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Empresdrios de todo o mundo participaram da Convengdo realizada em Nova York. O Piaui estavam representado pelo presidente da
CDL, Jesus Tajra Filho e da FCDL, Sdvio Normando. Pdginas 2 e 3
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MENSAGEM DO PRESIDENTE

Jesus Tajra Filho :
Varejo globalizado

Buscar a perfei¢do no atendi-
mento, qualificar e reciclar pesso-
al, formar lideres - é nesses trés
itens que o varejo americano estd
dedicando grande aten¢do, como
adaptacdo ao processo de globa-
lizagdo e as mudancgas no proces-
so de consumo. Os assuntos foram
temas constantes nas palestras e
debates da Convengao Internacio-
nal que tivemos a oportunidade de
participar do dia 18 a 22 de janei-
ro, em Nova York. L4, também es-
tavam representantes das Camaras
de Dirigentes Lojistas das capitais
e presidentes das federacdes esta-
duais, além do presidente da nos-
sa Confederacdo, Carlos Stiipp.
Um evento de proporcdes gan-
diosas como a Convencdo anual ,
que acontece ha 87 anos, nos co-
loca em contato com experiéncias
que podemos tormar como exem-
plo. Nao foi dificil para nés, en-
tender que a disputa dos precos nao
€ mais a meta do varejo. Ou pelo
menos nao somente ela. mas alia-
da a utilizacao de toda a tecnologia
disponivel para agilizar atendi-
mento e funcionamento de loja (ai
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vale destacar a preocupacao com 0
controle do estoque). A programa-
¢ao incluia visitas as grandes redes
de lojas americanas, como Macy’s
e Wal Mart, onde o futuro ja che-
gou. E o futuro €, na conclusao dos
americanos, uma populacdo que en-
velheceu e compra menos, porque
ja tem tudo que precisa.E a estag-
nacao do mercado.

Agora, esse consumidor opta por
lazer. Essa tendéncia abre espaco
para outros tipos de venda- pela

Sorteio Dia 31 / 12 / 97

0 Supermercado do Ano. ‘
Agora também no Sao Joao
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“alho geroporto

escolha a loja mais perto de vocé e boas compras

o seu maior conforto & sempre o menor preco

esus Filho, Carlos Stiipp e Pio Rodrigues, do Ceard

Internet, por exemplo-a venda ele-
tronica deve superar as restri¢coes
iniciais para tornar-se uma grande
alternativa na era do varejo glo-
balizado. Esse varejo aposta no Bra-
sil como uma das dez nacdes emer-
gentes e com grande potencial de
mercado. E dado grande destaque ao
esforco do governo federal em equi-
librar as financas, reduzir a inflagdo e
agir rapidamente para evitar que o pais
sofresse os efeitos da crise asidtica.
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O Forum reuniu autoridades e profissionais da Economia e Administragdo

Comércio e Estado querem trabalhar
juntos para o desenvolvimento. Esse é o
principal objetivo da Cimara Setorial do
Comércio, que juntamente com outros se-
tores, trabalha para encontrar solugdes
para os problemas do Piaui. Coordenada
pelo empresdrio Evandro Cosme, a Cé-
mara do Comércio apresentou suas pro-
postas durante o I Féum de Planejamen-
to Estratégico do Estado do Piaui, reali-
zado no tltimo dia 31, no auditério do
Sebrae.

Segundo Evandro Cosme, o trabalho
se desenvolveu a partir de trés pontos
principais, que ele citou no relatério
apresenado no evento, que reuniu o go-
vernador Mdo Santa, o diretor da Sudene
Leonides Alves Filho, secretdrios, eco-
nomistas, admnistradores, socidlogos e
professores:

Cosme trabalhou com uma diretriz:

Ligue
O800

consolidar Teresina como polo regio-
nal do comércio do meio-norte e
viabilizar a criancdo de polos regionais
em Parnaiba, Picos, Floriano e Cor-
rente. Trabalhar no sentido de aprovei-
tar a agricultura e agroindistria como
fornecedores de insumos para o forta-
lecimento do comércio interno

As Céamaras Setoriais sao divididas
em oito grupos. Além do Comércio,
também existem as Camaras da Recu-
peracdo Econdmico-Financeira do
Estado; Infra-Estrutura Bésica; Edu-
cacdo e Cultura; Agricultura e Pecua-
ria;Turismo; Industria e Prestacao de
Servigcos e Satude. Cada uma delas
tem um coordenador e o trabalho é
avaliado permanentemente durante
as reunides mensais dos grupos ( leia
na pdgina 4 o relatério da Camara do
Comércio).
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SUPERCREDITO TEM NOVAS TAXAS PARA LOJISTAS

Dando continuidade aos convénios firmados em 97 com a CDL, o Banco Real inicia 0 ano com taxas mais
baixas em tiodas as suas linhas de crédtio.Confira os novos valores, jd em vigor e aproveite:

DESCONTO DE PRE-DATADOS *
TAXA : 3,5% a.m. antecipado + IOC

PRAZO: até 90 dias.

