera-
¢do ou desconto de cada peca.

- Exponha as ofertas mais atraentes a direita da
entrada da loja. E para 14 que o consumidor ten-
de a dirigir o olhar logo que passa pela porta.

- Alinhe a vitrine ao perfil da clientela. No co-
mércio mais popular, é importante anunciar o
tamanho dos descontos. Para lojas mais sofis-
ticadas, a simples indicacdo de liquidagdo pode
ser suficiente.

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

- Incentive as compras por impulso 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 merca-
dorias em oferta.

- Monte pacotes promocionais oferecendo va-
rios itens por um sé preco.

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

- Fuja da tentacdo de anunciar a liquidagdo com
estardalhagco mas sem estoque suficiente para
dar conta do recado. “Se for para fazer a pro-
mog¢do com meia duzia de itens é melhor ndo
fazer nada, pois o cliente se sente enganado e
acaba ndo voltando”, diz Ricardo Pastore, co-
ordenador do nucleo de estudos do varejo da
Escola Superior de Propaganda e Marketing
(ESPM), de Sao Paulo.

- Analise a possibilidade de adotar cartdes de fi-
delidade para oferecer descontos a clientela ca-
tiva. “Utilizd-los na liquidagdo incentiva quem
s6 comprou pelo preco a voltar a loja mesmo
que ndo haja ofertas”, diz Marco Aurélio Mors-
ch, autor do livro Comportamento do Consu-
midor (editora Pearson)

Pequenas Empresas Grandes Negécios

i informativo

Clube do Desconto

€ simples e vantajoso
Participe!

ACADEMIAS

MILLENIUM ACADEMY

20% de desconto na mensalidade
para associados e funcionarios

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

Tel. 4784-1760

FISIOMED FISIOTERAPIA

20% desc. na avaliagdo do PMS -
Programa de Musculagdo Supervisio-
nada - 10% desc. nas mensalidades
até o vencimento - 10% desc. nas
sessoes de fisioterapia, RPG, pilates e
estética (drenagem e massagem)

Av. Bandeirantes, 224

Sdo Roque - Tel. 4712-9424

IMPRESSAO

MI BALOES DECORATIVOS
(impressdes em baldes) - 10% de
desconto para associados. Estrada
Sao Roque / Aragariguama, 144 -
Tel. 4712-7235

PETS / VET.

DOGS WASH

20% de desconto nos servigos de
ofurd

Associados e funcionarios

Tel. 4784-3488

Rua Prof. Joaquim de Oliveira, 116 -
Sao Roque

S.0.S. ANIMAL

10% de desconto em produtos anti-
pulga, anti-carrapato, vermifugos e
produtos de higiene - Associados e
funcionarios

Rua Sotero de Souza, 425

Tel. 4712-6129 - Sdo Roque

CLUBE

GREMIO UNIAO
SANROQUENSE

Isen¢do do valor do titulo para
associados

R. José Bonifacio de Andrada
e Silva, 452

Sdo Roque - Tel. 4712-2088

INGLES

NOVIDADE FISK SAO ROQUE
MAY | HELP YOU? Curso rapido e
prético de conversacdo em inglés
(para quem trabalha em hotelaria,
turismo e outros) 20% de desconto
(associados e funcionarios)

Av. Antonino Dias Bastos, 160
Centro - S3o Roque

Tel. 4784-6844

FIRST IDIOMAS

Cursos de inglés para associados e
funcionérios

50% de desconto

Rua José Brenha Ribeiro, 24
Centro - Sdo Roque

Tel. 4784-2200

CURSOS

PREPARA CURSOS
PROFISSIONALIZANTES

Associados e funcionarios. Cursos
Profissionalizantes. 20% de desc.
Rua Padre Margal, 53 - Sobreloja -
Centro - Sdo Roque - Tel. 4712-7984

ENFERMED

CURSOS TECNICOS - Isencdo de
matricula - 10% de desconto na
mensalidade. CURSOS RAPIDOS -
5% de desconto no valor dos cursos
realizados pela Enfermed.

Rua Dr. José Juni Filho, 43 - Jardim Es-
ther - Tel. 4784-6925 / 9-6393-2984

DENTISTAS

DR. RIOVALDO CASTELANI

DRA. ANA CAROLINA D. CASTELANI
10% de desconto - exceto prétese e
implantes - Associados e funcionarios
Av. Tiradentes, 491

Sdo Roque - Tel. 4712-3601

DR. CELSO DOS SANTOS ABREU
10% de desconto - exceto préteses -
Associados e funcionarios

Rua Cap. José Vicente de Moraes, 37
Sdo Roque - Tel. 4784-1340

DRA. JULIE L. D. M. RABELO NEVES
20% de desconto nos tratamentos od-
ontoldgicos Associados e funcionarios
R. José Bonifécio de A. Silva, 501 -
Sdo Roque - Tel. 4712-4053

DR. GUSTAVO

CARVALHO ROSA

10% de desconto nos implantes odon-
toldgicos - 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 pro-
tese) - Associados e funcionarios
Av. Santa Rita, 11 - Tel. 4784-5013

INFORMATICA

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

Rua Rui Barbosa, 519 - Centro

Tel. 4712-9720

TROFEUS

TROFEUS SAO ROQUE

Troféus, medalhas personalizadas, shows
pirotécnicos, fogos de artificios. 10% de
desconto em todos os produtos.

Rod. Raposo Tavares, Km 63,5 -
N1.628 - Jardim Marieta - Sdo Roque
Fone: 4712-8154 / 99931-4381
trofeu@trofeusaoroque.com.br



