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SOS
A CDL oferece a todos os cidadãos um serviço de utilidade publica, o SOS CIDADÃO.
Se você foi roubado, perdeu seus documentos, cartões ou talões de cheques,  ou se estes foram

extraviados, faça um alerta no SOS CIDADÃO.
Traga a cópia do Boletim de Ocorrência e dirija-se imediatamente à CDL de Muriaé no endereço :

Praça - João Pinheiro, 15  - 3º Andar - Edifício Top Center  - Sala 302  - Centro - Telefone: 3729-9009 .
Você estará se resguardando perante pessoas de má-fé que poderão utilizar indevidamente seus

documentos e dados e ainda estará protegendo o comércio.CIDADÃO
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"A PALAVRA
'DEDICAÇÃO' É
O MOTIVO DO

NOSSO
CRESCIMENTO",

DIZ CARLOS
ALEXANDRE,

SOBRE A
PERMANÊNCIA
DE 22 ANOS DA

LEICAR NO
MERCADO
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SAIBA COMO
EVITAR

PROBLEMAS COM
CHEQUES

49ª Convenção Nacional do
Comér cio Lojista supera expectativas

 Cerca de três mil pessoas de
todo o Brasil assistiram a pales-
tras e participaram das ativida-
des propostas pela organização
do evento

“Se existe uma palavra para
resumir nosso evento, essa pa-
lavra é sucesso”, afirmou Roque
Pellizzaro Junior, presidente da
CNDL. E assim foram os 4 dias
do maior evento do varejo da
América Latina, a 49ª Conven-
ção Nacional do Comércio Lo-
jista e 20ª Convenção Estadual,
realizado entre os dias 2 e 5 de
julho, em Uberlândia.
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Seja Senhor
do tempo
não seu
Escravo

   O mundo corporativo é
rico em lugares-comuns ou
frases feitas que ajudam a
justificar cargas de trabalho
além do aceitável. Alguns
exemplos: "não ter tempo é
sinal de importância",
"estresse é sinal de status",
"tempo é dinheiro, dinheiro é
sucesso e sucesso é
felicidade(exatamente nessa
seqüência)", "para ter suces-
so é necessário estar abso-
lutamente informado sobre
tudo o tempo todo".
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CDL agora conta com psicóloga como parceira
A nova parceria da CDL-Muriaé

é com a psicóloga Josiane Re-
gina Coelho de Souza Lima. O
convênio, acordado no dia 9 de
junho, já está disponível e pos-

sibilita aos associados até 50%
de desconto nas consultas. De
acordo com a psicóloga, a par-
ceria foco no atendimento
psicoterápico e no auxílio aos

empresários na escolha de can-
didatos ou funções, identifican-
do os mais promissores, seja
através de cursos ou palestras.
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Presidente da CDL de Muriaé Luzia Santos,  Presidente da CNDL
Roque Júnior e o Vice-Presidente da CNDL Adão Henrique

CDL e Sebrae
divulgam Empretec a

empresários de Muriaé
Em nova parceria que visa a melhoria  da

capacitação do empreendedor muriaeense, a Câma-
ra de Dirigentes Lojistas (CDL) e o Sebrae realizou, no
dia 9 de julho, palestra sobre o Seminário Empretec.
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Pala vr a da Pr esident e
Luzia Maria Assis Santos

  A CDL de Muriaé coloca à
disposição de seus associados
vídeos e DVDs que auxiliam o
comerciante, estimulando no
setor de vendas, marketing,
recursos humanos, entre outros.

DVD "Como cativar o cliente através de um
fantástico atendimento"

Sérgio Almeida

Autor de best-sellers como "A
revolução dos campeões", "Você
é a alma do negócio" e "Tudo ou
nada", o palestrante Roberto
Shinyashiki ensina aos empresá-
rios maneiras para organizar a
carreira, combater fraquezas e
tomar decisões corretas. Em re-
sumo, neste lançamento da Kla
Educação Empresarial,
Shinyashiki mostra o caminho
para alcançar o sucesso profissi-
onal e tornar-se um verdadeiro
campeão dos negócios.

DVD "Os segredos dos campões"

O maior especialista brasileiro em
atendimento ao cliente, Sérgio Almeida,
chama a atenção de todos para a im-
portância de se valorizar, em primeiro
lugar, o público para o qual a empresa
trabalha. No DVD - gravado ao vivo no
Hotel Transamérica, em São Paulo - o
apresentador explica também as prin-
cipais causas da perda de clientes.

Almeida ensina ao espectador téc-
nicas para possibilitar que os clientes
se tornem aliados das empresas. A pro-
posta é fazer com que o próprio públi-
co se transforme em vendedor, ajudan-
do, assim, a aumentar a lucratividade.

a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a a

Estamos observando através
dos noticiários e sentindo no dia-
a-dia que um perigo iminente volta
a rondar a vida dos brasileiros: a
volta da inflação.

Nós, consumidores e comerci-
antes, sabemos muito bem o que
isto significa e, como é conviver
com esta chaga que durante anos
atormentou a vida dos brasileiros.
É importante termos a consciên-
cia que isto pode realmente acon-
tecer. Os motivos são vários, que
vão desde o aumento dos custos
de insumos, decorrente da dispa-
rada dos preços do petróleo e que
reflete nos preços de adubos e, em
seqüência, nos de alimentos, até o
descontrole dos gastos do gover-
no, que continua arrecadando
muito e não tendo controle nos
seus gastos ou gastando mal,
como preferem alguns.