CONTA GARANTIDA COM GARANTIA DE CHEQUES PRE-DATADOS *
TAXA : 3,5% a.m postecipado + IOC

PRAZO : até 180 dias ( 90% dos cheques até 120 dias e 10% de 121 a 180 dias)
ANTECIPACAO DE CREDITOS DE CARTOES VISA

TAXA: 3, 5 % a.m. antecipado + 10C

INTERVENIENCIA *

TAXA: 3,5% a.m. antecipado + 10C

Prazo : até 6 meses ( prazo superior a 6 meses - taxa a combinar)
REAL-EMPRESA PLUS ( CHEQUE ESPECIAL)*

Proporciona a empresa, 05 ( cinco) dias sem juros por més no Cheque Especial

Consideracdes importantes:
1. Os cheques pré-datados serdo selecionados pelo Banco Real, dentro das normas internas e com
pulverizacdo dos emitentes;

2. Os proponentes deverdo possuir conta corrente no Banco Real ou abrir no ato da contratacio da
operacdo;

3. A andlise do crédito serd feita de acordo com as normas internas do Banco Real, apos entrega de
documentagdo necessdria, que serd solicitada ao proponente no ato da negociacio;

4. As taxas de juros e demais condicoes das operacoes poderdo ser modificadas de acordo com o mercado;

5. A vantagem oferecida ndao serd por tempo indefinido, podendo ser extinta, modificada ou alterada. A
utilizacdo dessa vantagem somente poderd ser usufruida enquanto estiver em vigor.

(*) SUJEITO A ANALISE E APROVACAO DE CREDITO

BOMGJELTA
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PIAUIENSES VAO A CONVENCAO

5 mil empresdrios de todo o mundo participaram

Durante quatro dias, 5 mil empresarios de
todo o mundo participaram de uma verdadeira
maratona : 45 palestras em 16 salas do monu-
mental Jacob K.Javits Convention Center, em
Nova York. e que comecavam sempre as 7h e
se estendiam até as 18h. A delegacio brasileira
tinha 80 integrantes e apenas dois piauienses
faziam parte dela : o s empresdrios Jesus Tajra
Filho, presidente da CDL-Teresina e Sdvio
Normando, da FCDL viajaram aconvite da
Confederacio Nacional dos Lojistas para um
dos maiores eventos da drea no mundo, a 87°
Convencio promovida pela National Retail
Federation.. A globalizacdo e seus efeitos no
comércio, as tendéncias do setor, a tecnologia
para melhorar atendimento e as vendas pela
Web foram os temas mais comuns, discutidos
nos debates. A abertura foi feita pela presi-
dente da NRF, Tracy Mullin, * na virada do
milénio teremos que estar mais motivados
do que nunca para encontrar novos cami-
nhos que incrementem nossos negocios € a
saida € atender cada vez melhor o nosso con-
sumidor, usando a-tecnologia para isso.”

o

Wilson, do Banco Real, Sdavio , Jesus Filho e diretor do Delta Bank ¢ a confraternizagdo dos brasileiros no restaurante Asti

Jacob K. Javits Convention Center, em Nova York
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A Federagdo das Cimaras de Dirigentes Lo-
jistas tem nova diretoria. A posse aconteceu no
dia 31, no saldo Babagu do Rio Poty Hotel .A
diretoria tem a frente o empresario Savio
Normando, reeleito para um mandato de dois
anos.

Sdo 14 os integrantes da diretoria e 8 representan-
tes do Conselho. A solenidade de posse reuniu
autoridades e empresdrios, dentre eles, Jodo
Claudino Fernandes e Jesus Tajra. O governador
Mio Santa foi representado pelo secretario de Fa-
zenda, Paulo de Tarso Morais Souza. Também es-
tavam presentes os senadores Hugo Napoledo e
Freitas Neto ( PFL) e o prefeito Firmino Filho
(PSDB).

