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PROMOCAO

ASSOCIACAO COMERCIAL VAI
SORTEAR PREMIOS DE R$1.000,00
POR DIA E UM CARRO ZERO KM

4 estamos em clima de Natal, em tempo de aquecimento de vendas, e a
JAssociagéo Comercial de Sdo Roque promete muitas premiagdes e surpre-

sas. Além da tradicional decoracao Natalina na Praca da Matriz, vem ai
uma campanha sem igual! Com inicio no dia 1 de dezembro/2012, a promo-
¢do promete atrair muitos consumidores, ja que serdo sorteados R$1.000,00
por dia, divididos em 4 vales-compra de R$250,00, totalizando R$22.000,00
em prémios para os consumidores. No dia 29 de dezembro, dltimo sdbado do
ano, sera entdo realizado o sorteio final: UM GOL ZERO KM, mais 3 TABLETS
que serdo sorteados para as empresas participantes da promocao.
Em breve vocé receberd um representante com nossa proposta de adesao,
midia e material promocional da campanha. Sua participagao é muito impor-
tante, pois juntos fazemos o comércio de Sao Roque mais forte e atrativo.
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Esta é a histdria de um fazendeiro bem sucedido.
Ano apds ano, ele ganhava o troféu “Milho Gigante”
da feira da agricultura do municipio.

Entrava com seu milho na feira e saia com a faixa azul
recobrindo seu peito.

E o seu milho era cada vez melhor.

Numa dessas ocasibes, um repdrter de jornal, ao abor-
dd-lo apds a jd tradicional colocacdo da faixa, ficou
intrigado com a informacdo dada pelo entrevistado
sobre como costumava cultivar seu qualificado e va-
lioso produto.

O repdrter descobriu que o fazendeiro compartilhava
a semente do seu milho gigante com os vizinhos.
“Como pode o Senhor dispor-se a compartilhar sua me-
lhor semente com seus vizinhos quando eles estdo com-
petindo com o seu em cada ano?" - indagou o repdrter.
O fazendeiro pensou por um instante, e respondeu:
“Vocé ndo sabe? O vento apanha o pdlen do milho
maduro e o leva através do vento de campo para cam-
po. Se meus vizinhos cultivam milho inferior, a polini-
zacdo degradard continuamente a qualidade do meu
milho.Se eu quiser cultivar milho bom, eu tenho que
ajudar meu vizinhos a cultivar milho bom".

endia que, para ter uma boa safra, ele dependia

da qualidade das plantac¢des vizinhas. De nada
adiantava ele plantar o melhor milho, se os vizinhos
também ndo contassem com boas sementes.

Ecomo na nossa histéria. O fazendeiro compre-

Vejamos sete exemplos de acdes que podem melho-
rar as vendas e os lucros de uma empresa:

* Qualidade do atendimento
» Gestao de pessoas
* Apresentaciao da empresa

Para que uma empresa tenha bons resultados
ha necessidade de atencdo a diversos aspec-
tos. Uma acdo isolada dificilmente propor-
cionara os lucros desejados. Assim, o lucro é
consequéncia de diversas acdes que devem
ocorrer simultaneamente.

* Disponibilidade de produtos

e Administrar as despesas

¢ Relacionamento com a comunidade
¢ Qualidade do atendimento

Ndo podemos nos esquecer que os consumidores tém
liberdade para escolher onde comprar e muitas opcdes.
Por isso, ele precisa ser conquistado continuamente,
através de um atendimento de qualidade. Dessa ma-
neira, no momento de decidir a compra, ele também
levard em consideracdo o tratamento que recebe em
nossa empresa e ndo apenas a questdo do preco.

Gestao de pessoas

E o atendimento com qualidade somente acontecera
se contarmos com funcionarios treinados, motivados e
comprometidos com a empresa.

Considere a gestdo de pessoas como uma etapa indis-
pensavel para a qualidade do atendimento e a lucrativi-
dade da empresa. Dedique-se a contratar pessoas que
possam adicionar qualidade a sua empresa e invista no
treinamento e na motivacgdo de seus funcionarios.

Américo José da Silva Filho
Atco Treinamento e Consultoria
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COMPORTAMENTO

Falta
maturidade

LAB SSJ, empresa de trei-
namento corporativo, fez
uma pesquisa com 159 li-

deres de 32 empresas e descobriu
quais sdo os comportamentos que
bloqueiam o crescimento na car-
reira. Os principais pontos - falta
de comprometimento, arrogancia
e individualismo — mostram que os
profissionais precisam amadurecer.
Questdes técnicas importam pou-
co. “E mais importante, atualmen-
te, a capacidade de empatia, de ver
o mundo por meio dos olhos dos
outros", diz Carolina Correa, ge-
rente de marketing da referida em-
presa e responsavel pela pesquisa.