 Já sobre os benefícios da esta-
bilidade econômica não é preciso
dizer muito, pois todos nós sabe-
mos das vantagens. Em recente
pesquisa divulgada pelo Ipea, foi
constatada que, com estabilidade
econômica e com os ganhos reais
do salário-mínimo, juntamente
com alguns programas sociais,
houve redução de 6% em desigual-
dade social nas principais capitais

brasileiras. Uma redução na dife-
rença entre rico e pobre e, não so-
mente em relação à renda, mas
também em relação a ganhos soci-
ais e educacionais. As classes C e
D entraram no mercado consumi-
dor gerando renda e aumento de
produção em vários segmentos. Sa-
bemos também do descontrole de
algumas famílias, decorrente, na
grande maioria, de falta de educa-
ção econômica. Mas, no balanço
geral, o saldo tem sido positivo e
isto só é possível onde há cresci-
mento econômico acompanhado
de estabilidade econômica.

Não podemos deixar que susto
como o ocorrido no dia 20 de ju-
nho, quando foi anunciado que a
caderneta de poupança teve seu
rendimento anulado  pela inflação,
tor ne a acontecer. Um susto, um
alerta. Não valeram os juros altos
diante da voracidade do índice dos
preços. Esperamos que o governo
tome as atitudes necessárias e con-
tenha a alta dos preços de forma
coerente e firme, e, com isto, dimi-
nua os impactos dos
especuladores de plantão e dos que
apostam na  roleta da alta dos pre-
ços, onde poucos espertalhões ou
sortudos ganham, em prejuízo da
larga maioria.

Roberto Shinyashiki
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CDL e Sebrae divulgam Empr etec
a empr esários de Muriaé

Em nova parceria que visa a
melhoria  da capacitação do empre-
endedor muriaeense, a Câmara de
Dirigentes Lojistas (CDL) e o Sebrae
realizou, no dia 9 de julho, palestra
sobre o Seminário Empretec. O even-
to foi destinado a todos os lojistas da
cidade e aconteceu no Auditório José
Guarino Júnior. A palestrante será a
consultora Silvana Santiago, que ex-
plicou o fundamento e a importân-
cia do seminário para empresários e
futuros empreendedores.

O Empretec é um projeto executa-
do no Brasil pelo Sebrae, em parce-
ria com o Programa das Nações Uni-
das para o Desenvolvimento
(PNUD) e a Agência Brasileira de
Cooperação, do Ministério das Re-
lações Exteriores (ABC/MRE). Tem
como objetivo viabilizar a
competitividade, através do aperfei-
çoamento de características indivi-
duais, comportamento empreende-
dor, assistência técnica, acesso a ban-
co de dados e rede internacional de
apoio, possibilitando, assim, a cria-
ção de empresas inovadoras.

O foco do seminário é orientar em-
preendedores que pretendam criar
empresas, ampliar ou melhorar o de-
sempenho de seus negócios e que
apresentem potencialidades ao com-
portamento empreendedor. Objeti-
va, portanto, promover a identifica-
ção e familiarização do empresário
com as seguintes características
comportamentais:

• Conhecer seu próprio potencial,
seus pontos fracos e fortes, para pro-
mover mudanças em benefícios de

sua firma;
• Identificar e melhorar suas

oportunidades;
• Entender e melhorar sua ca-

pacidade de correr riscos calcu-
lados;

• Apreciar a importância da per-
sistência e o cumprimento do
contrato de trabalho;

• Entender e valorizar a relação
existente entre qualidade, eficiên-
cia e êxito empresarial;

• Buscar informações;
• Elaborar seu plano de negóci-

os, reconhecendo a importância
do planejamento dia-a-dia da sua
empresa;

• Avaliar seu planejamento atu-
al e sua capacidade para resolu-

ção de problemas;
• Utilizar a persuasão para con-

quistar efetiva e positiva coope-
ração de seus colaboradores, par-
ceiros e funcionários;

• Usar redes de contato pesso-
ais e empresariais;

• Desenvolver efetivas estraté-
gias de negócios;

• Tirar proveito de suas inicia-
tivas.

O Empretec traz para o Brasil a
experiência de programas seme-
lhantes realizados em diversos pa-
íses do mundo. Em dez anos de
existência, já capacitou mais de
42 mil empreendedores em todo
o país, com índice de aprovação
de 98% dos participantes.

NOVA PARCERIA

Empresários de Muriaé presentes na divulgação do Empretec

• Entrevista - Silvana Santiago
Coordenadora do Empretec

em Minas Gerais, a consultora
Silvana Santiago apresentou o se-
minário a empresários da cida-
de no evento promovido pela
CDL-Muriaé. Para explicar as
vantagens do curso, a palestrante
dá informações adicionais e
mostra números que compro-
vam o sucesso do programa de
capacitação.

A que tipo de empresários o
Seminário Empretec é
direcionado?

É voltado a absolutamente to-
dos os empresários, inclusive
àqueles em potencial - ou seja,
pessoas que ainda não têm, mas
pretendem ter uma empresa. O
seminário não é ferramental, e
sim comportamental.

Qual é a proposta do curso?
A principal abordagem é o

comportamento empreendedor.
O seminário foi desenvolvido
pela Organização das Nações
Unidos e, no Brasil, é aplicado
pelo Sebrae. Estimula,
prioritariamente, a prática em-
preendedora através de vivências.