A nova diretoria retine jovens e tradicionais lojis-
tas do estado e , pela primeira vez, tem duas mu-
lheres entre os integrantes.

Depois da solenidade, os convidados participaram
de um jantar no restaurante do hotel.

Federacéo das

Céamaras de
Dirigentes Lojistas
do Plaui

DIRETORIA
Domingos Sdvio Almeida Normando
presidente

Ulisses Gongalves Nunes de Moraes
vice-presidente
Marco Anténio de Carvalho Pinto
diretor-secretdrio
Marconi Cosme Soares de Oliveira
diretor-financeiro
Pedro de Sousa Rocha
diretor-distrital
Josieda Maria de Carvalho Miranda
diretora de relagdes piiblicas
Cldaudia Maria MacedoClaudino Evangelista
diretora de aperfeicoamento de pessoal
Simedo Evandro Marques da Costa
diretor de assisténcia técnica e expansao

DIRETORES CONSELHEIROS
Jesus Elias Tajra Filho
Pedro de Souza Rocha

Gongalo Barbosa do Bonfim
Pedro Evangelista Coelho
José Trajano Branddo Neto
Bento Bernardes Bezerra Lima

CONSELHO DE REPRESENTANTES
Francisco Assuédio Silva Freitas
Jodo Carvalho Neto
Gescimar Miranda Neto
Anisio Neves Neto
Jairo de Freitas Silva
Ivo Anténio da Cunha Miranda
José Ribamar Alves
Jesus Elias Tajra Filho

TOMA POSSE NOV2




IRETORIA DA FCDL ‘

|

' AFederagio das Camaras de Dirigen-
 tes Lojistas reconduziu & preseidéncia,
| 0 empresdrio Savio Normando, 39 anos
» 25 dos quais atuando na 4rea do co-
| mércio, onde € proprietarios da Papela-
| ria dos Contribuintes, a empresa tem fi-
liais no centro e no Teresina Shopping.
| Em entrevista a “O LOJISTA™, o presi-
 dente fala sobre as perspectivas do co-
mércio para 98, sobre a Convencao
Estadual, marcada para abril e diz quais
os planos a frente da FCDL.
O LOJISTA - Quais as metas desse
_novo mandato?

’ SAVIO - Dar continuidade ao traba-
lho que temos desenvolvido, principal-
mente alguns compromissos que firma-
mos € nao conseguimos realizar em fun-
¢do de uma mudanga estratégica, diga-
mos. As agdes da Federagdo nesses dois
anos foram voltadas mais no setor ex-
terno, ou seja, levar o nome do movi-
mento lojista além fronteiras, e hoje ele
€ conhecido em todo o Brasil, ndo s6 pela
nossa participacao em convengdes naci-
onais e até em eventos internacionais,
mas, principalmente em fung¢ao das nos-
sas convengoes estaduais que refletiram
sobremaneira o cresciment do comércio.
Elas repercutem positivamente , nio s6
para o movimento lojista, mas para todo
o empresariado do nosso estado. Entio,
esses proximos dois anos da nossa Fe-
deracdo, continuaremos sedimentando

@ °553s acOes externas, mas vamos procu-

{.ar fortalecer o movimento no interior
do estado. J4 é uma expectativa de todo
0 comércio lojista, que tenhamos uma
interiorizacao do movimento, em fungiio
da politica que adotamos nesses anos.

O LOJISTA- Existem quantos CDL’s
no inferior?

SAVIO- Hoje existem 8§ Camaras, in-
cluindo a de Teresina e temos a expecta-
tiva de que até o final do ano tenhamos
mais seis.

O LOJISTA-Como estdo os prepara-
tivos para a Convengdo?

SAVIO - Nossa Convencio estd
marcada para os dias 23, 24 e 25 de abril,
sera dentro do que estamos tentando re-
alizar uma Convengio realmente orgu-
Ihe o nosso estado. E temos ji confir-

| mados os seguintes palestrantes: Roberto
| Niachik., o Eduardo Janete da Fonseca,