As 12 barreiras

Falta de comprometimento...73%*

Arrogancia............................ 67 %
Individualismo..................... 53%
Dificuldade de se comunicar...50%
Ser centralizador..................... 43%
Imaturidade........................... 43%
Serinconsistente..................... 39%
Indecisao...........ccccccooevvveeen... 38%
Inseguranca.......................... 36%
Excessodedependéncia........... 27%
Limitacao técnica.................... 25%
Excessodeambicao................. 10%
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10 auto-servico € uma forma de deixar
o consumidor a vontade para um contato
mais intimo com os produtos, escolhendo o
que mais lhe agradar.

2 O brasileiro tem o habito de deixar tudo
para a Ultima hora. Porém, a atencdo dis-

pensada aos retardatdrios deve ser igual.
Mantenha os mesmos critérios de qualidade]
e atendimento até o final.

3 se voce depende de fornecedores ou
terceirizados para prestar o seu servico, fi-
que de olho neles. Todo o esforco de aten-
dimento ird por 4gua abaixo se quem lhe
presta o servico de entrega em casa fizer a
mercadoria chegar atrasada, danificada ou
errada. Lembre-se: pela lei, a loja é respon-
savel por tudo o que um prestador de servi-
¢os terceirizado faz.

4 procure sempre inovar porque nao exis-
te cliente fiel a uma marca, produto ou loja;

existe sim cliente fiel ao dinheiro e a sua sa-
tisfacdo. Ele é quem decide o que comprar;
vocé o ajuda.

5 Lojas que ndo oferecem mix e aten-
dimento segmentado, com alto nivel de
especializagdo, nem um mix amplo e com
precos competitivos, terdo sérias dificulda-
des de se manter em operagdo. A especia-
lizagdo ndo exige a concentragdo de toda
a area da loja para um segmento. Pode-
mos usar o conceito de store in store ou
corner,ou seja, criar uma “loja” com mix
e atendimento especializado apenas em
uma darea de seu ponto-de-venda, como
um canto, uma ilha, um quiosque ou até

mesmo uma gondola, desde que bem si-
nalizada.

6 Lembre-se: conhecer o diente pode re-
presentar o diferencial entre o seu negécio
e o do seu concorrente. Para conhecer o
seu cliente, vocé precisa observar e analisar
quem faz compras na sua loja... A obser-
vacdo |he fornecerd informagdes preciosas

ndo apenas para conquistd-lo em datas
comemorativas, mas durante todo o ano.
O lojista que conhece os desejos do seu
consumidor, mesmo quando o mercado en-
frenta periodos de baixa, consegue driblar
as crises, porque estimula a compra a partir
de uma vontade e ndo de uma necessidade.

2 um aspecto fundamental é o treina-
mento em vendas e a sua importancia,
pois se uma empresa pretende melhorar a
produtividade, o treinamento serd a peca
fundamental no processo. O balconista
tem que informar e orientar o cliente sobre
as caracteristicas e atributos dos produtos,
fazendo sugestoes e tirando duvidas, nun-
ca incomodando o cliente tentando forcar
a venda.

8 Estabelecer metas & importante porque
define, ao balconista, o que se espera dele.
Reconhecer, premiar e investir neste profis-
sional também.

9a quantidade de coisas que as pessoas
adquirem estd relacionada ao prazer que
sentem no ato da compra. Conforto e bom
atendimento sdo decisivos nessa hora.

10 Quer compre ou hao, o cliente que

visita importante que chega a sua casa!

11 Nunca descuide do atendimento e,
para ter certeza de que as coisas estdo fun-
cionando bem quando vocé ndo estd na
loja, deixe claro o que ndo deve acontecer
na sua loja: vendedores mascando chicle-
te, pedindo coisas uns aos outros gritando,
conversando assuntos pessoais, cantando a
musica que toca na loja, usando éculos es-
curos.

12 Para saber como é o atendimento:
crie um “dublé de cliente” (ou cliente mis-
terioso, comprador secreto, como quiser),
alguém da sua confianga que vai comprar
na loja e depois relata exatamente tudo o
que aconteceu. E uma ferramenta de con-
trole eficaz e barata. Com ela, vocé verifica,
por exemplo, como estdo o conhecimen-
to de produtos, a agilidade, a simpatia e o
atendimento. Esse comprador misterioso
precisa repetir a dose por telefone (para
medir o tempo de espera na linha) ou por
e-mail (tempo de resposta, tom da men-
sagem).

1 3 Além das comisses habituais, dé pré-
mios para metas em grupo, para estimular
que todos se ajudem durante o trabalho e
ndo tentem atropelar uns aos outros.

14 para uma atitude correta: vendedores
mais seguros e experientes a frente evita
situagdes embaragosas como “vou consul-
“ndo conhego bem esse

tar o gerente" ou
produto”, comprometendo a qualidade do
atendimento e os resultados.

Fonte: Sebrae

15 Motive a equipe com premiagoes, au-
mento de comissdes, bénus. O importante
é que todos estejam empenhados em ven-
der mais!

16 5om atendimento significa: gentileza,

paciéncia, interesse e conhecimento do pro-
duto.