Que benefícios o Empretec
traz aos participantes?

Podemos dizer que o seminá-
rio "sacode" a pessoa. São bene-
fícios reais e comprovados, prin-
cipalmente em relação a atitudes.
O Empretec promove a expansão
de negócios e visa a satisfação do
cliente. Hoje, 97% dos empresá-
rios participantes estão satisfei-
tos com ele.

Além da porcentagem de satis-
fação, como o sucesso do curso
pode ser traduzido em números?

Há dados significativos. O

Empretec proporc ionou o
crescimento médio da receita
em 75% das empresas em que
atuou, causou aumento de 62%
no índice de geração de em-
pregos e fez subir em 58% a
renda dos participantes. É im-
portante lembrar ainda que,
no Brasil, 46% das empresas
fecham suas portas durante seu
primeiro ano devida. Mas, em
relação a empretecos, esse nú-
mero cai para 7%.

Após a palestra de apresen-
tação, quais serão as próximas
etapas do desenvolvimento do
Empretec em Muriaé?

Para fazer o seminário, é ne-
cessário ter perfil mínimo. Por
isso, os candidatos interessa-
dos passarão por entrevista
com selecionador e, depois de
aprovados, terão nove dias de
treinamento. Essa última eta-
pa será conduzida por empre-
sár ios que já  cursaram o
Empretec - ou seja, os partici-
pantes poderão falar de igual
para igual.

Em que consiste o treina-
mento dos participantes sele-
cionados?

Como o curso é dinâmico e
vivencial, não é possível esta-
belecer fórmulas, nem dizer
resumidamente o que aconte-
ce. Há abordagens diferencia-
das de acordo com as necessi-
dades. Mas o que se pode di-
zer é que só se faz o Empretec
uma vez na vida, o que signifi-
ca que não se cursa novamen-
te o seminário para se atuali-
zar. É um treinamento para
toda a vida empresarial.



Julho de 20084

“Se existe uma palavra para
resumir nosso evento, essa
palavra é sucesso”, afirmou
Roque Pellizzaro Junior, pre-
sidente da CNDL. E assim fo-
ram os 4 dias do maior evento
do varejo da América Latina, a
49ª Convenção Nacional do
Comércio Lojista e 20ª Conven-
ção Estadual, realizado entre
os dias 2 e 5 de julho, em
Uberlândia.

Com o objetivo de levar aos
lojistas e dirigentes de todo o
país informação, reflexão e
muita articulação a Federação
das Câmaras de Dirigentes lo-
jistas do Estado de Minas
Gerais (FCDL-MG) em parce-
ria com a Confederação Naci-
onal de Dirigentes Lojistas
(CNDL) e com as Câmaras de
Dirigentes Lojistas das cida-
des de Araguari, Ituiutaba, Pa-
tos de Minas, Patrocínio,
Uberlândia e Uberaba, ofere-
ceram aos lojistas de todo o
Brasil um evento que impres-
sionou pela qualidade dos te-
mas abordados na palestras,
organização e público presen-
te, cerca de três mil inscri-
ções. Ao longo dos quatro
dias, cerca de três mil pesso-
as, entre convencionais, fede-
rações, visitantes e profissio-
nais da imprensa dos 26 esta-

Minas não tem mar , mas levou o Brasil a Uberlândia
49ª Convenção Nacional do Comér cio Lojista supera expectativas

dos brasileiros passaram pelo
evento.

Dando início às atividade do
evento os presidentes da
CNDL, FCDL-MG e CDL
Uberlândia, Roque Pellizzaro
Junior, José César da Costa e
Celso Vilela respectivamente,
responderam perguntas e a
programação durante  entrevis-
ta coletiva de imprensa reali-
zada no Center Convention na
tarde quarta-feira, dia 2 de ju-
lho.

José César focou a partici-
pação de todos os estados
nesta convenção. “Essa Con-
venção se tornou realidade gra-
ças ao apoio de todo movimen-
to lojista, que estará presente
a partir de hoje na cidade de
Uberlândia” ressaltou Costa.

Roque Pellizzaro Junior co-
mentou sobre formato de ne-
gócios e atendimento. “A as-
censão do crédito e o “mix” de
produtos, esses fatores fazem
com que se mude o formato de
negócios e atendimentos, por
isso é importante observar es-
sas modificações. E quem es-
tiver na Convenção poderá con-
ferir essas mudanças,” ressal-
tou.

Celso Vilela, presidente da
CDL de Uberlândia, falou da
importância desta Convenção

 Cerca de três mil pessoas de todo o Brasil assistiram a palestras e participaram das atividades
propostas pela organização do evento

para a cidade. “ Uberlândia
está sediando um evento que
mudará as perspectivas do
movimento lojista. O público irá
contar com o que há de me-
lhor para se capacitar e tam-
bém para fazer um intercâm-
bio de conhecimentos, já que
temos pessoas de todo o Bra-
sil reunidas aqui.”