{ sem divida alguma um dos mais com-

petentes economistas da nova geragdio no
| pais; temos também o professor Antd-

L b%

ENTREVISTA - Savio Normando

Sdvio Normando - presidente reeleito

nio Marins Filho, consultor internacio-
nal. Ja tentamos trazé-lo outras vezes
mas por problemas de agenda nio foi
possivel e dessa vez, ele ja confirmou
sua presenca em Teresina. Provayvelmen-
te, 0 empresério Benjamin Stranburgh,
presidente doGrupo Vicunha e da Com-
panhia Siderirgica Nacional. A princi-
pio esses quatro nomes, temos outros
também que ainda estamos em contato.
O LOJISTA - Qual a expectativa da
Federacdo para esse ano de 98?
SAVIO - A expectativa é que tenha-

mos um ano bom, porque apesar das ‘
intempéries, dos percalgos inerentes 2
profissdo, uma caracteristica do lojis-
ta € a criatividade, a persisténciae a
perseveranca. E criatividade nao nos
falta, principalmente porque este ano
teremos eventos estimulantes, como a |
Copa do Mundo que é um grande
evento, Além disso, é um ano de
eleigdo.Por isso, acredito que, no se-
gundo semestre principalmente, tere-
mos um ano de recuperacio e melhor
do que foi em 97.

Ulisses Morais, Sdvio, Marco Pinto e Marcone € osme, da Diretoria




O empresirio Francisco de Assis
Veras Fortes, 60 anos, foi o palestrante

rias Empresariais Vividas”, do Sebrae.
A frente de um grupo de empresas de
setores diversos (servigo, industria, im-
| portagdo e trading), o empresdrio con-
tou aos participantes como conseguiu
sucesso empresarial.

Assis Fortes, como € conhecido, é
de uma familia humilde. Sua histéria
inclui até uma persegui¢do da ditadura -
por conta de um artigo que desgostou o
governo federal, publicado num jornal
carioca, Assis perdeu o emprego na
Petrobras, no Rio de Janeiro. Trabalhou
na drea de desenho e publicidade e aca-
bou usando o seu maior talendo - a
criatividade-para tornar-se um grande
empresario.

A primeira empresa foi criada em
1967. A Tecnoart. O primeiro sucesso
veio um ano depois, quando criou a pri-
meira empresa de seguranga do estado,

de dezembro, dentro do Projeto “Hist6- -

DEPOIMENTO - Assis Fortes

Ao |

a Servi-San, que hoje tem filiais em Sdo
Lufs, Brasilia, Fortaleza, Belo Horizon-
te, Manaus, Belém e nos proximos me-
ses, Curitiba. Sao 3 mil e 500 empregos
diretos, sendo 1mil e 600 s6 no Piaui.
Além da Servi-San, fazem parte do
grupo, a industria Plast-Nor, a Impor-Tar

e a ShopNews, o mais novo empreendi
mento na drea de comércio

e que também vai se expandir para ou
tros estados. As empresas de exportaca
e importagio, surgidas com o shoppin
de importados tém sede em Miami, no
Estados Unidos. .

O PAPEL DA FAMILIA - Para As
sis Fortes, a familia € a base fundament:
para o sucesso. Ela fornece o equilibrio
a forga que o homem precisa nos me
mentos dificeis. Se existe um segred
do sucesso, o empresdrio acredita qu
seja 0 espirito de encarar desafios e
criatividade. Foi assim que ele compro
,ha 10 anos, uma empresa falida e trans
formou-a numa das grandes produtora
de pléstico do estado. Eram produzida
70 toneldas de plastico e hoje sao 37
por mes.

O Programa Histérias Vividas € cool
denador pelo professor Kleber Aquin
Esse més, o empresdrio Jesus Elias Taj
serd o palestrante.

Levar crédito aos bairros € o
"objetivo do ‘Projeto Van’ da
' Fininvest. A financeira nimero |
' do Piaui montou uma equipe que
' vai aos bairros e lojas para ofe-
' recer financiamento aos consu-
- midores . O projeto que existe

ha um ano no resto do pais , che-
' gou ao Piaui no final do ano pas-
sado.”J4 estivemos nos dois mai-
ores bairros, Itararé e Parque
Piaui e temos uma programacao
| que inclui bairros menores mas
' que acreditamos possa ter uma
demanda”, informa o gerente de
Venda Externa da Fininvest, Vi-
cente de Amorim Silva.
O atendimento ¢ prestado por
quatro operadoras de crédito. O

cliente preenche uma ﬁcha de ca-
dastro e recebe 14 mesmo, o car-
tao magnético que da direito a sa-
que do valor financiado na sede
da Fininvest ou na Rede de cai-
xas eletrdnicos. O empréstimo ndo

FININVEST OFERECE CREDITO SOBRE RODAS

tem avalista e atende o cliente de
baixa renda - Podem se habilitar, cli-
entes com renda minima de R$
180.” N6s estamos levando o ban-
co ao consumidor”, define Amorim.
Ele diz também quea financeira
pode atender pedidos de empresas
que queiram conhecer o servigo,
que ja chegou também as reparti-
¢oes puiblicas, com a permissao dos
responsaveis.