17 cstes 50 alguns itens odiados pelo
publico: musica alta, balcdo baguncado,
propaganda enganosa. Esses sdo obstaculos
que podem ser superados com planejamen-
to e organizagdo.

18 0 consumidor valoriza tudo o que
facilita o momento de compras (ar-con-
dicionado, estacionamento a preco justo,
entrega em domicilio). Entretanto, ele va-
loriza, em primeiro lugar, a qualidade do
atendimento. S6 depois é que vém produto
e preco.

19 Uma troca de produto pode significar
a diferenca entre perder ou conquistar um
cliente. Se o vendedor dificultar a troca, fizer
cara de ma vontade ou qualquer outra coi-
sa, pode se despedir do cliente para sempre.
Mas se trocar com boa vontade, como se
fosse a coisa mais natural do mundo, a pes-
soa vai se lembrar disso na préxima vez em
que for comprar qualquer artigo.

20 Use a ficha de cadastro para fazer uma
pesquisa simples junto aos clientes (pontue
o atendimento recebido - ruim, regular,
bom, excelente - e peca sugestdes de me-
Ihoria). E fundamental que o resultado seja
lido, cadastrado e analisado com cuidado.




A Associacao Comercial de Sao Roque oferece
mais dois novos servicos para sua empresa

Certificado Digital

Autofax

um documento eletrénico totalmen-

te seguro, que permite ao portador

executar operagdes cotidianas de ma-
neira rapida e eficaz. Ele possibilita com-
provar, por exemplo, a identidade de uma
pessoa, uma empresa ou um site, assegura
suas transacdes online e a troca de docu-
mentos, mensagens e dados. Com a Certi-
ficacdo Digital é possivel utilizar a internet
para a disponibilizacdo de alguns servicos,
com maior agilidade e reducdo de custos,
porém com total facilidade de acesso e sem
preocupagdes relacionadas com seguranca
e protecdo. Com objetivo de combater frau-
des e crimes digitais, o certificado garante
a identificacdo do autor de uma transacdo,

de uma mensagem ou documento e ainda
assegura que nenhuma informacdo foi alte-
rada, garantindo sua integridade.

Agora vocé pode aderir a este servico sem
sair de sua cidade, basta acessar o site www.
redecom.com.br/scvsaoroque, preencher
os dados necessarios e adquirir seu cartdo
Certificado Digital e-CNPJ ou Certificado
Digital e-CPF, com precos e condi¢des de
pagamento especiais para associados.

O segundo passo é, portando a documen-
tacdo necessaria, agendar uma visita a ACIA
para validagao presencial do cartdo e recebi-
mento de sua senha. Um profissional treina-
do vai esclarecer todas as suas duvidas e ap6s
7 dias o sistema ja estard liberado para uso.

Ligue 4784-9022 - Ramal 211 com Leticia

Servico Central de

Cobrancas

Associagcdo Comercial de Sdo Roque

implantou um servigo voltado espe-

cialmente para atender sua empre-
sa na negociacdo e recebimento de dividas
pelo SCPC.
O programa ja esta disponivel para os as-
sociados, que sem burocracia poderdo con-
tar com rapidez e discri¢do, visando sempre
facilitar a negociacdo entre seus devedores.
Profissionais qualificados vdo manter conta-

Licsue 4784-9022

to direto com os inadimplentes, apresentan-
do-lhes propostas, parcelamentos e prazos,
com a devida aprovacao do credor.

Além do pagamento efetivo, ele terd tam-
bém a exclusdo do seu nome do cadastro
negativo no SCPC, voltando a ter crédito
na praga e podendo gerar novas vendas em
nosso comércio. Todos os acordos e negocia-
cOes serdo feitos na Associacdo Comercial de
Sdo Roque, no Departamento de Cobrangas.

eerrrriiiiiiiiiiiiiiii o informativo

Clube do Desconto

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
sessdes 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
Sdo Roque / Aracariguama, 144 -
Tel. 4712-7235

DOGS WASH

20% de desconto nos servigos de
ofurd

Associados e funcionarios

Tel. 4784-3488 - Rua Prof. Joaquim
de Oliveira, 116 - Sdo 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

Isencédo do valor do titulo para as-
sociados

R. José Bonifacio de Andrada e Silva,
452

Sdo Roque - Tel. 4712-2088

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 - Sdo Roque

Tel. 4784-6844

FIRST IDIOMAS

Cursos de inglés para associados e
funcionarios

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 des-
conto 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 funciondrios

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

DRA. JULIE L. D. M.

RABELO NEVES

20% de desconto nos tratamentos
odontolégicos

Associados e funcionarios

R. José Boniféacio de A. Silva, 501 -
Sao Roque

Tel. 4712-4053

DR. GUSTAVO

CARVALHO ROSA

10% de desconto nos implantes
odontolégicos - Associados e fun-
cionarios

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,
funcionarios e dependentes.

Rua Rui Barbosa, 519 - Centro

Tel. 4712-9720