Por volta das 20 horas teve
início a solenidade de abertu-
ra com a participação de pre-
sidentes e representantes das
27 Federações brasileiras .
Compuseram a mesa o Prefei-
to de Uberlândia, Odelmo
Leão, o Presidente da CNDL,
Roque Pellizzaro Junior, Pre-
sidente da FCDL-MG, José
César da Costa, Presidente
das CDLs do Comitê
Organizador,  Fakher Azur -
presidente CDL Uberaba,
Pedro Paulo de Freitas – pre-
sidente CDL Patos de Minas,
Walter Bernardes – Presiden-
te CDL Patrocínio, Odon Na-
ves –presidente CDL  Araguari,
Elton Garcia – presidente CDL
Ituiutaba e Celso Vilela –pre-
sidente CDL Uberlândia, re-
presentantes do governo do
estado, deputados, presiden-
tes e diretores de grandes
corporações e o ex-governa-
dor  de Minas,  Rondon

Pacheco.
Durante a solenidade foi re-

alizado o lançamento oficial
do selo comemorativo da Con-
venção, que contou com a
participação do Presidente
Regional dos Correios de Mi-
nas, Fernando Miranda. Par-
te da venda deste selo será
revertida em benefício do Hos-
pital do Câncer de Uberlândia.

Após as solenidades, acon-
teceu no espaço Fenal um
descontraído coquetel, onde
as caravanas de todo o Brasil
se conheceram, trocaram ex-
periências e articularam negó-
cios.

Muriaé este presente neste
evento  com presença  da sua
Presidente  Luiza Maria de
Assis Santos .

Presidente da CDL de Muriaé Luzia Santos,  Presidente da CNDL
Roque Júnior e o Vice-Presidente da CNDL Adão Henrique
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Seja Senhor do tempo não seu Escravo
Aprenda a multiplicar suas horas de lazer e a evitar que o

trabalho se torne dono do seu relógio
   O mundo corporativo é rico em lu-

gares-comuns ou frases feitas que
ajudam a justificar cargas de traba-

lho além do aceitável. Alguns exem-
plos: "não ter tempo é sinal de

importância", "estresse
é sinal de status",
"tempo é dinheiro,

dinheiro é sucesso e
sucesso  é
felicidade(exatamente
nessa seqüênc ia ) " ,
"para ter sucesso é
necessário estar ab-
solutamente informa-
do sobre tudo o tem-
po todo".

   Nada mais ilu-
sório e enganador,
dizem os entendi-
dos no assunto.
"Esses paradigmas
precisam ser
desconstruídos e
reinterpretados",
afirma a consulto-

r a  C a r l a
Zanna, da
F a t o r
Consultoria,

espec ia l is ta
em ps ico log ia

organizacional. "Preci-
samos gastar as nossas

energias conscientemen-
te, de acordo com nossas

escolhas, objetivos, forças e

competência. Esse é um dos cami-
nhos para o bom gerenciamento do
tempo, e também da vida. Afinal, mais
que dinheiro, tempo é vida".

   Tem muito profissional que chega
ao fim do dia sem cumprir uma ou ou-
tra tarefa por absoluta falta de tempo.
Isso sem falar de não conseguir con-
viver mais com familiares e amigos, ou
fazer ginástica, ler, ir ao cinema e vá-
rias outras atividades, que acabam
sempre colocadas em segundo plano.
Reverter essa loucura é possível, acre-
dita Carla. "O primeiro passo é se
conscientizar de que o tempo já está
definido e que não temos como inter-
ferir sobre isso. Por outro lado, cada
um é livre para manejar sua própria
vida, mudando hábitos, por exemplo".

   Para tornar o trabalho mais pro-
dutivo, ensina ela, podemos utilizar
estratégias. Desde as mais simples,
como  d im inu i r  pequenos  v í c i os
(cafezinhos, papos de corredos, pre-
ciosismo no detalhes etc.), até adqui-
rir novos hábitos(registrar compromis-
sos em uma agenda, concentrar reu-
niões mais curtas numa mesma tar-
de), e mesmo reduzir ou eliminas ati-
tudes que são válvulas de escape
para problemas reais e que conso-
mem tempo excessivo (internet, ce-
lular, compras, reuniões interminá-
veis).

   Para Carla, o ideal é desenvolver
uma visão mais ampla da gestão do
tempo, para termos mais poder sobre

ele e sobre a nossa própria vida. "Se
o dia tem 24hrs para todos - e isso
na vai mudar -, a combinação de ple-
na pessoal, por meio do qual é possí-
vel realizar quantas mudanças forem
necessárias para uma vida pelna" diz.

   Baseada em sua experiência pro-
fissional, ela dá seis dicas que po-
dem garantir uma melhor gestão do
tempo:

1 - Autoconhecimento
"As pessoas precisam se conhecer

melhor. Um bom exercício é pergun-
tar a si mesmo o que faria se pudes-
se mudar algo em sua vida para au-
mentar significativamente sua felici-
dade."

2 - Prioridades
"Para identificar as prioridades, é

preciso estabelecer metas relevan-
tes". Ou seja, em vez de montar uma
longa e inatingível lista, trace objeti-
vos e estabeleça prazos para cumpri-
los.

3 - Foco
Ele é fundamental. "Às vezes, é ne-

cessário fazer uma coisa de casa vez".