Embora seja um sucesso, o pro-
grama foi interrompido tempora-
riamente por uma causa inusitada

- 0 Cédigo Brasileiro de Transito

ndo permite a circulagdo de vei-
culos totalmente fechados , por
1880, 0 carro estd sendo adaptado
para dar continuidade ao projeto.

DROGARIAS PIAUI

- Matriz:
Rua 7 de setembro,
100 - Sul

—— E DAQUI E DA GENTE ——

- Fllial Joao XXl
Av. Joao XXIII,
878 - Jockey

FAX: 232-7734

DISPOMOS DE CARTAO PROPRIO

| : ESCRITORIO CENTRAL: Av. Campos Sales, 675
Pabx: 223-1844 - Fax; 223-6469/800-1414

"RECEBEMOS TODOS OS CARTOES
. ; DE CREDITO E CHEQUE PRE-DATADO

- Filial Coelho de Resende

Rua Coelho de A
Resense, 310 m{| .B

- Filial Variedades
(S6 Variedades)
Rua Rui Barbosa,

00-1414

68 - Sul

- Filial David Caldas
Rua David

Caldas‘ 220 SUIM M




CAMARA DO COMERCIOAPRESENTA RELATORIO

[ICMS:PROMOVER DESENVOLVI-
MENTO E ATRAIR CAPITAL

Existem vdrios trabalhos técnicos de-
monstrando que a polpitica tributiria
anualm, relativa ao ICMS, € adversa aos
interesses da Economia do pais. Ela é
deicidida pelo CONFAZ, em Brasilia, e
modificada nos Estados, segundo os in-
teresses de cada Unidade da Federacio.
Ocorre que o Piaui ndo tem sabido, podi-
do ou querido modificar essa situaciio, que
atinge a todos os setores e ramos econd-
micos e a sociedade piauiense em geral,
na medida em que onera os pregos dos
produtoes origindrios de fora do estado.

O compercio, tanto varejista quanto
atacadista, ressentindo-se sobremaneira
dessa situacdo, tem procurado sensibili-

r 0 poder piiblico quanto aos danos, em

.scata, que ela ocasiona, culminando
com prejuizos econdmicos, sociais € po-
liticos para o Piaui.

A Associagdo Piauiense dos Atacadis-
tas e Distribuidores (APAD) encaminhou
ao secretdrio de Fazemda, um estudo
elucidativo , onde demonstra claramente
que as normas tributdrias do sistema na-
cional, consubstanciadas da resolugio do
Senado Federal n° 22/89, favorecem o co-
mércio atacadista ddas regides sul e su-
deste, em detrimento dos interesses dos
atacadistas das regides centro-oeste, nor-
te e nordeste.

A citada resolugdo fixa em 12% a
aliquota de ICMS para operacdes comer-
ciais com os estados do sul e sudeste e
em 7% para as operagdes com os estados
de centro-oeste, norte e nordeste. Ora,

0 o pagamento do vendedor/emissor
_dgonstitue no crédito do comprador/re-
ceptor, isso ja evidencia a existéncia de
um &nus para as empresas dos estados das
regicoes centro-oeste, norte e nordeste e
um beneficios para as empresas das regi-
oes sul e sudeste, o que representa uma
grande injustiga para com as regides mais
carentes.

Alguns estados das regides mais pre-
judicadas, como o maranhdo, por exem-
plo, ja estdo hd algum tempo, desenvol-

vendo mecanismos de defesa de seus res-

pectivos interesses. Existe, por exemplo,
um decreto da governador Roseana
Sarney, de n® 15.882, de 13 de outubro de
1997, que altera os artigos 37 e 51 do re-
gulamento do ICMS em seu estado, pelo
qual os contribuintes considerados comer-
ciantes atacadistas, registrados no CAE
como 7.000.00, tém uma reducdo de
47.05% na base de cdlculo de ICMS.
Note-se que, apenas esse mecanismo do
governo do Maranhio, reduz em 25% o
valor da diferenca de ICMS em relagdo

ao Piaui, por exemplo.Isso representa
quase 5% de diferenca sobre o preco fi-
nal de venda ao consumidor na merca-
doria. .