4 - Livre-se do desperdício
Outro ponto importante é identificar

com clareza os desperdiçadores de
tempo e livrar-se deles. "Ouça o cole-
ga que vem contar as novidades, mas
sem exageros".
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DESISTÊNCIA DA COMPRA

Mais Informações: Sara Sato
Assessoria Jurídica (31) 3279-1100

e-mail: jurídico@fcdlmg.com.br

Como acontece todos os me-
ses, os associados da Câma-
ra de Dirigentes Lojistas (CDL)
de Muriaé tornaram a destinar
a ajuda do Programa de Assis-
tência Social às Entidades
(Pase) a um centro de auxílio
a dependentes químicos. Em
julho, a contemplada foi a
Comvida, que funciona em Ro-
sário da Limeira, mas cuja
sede está em Muriaé. Foi doa-
da a quantia de dois salários
mínimos para a compra de pro-
dutos necessitados pela insti-

CDL
ajuda o

Comvida

•   Bela Bijux
•  Jairo Joalheiro

tuição.
O trabalho da Comvida é re-

alizado sobre os pilares da abs-
tinência, espiritualidade e
larboterapia. Em 2008, a enti-
dade completa 10 anos de luta
contra as drogas, com 393
pessoas tratadas, das quais
17 estão internadas atualmen-
te. Informações sobre doações
podem ser obtidas pelo telefo-
ne (32) 3728-2195 ou na sede
da instituição, localizada na
Rua Doutor Afonso Canedo, 47,
no Centro de Muriaé.

O prazo de garantia dos
produtos duráveis (ele-
trodomésticos, aparelhos
eletrônicos etc.) é de 90
d ias ,  enquanto  o  dos
não-duráveis (alimentos,
produtos de limpeza higi-
ene etc.) é de 30 dias, de
acordo com o artigo 26

PRAZO DE GARANTIA DO PRODUTO E PRAZO
PARA RECLAMAR DE DEFEITO OU VÍCIO

Comvida atua na recuperação de dependentes químicos

De acordo com o artigo
49 do CDC, o consumidor
pode desistir do contrato,
no prazo de sete dias, a
contar da data de sua as-
sinatura. Sempre que a
contratação ocorrer fora
da loja, especialmente por

telefone ou a domicílio, a
desistência pode acontecer
no ato do recebimento do
produto ou serviço pelo cli-
ente.

Os casos mais comuns são
os de venda por
telemarketing, mala direta,

catálogo ou internet. Nes-
tes casos, o produto só foi
previamente visualizado
pelo consumidor por meio
de ilustração ou fotos, e
não diretamente pelo mes-
mo, o que pode gerar in-
satisfação.

do CDC. Os períodos são
contados a partir da entre-
ga do produto ou do térmi-
no da prestação de servi-
ços, de acordo com cada
caso.

 Portanto, se o produto
ou serviço apresentar pro-
blemas nos tempos estipu-

lados, o consumidor deve
apresentar reclamação
antes da expiração dos
prazos. Assim, a empre-
sa terá até 30 dias - con-
tados a partir da data de
solicitação - para corrigir
o defeito, refazer o ser-
viço ou trocar o produto.

•  Premoldados Muriaé
•  Casa Viva de Decoração
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É importante ressaltar que to-
das as informações que reflitam
restrições ou exigências ao con-
sumidor devem ser precedidas
de prévia, ampla, ostensiva e
clara informação, ou seja, em
cartaz logo na entrada do esta-
belecimento, informando ao cli-
ente que tais procedimentos
objetivam proteger pessoas idô-
neas como ele.

• É de extrema importância a
realização de consulta de che-
que, via campo CMC-7 (*), pois
estes dados são sempre mais di-
fíceis de adulterar;

• Faça a análise cruzada, o que
significa o cruzamento dos da-
dos do CMC-7 com os dados do
cheque (praça de compensação
número do banco, agência, con-
ta, dígito verificador, número do
cheque);

• Solicite ao cliente a apresen-
tação do cartão do banco e do-
cumento de identidade. Verifique
a foto, detalhes da letra e se a
assinatura e os dados conferem.
Em caso de dúvidas quanto à as-
sinatura, peça gentilmente para
o cliente assinar no verso do
cheque ou em sua ficha de ca-
dastro;

• Confira o preenchimento do
cheque, observando o valor es-
crito por extenso e o valor nu-
mérico;

• Solicite o endereço
residencial bem como o número
do telefone fixo (preferencial-
mente conta da operadora);

• Não aceite cheques previa-
mente preenchidos;

• Não aceite cheques de ter-
ceiros e nem os troque por di-
nheiro;

• Não aceite cheques com va-
lor maior do que o da compra.

Fique atento!
• Para verificar se houve

colagem do cheque, coloque-o
contra a luz, dobre a folha ou
movimente as laterais para
cima e para baixo, pois a parte
colada geralmente descola. E
ainda pode ser percebida pela
interrupção ou descontinuidade
da linha vertical de segurança
(linha louca ou serpentina de
segurança);

• Caso os caracteres não se-
jam homogêneos em todo o che-
que, raspe com a unha discreta-
mente os dados referente ao
nome, CPF, número do cheque e
mês/ano da abertura da conta;

• Observe a existência de al-
gum número brilhante no CPF,
pois, no caso de cheque falso,
será possível o reconhecimento;

• Repare nos pequenos deta-
lhes impressos nas folhas, as
copiadoras dificilmente os re-
produzem com fidelidade;

• Desconfie de manchas e bor-
rões. Não aceite o cheque se
houver rasuras;

• Desconfie de cheques ama-
relados, com aspecto envelheci-
do, pois poderá ser de conta
inativa;

• Redobre o cuidado em horá-
rio de pico e datas festivas;

• Não entregue o produto até
concluir todas as análises e ti-

rar todas as dúvidas.

(*) CMC-7: Tarja magnética lo-
calizada no rodapé do cheque
que apresenta e valida os dados
do cabeça, conforme apresenta-
do acima.

Tomando alguns cuidados bá-
sicos, você pode evitar fraudes
que causam prejuízos para seu
estabelecimento. Fique atento
quando o cliente.

• Não anotar o valor do che-
que no canhoto;

• Realizar diversas comprar
em curto espaço de tempo;

• Preferir produtos de alto va-
lor e fácil revenda;

• Adquirir grandes quantida-
des de um mesmo produto, com
tamanhos e modelos variados,
sem experimentá-lo ou testá-lo;

• Ausentar-se do estabeleci-
mento no momento da pesquisa
de seus dados;

Saiba como evitar pr oblemas com cheques
Ilustração

• E lembre-se: fraudadores
não têm aparência e nem idade
definidas e dificilmente pedem
descontos.

Fique atento ao verificar o do-
cumento de identidade. Para ser
autêntico, ele deve conter:

• Desde 1984, as carteiras de
identidade estão padronizadas
em todo o território nacional e
são emitidas por computador;

• Espelho de fundo verde com
bordas trabalhadas em verde-
claro e verde-escuro;

• Todas as letras maiúsculas;
• Foto colorida ou em preto e

branco, em tamanho 3x4;
• Obrigatoriedade da perfura-

ção em alguns estados;
• Outros dados, como CPF/

PIS/PASEP, ou da certidão de
nascimento;

• Número do posto de identi-
ficação no canto inferior direi-
to, reproduzido no espaço do

polegar direito, em forma de ca-
rimbo;

• Jamais aceite cópia, mesmo
que autenticada. Cópia não é
documento e facilita a falsifica-
ção

Compare:
• Data de emissão dos docu-

mentos x estado de sua
plastificação;

• Documentos novos x data de
emissão antiga;

• Data de nascimento x data
de emissão de documento;

• Dupla plastificação;
• Foto recente em documento

velho;
• Passar a mão sobre a foto,

em caso de superposição fica
perceptível uma saliência;

• A perfuração mecânica não
ultrapassa o outro lado do do-
cumento e forma a sigla do ór-
gão de identificação ou estado
de emissão;
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A nova parceria da CDL-
Muriaé é com a psicóloga
Josiane Regina Coelho de
Souza Lima. O convênio,
acordado no dia 9 de junho,
já está disponível e possibi-
lita aos associados até 50%
de desconto nas consultas.
De acordo com a psicóloga,
a parceria foco no atendi-
mento psicoterápico e no au-
xílio aos empresários na es-
colha de candidatos ou fun-
ções, identificando os mais
promissores, seja através de
cursos ou palestras.

O atendimento clínico é vol-
tado para a ajuda ao cliente
ao lidar com questões que
intervenham em sua vida
pessoal e social. "Qualquer
pessoa tem momentos em
que não consegue lidar com
os seus problemas e não se
sente satisfeita com a pró-
pria vida. Independentemen-
te de época ou idade, é co-
mum se passar por momen-
tos de sofrimento, indecisão
e conflito", lembra a psicólo-
ga. "Assim, através da
psicoterapia, essas pessoas
encontram estratégias para
lidar com mais facilidade com
essas questões durante o

cotidiano", explica. O objetivo
é permitir aos associados
autoconhecimento de ques-
tões, mostrar sua participa-
ção no problema e condições
para resolvê-lo, permitir reco-
nhecer potencialidades e di-
ficuldades e identificar com-
portamentos que possam ser
alterados diante das situa-
ções.

Já para o atendimento em-
presarial, Josiane diz que pre-
tende instruir os empresários
a avaliar os concorrentes aos
cargos e fazer levantamentos
sistemáticos de uma série de
atributos dos colaboradores
da empresa. Segundo ela, o
trabalho será um facilitador
do processo de gestão em-
presarial, capacitando-o
para identificar precocemen-
te as qualidades e aptidões
do candidato a ser escolhi-
do.

Para a psicóloga, é impor-
tante que as pessoas se pre-
ocupem com a vocação e em
estar no "lugar certo com
pessoas certas". Ela garan-
te ser importante que o de-
sempenho de um indivíduo
esteja diretamente relaciona-
do à afinidade que possui

Associados têm 50% de desconto nas consultas

CDL agora conta com
psicóloga como par ceira

com a tarefa, motivo pelo
qual, para a obtenção de
informações, serão utiliza-
das técnicas como dinâmi-
cas de grupo, provas
situacionais, testes de per-
sonalidade e de habilidades
específicas e entrevistas. "É
importante que haver pro-
cesso de estudo, e não ape-
nas afirmações ou pré-jul-
gamentos de indivíduo ba-
seado apenas em um só re-
curso à atividade isolada",
informa.

Josiane tem experiência na
atividade proposta e conta
que o trabalho pode ser pro-
veitoso aos associados da
CDL-Muriaé. "O meu intuito
é aplicar psicologia à realida-
de dos lojistas, e, assim,
ajudá-los tanto como empre-
sários e seres humanos", diz.

A inflação pelo Índice Geral de
Preços do Mercado (IGP-M) ace-
lerou em junho em relação ao
mês anterior, ficando um pouco
acima das previsões dos analis-
tas, informou a Fundação Getú-
lio Vargas (FGV) nesta sexta-fei-
ra (27).

A alta foi de 1,98% em junho
ante 1,61% em maio. Este é o
maior valor desde fevereiro de
2003, quando o índice subiu
2,28%. O período de coleta de
preços para cálculo do IGP-M de
junho foi do dia 21 de maio a 20
de junho.

No primeiro semestre deste
ano, o IGP-M, usado para rea-
justar preços de aluguel, acumu-
lou alta de 6,82%. A inflação pelo
IGP-M no período de 12 meses,
encerrado em junho, é de
13,44%.

A FGV anunciou também os
resultados dos três indicadores
que compõem o IGP-M.

O Índice de Preços por Ataca-
do (IPA) variou 2,27%, contra
2,01% no mês anterior. O índice
relativo aos bens finais variou
1,23%, em junho, ante variação
de 1,11% em maio. Excluindo-se
os subgrupos alimentos "in
natura" e combustíveis, o índice
de bens finais (ex) registrou vari-
ação de 0,61%, contra 1,43% no
mês anterior.

O Índice de Preços ao Consu-
midor (IPC) apresentou aumento

IGP-M acelera para 1,98% em
junho, maior alta desde 2003

No primeiro semestre deste ano, IGP-M acumulou alta de 6,82%.
Inflação pelo IGP-M no período de 12 meses é de 13,44%

de 0,89% em junho, em compa-
ração com a elevação de 0,68%
em maio. Quatro das sete clas-
ses de despesa componentes do
índice apresentaram acréscimos
em suas taxas de variação.

As principais contribuições no
sentido ascendente partiram dos
grupos alimentação (1,77% para
2,20%) e habitação (0,02% para
0,41%). Na primeira classe de
despesa, os destaques foram ar-
roz e feijão (0,56% para 11,16%)
e carnes bovinas (2,79% para
6,72%). Na segunda, a maior in-
fluência partiu do item tarifa de
eletricidade residencial (-2,02%
para -0,39%).

Já o Índice Nacional de Custos
da Construção (INCC) registrou
taxa de 2,67% em junho, ante alta
de 1,10% em maio. Os três gru-
pos componentes do índice apre-
sentaram acréscimos em suas
taxas de variação. O grupo mão-
de-obra teve sua taxa elevada de
0,96%, no mês anterior, para
3,75%, nesta apuração.

A aceleração foi conseqüência
de reajustes salariais ocorridos
nas cidades de Brasília, Fortale-
za, Goiânia, Florianópolis e São
Paulo. A taxa do grupo materiais
avançou de 1,42% para 1,70%.
No grupo serviços, a taxa pas-
sou de 0,25% (maio) para 1,85%
(junho).

Fonte: G1
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O dia do amigo foi adotado
em Buenos Aires, Argentina,
com o decreto nº 235/79, e,
aos poucos, integrado ao ca-
lendário também em outras
partes do mundo. A idéia sur-
giu do argentino Enrique
Ernesto Febbraro, que se ins-
pirou na chegada do homem à
lua, em 20 de julho de 1969.
Ele considerou a conquista
não somente uma vitória cien-
tífica, mas também uma opor-

A história do
Dia do Amigo

tunidade de se fazer amigos
em outras partes do universo.
Assim, durante um ano,
Febbraro divulgou o lema "meu
amigo é meu mestre, meu dis-
cípulo e meu companheiro".

No Brasil, a data de 20 de
julho também foi marcada
como a do Dia do Amigo, quan-
do espera-se que as pessoas
troquem presentes, se abra-
cem e declarem sua amizade
umas às outras.

gar quando os colaboradores sen-
tem uma liderança fraca e pouco
inspiradora, o trabalho não é
desafiante e não dá o menor sen-
timento de missão e propósito, e
eles não se sentem crescendo
profissionalmente. Esta enquete
com mais de 1.800 participantes
em nosso site -
www.anthropos.com.br - apenas
confirma dezenas de outras pes-
quisas e enquetes sobre o mes-
mo tema.

A verdade é que o colaborador
precisa de reais motivos para
que possa valorizar o seu em-
prego e essa motivação vai mui-
to além do dinheiro. Ela passa
pelo respeito às idéias, pela co-
erência entre o discurso e a prá-
tica, pelo cumprimento fiel das
promessas e da legislação tra-

Garantia não cumprida, pro-
duto que não funciona, propa-
ganda enganosa, mau atendi-
mento do funcionário, demora
na entrega... todos esses são
problemas que fazem parte do
cotidiano comercial. O empre-
sário brasileiro tem a cultura de
minimizar custos, e fazer isso
em detrimento da qualidade é
o viés estratégico da empresa
que sofre miopia de marketing.

Cliente feliz é sinal de bom
atendimento. Muita das vezes
a mercadoria nem é lá grande
coisa e não supera as expec-

tativas do cliente. Porém, se for
bem atendido, ele acaba por rea-
lizar a compra.

O bom atendimento pode ser
conseguido através de algumas
dicas:

- sorria sempre para o cliente,
isso demonstra boa disposição em
atendê-lo e ajuda a fazê-lo voltar;

- ouça com atenção. Um bom
atendente precisa escutar o clien-
te para saber o que ele precisa,
sente e pensa.

- seja solícito, ou seja, não dei-
xe o cliente perdido. Em vez de

"Posso ajudar?", utilize "Encon-
trou o que deseja?" - isso apro-
xima o atendente do consumi-
dor.

- seja simpático - o que não
significa bajular o cliente. Os
consumidores não têm culpa se
os atendentes passam por pro-
blemas pessoais e, por isso,
não devem ser atendidos com
má vontade.

- ame o que você faz. Se você
conseguir transmitir o prazer em
trabalhar, seu cliente ficará sa-
tisfeito.

O que você mais quer em relação a seu emprego?
Se uma empresa quiser reter

seus melhores talentos, deve fa-
zer com que seus colaboradores
sintam-se constantemente trei-
nados e crescendo profissional-
mente. O trabalho deve ser
desafiante e dar sentimento de
missão e propósito e a liderança
da empresa deve ser forte,
inspiradora e confiável, de tal for-
ma que consiga desafiar os co-
laboradores a sentirem-se bem
no emprego e possam oferecer o
melhor de seu talento à empre-
sa. Essas três coisas somam
88,3% do que as pessoas real-
mente querem em relação a seus
empregos. Note que salário vem
em quarto lugar com 6,5%.

Essas são as verdadeiras mo-
tivações que fazem a diferença.
O salário assume o primeiro lu-

balhista, por um sistema de trei-
namento e desenvolvimento que
respeite as características indi-
viduais e aumente a
empregabilidade, pela participa-
ção nas decisões, por um cons-
tante feedback das ações, por
um sistema justo que valoriza
quem realmente faz e não os
bajuladores, por benefícios ex-
tensivos à família e pela ética
que dará orgulho em pertencer
à empresa. Tudo isso é neces-
sário se quisermos atrair e reter
pessoas que façam a diferença
e tenham prazer em colaborar
com o sucesso de nossa em-
presa.

Fonte: Site da Federação
das Câmaras de Dirigentes
Lojistas de Minas Gerais

Bom atendimento todo mundo quer
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"A palavra 'dedicação' é o motivo do nosso
crescimento", diz Carlos Alexandr e, sobr e a

permanência de 22 anos da Leicar no mer cado
Foi no dia 25 de Setembro de 1986

que se constituiu a empresa dos
sonhos de Carlos Alexandre Costa
Tureta, o Carlinho, juntamente com
seu pai, José Tureta. Na verdade, a
ordem da casa era que, ao completar
14 anos, Carlos deveria ir para São
Paulo, a fim de estudar. O combinado
aconteceu, mas a paixão pela
mecânica falou mais alto e, assim, o
então adolescente voltou para Muriaé,
onde hoje tem uma renomada oficina
para caminhões, a Leicar.

Atualmente, a empresa vive uma
realidade de desenvolvimento e
estabilidade, com aproximadamente
150 funcionários. A Leicar conta com
grandes áreas cobertas, laboratórios
de testes em direção hidráulica,
unidade computadorizada de
balanceamento de turbina e
ferramental especializado. É também
concessionária da ZF, uma das marcas
mais vendidas no Brasil no ramo
automotivo.

De acordo com Carlinho, a razão do
êxito alcançado pela empresa é a
dedicação ao trabalho. Em entrevista
ao LOJISTA, o proprietário da Leicar
fala sobre como crescer e se firmar no
setor mecânico na cidade.

Qual sua visão sobre o ramo de
mecânica de caminhões em nossa
cidade?

Hoje, a mecânica de caminhões, não
só em Muriaé, como também em todo

país, tem tendência ao crescimento.
Para se ter idéia, além das mineradoras
- que detêm a maioria da demanda em
empresas como a nossa – o fluxo de
caminhões tem aumentado cada vez
mais. Como conseqüência,
automaticamente o nosso serviço é
solicitado, o que ajuda a movimentar
financeiramente toda a cidade.

Como você acompanha o
andamento da Leicar?

Não tenho aquela idéia da
superioridade do patrão. Pelo
contrário, estou sempre no balcão
atendendo, acompanhando todos os
setores com atenção, para que
possamos alcançar os nossos
objetivos como empresa, que não se
mantém por uma pessoa apenas.

Qual é o “tripé” para uma empresa
se estabelecer por mais de duas
décadas?

Nós trabalhamos para que a nossa
empresa tenha três características
fundamentais: primeiro, a
honestidade, o que acho que dev a ser
com todos,  po is ,  quando
trabalhamos para as pessoas, é
porque elas depositam a confiança
em nós; segundo, o atendimento, já
que para nós é pr imordia l  que
aqueles que venham até nossa
empresa seja recebido com carinho
e atenção. Para isso, temos vários
atendentes e recepcionistas. E, por

ú l t imo,  a  ag i l idade,  que é
fundamental para o tipo de serviço
que prestamos. Em todas essas
características nós investimos, e
acredito as termos conquistado.

A Leicar é prat icamente uma
empr esa familiar . Assim, como você
faz para separar família e trabalho?

Hoje, tenho vários integrantes na
empresa que são familiares, e isso
tem lados positivos e negativos. O

bom é a cer teza de que tenho
pessoas de confiança ao meu lado,
com as quais posso contar sempre
que pr ecisar. Já o mais complicado
é que,  quando se corr ige ou
aconselha como profissional, isso
às vezes se confunde e fere os
sent imentos,  ao não consegui r
separar o elo familiar do trabalho.
Mas com isso nós aprendemos a
lidar a cada dia, e até então tem
dado certo.

Carlos Alexandre à frente da Leicar: serviços prestados há mais de duas décadas