II-TERESINA, PARNAIBA E FLO-
RIANO:POLOS ECONOMICOS

O leste maranhense é bastante po-
voado, mas por algumas razdes, princi-
palmente pela distCancia da capital Sio
Luis, ndo tem cidades médias ou gran-
des. Por isso, a populagiio maranhense

ndo dispde de alguns servigos essen-

ciais, como o compercio dindmico,
rede bancdria eficiente, servicos de
saide, de educagio, entretenimento e
lazer, servigos profissionais liberais,
universitdrios ou nio.

Dessa situacdo decorrem trés tipos de
atitudes por parte da populagdo: alguns
procuram Sdo Luis “para atender a suas
necessidades, outros preferem utilizar
0s escassos servicos dessas cidades e
um terceiro grupo busca o Piaui para
solver suas caréncias.

Se os piauienses de conscientizarem
dessa situacdo e os produtores de bens
e servigos que eles demandam, princi-
palmente os das cidades de Teresina,
Parnaiba e Floriano, se organizarem com
a juda dos poderes piblicos desses mu-
nicipios, para atrair um contingente
populacional, ocorrerd um impulso con-
siderdvel na economia desses cidades e
do préprio estado.

Essa organizacao deve ser resultado
de um esforco conjunto de todas as ca-
tegorias profissionais, de todos os ramos
de atividade, de todos os setores soci-
ais, da classe politica e do governo do
estado. Cada municipio deveri elabo-
rar um plano de atendimento aso mara-
nhenses, com o objetivo de oferecer
bens e servicos de que eles necessi-
tam, com a melhor qualidade e a pre-
¢0s competitivos.

Esse plano serd semelhante para as
trés cidades, mudando apenas no que
diz respeito a seu porte, sua influéncia e
, talvez, as estratégias, pois os objetivos
Serao os mesmos. A iniciativa aqui apre-
sentada pela Camara de Comércio. deve
receber o apoio de todo o empresariado
e de suas associagdes, junto com 0s go-
Vernos municipais e estadual, financian-
do em consorcios, campanhas publici-
tarias, angariando o apoio dos vendedo-
res para a elaboragdo do aparato legal
apropriado, pedindo aos prefeitos as
obras necessdrias e conscientizando as
populagdes dessas cidades dos benefi-
cios advindos do afluxo dos maranhen-
ses, quanto ao emprego de mio-de-obra,
aumento de tributos, crescimento de ren-

da interna, dinamizacao dos diversos se-
tores econdmicos, como o comércio, as
escolas, as oficinas, as casas de satide e
0s escritdrios -
[II-MAIOR INTEGRACAO ENTRE
COMERCIO E NDUSTRIA
- A cadeia tradicional de comercia-
lizagdo, que vem dando sinais de
exaustao ha algum tempo, consiste ge-
ralmente, numa fébrica vender para al-
guns poucos atacadistas nacionais, que

_por sua vez vendem para atacadistas re-

gionais, que repassam aos locais  até
chegar aos varejistas e finalmente ao
consumidor . E claro que cada um des-
ses elos tem seus custos e seus lucros e
0s repassa para o prego final do produ-
to, onerando-o consideravelmente.

E claro também, que se a fabrica pu-
der vender diretamente ao consumidor
final, o preco do produto serd muito mais
barato. Ocorre, entretanto, que a f4brica
ndo tem, nem pode ter, um balcio tdo
grande para atender a infinidade de con-
sumidores. finais de seus produtos.

Entdo comegou-se a pesquisar e de-
senvolver formas e alternativas de
comercializagdo - como o net-work-
market, out-let, as vendas por catalogo,
televendas, video-vendas - Gigantes
como a tupperware, amway € avon tém
obtido muito sucesso vendendo direta-
mente ao consumidor através dessas for-
mas alternativas de comercializacio.

A reacdo do comércio tem sido uma
aproximacio maior com as fébricas,
onde se celebram parcerias , com o ob-
jetivo de colocar os balcdes dos vare-
jistas, ligados em série, equivalendo a
um imenso balcdo da prépria fabrica,
para poder competir com as formas al-
ternativas acima mencionadas.

No Piaui, ndo se tem ainda, noticia
desse esfor¢o do comércio em mantrer
um relcacionamento mais estreito com
a industria e vice-versa. Sabe-se, entre-
tanto, que uma estratégia eficiente, que
vem exibindo grandes resultados, con-
siste em promover uma grande quanti-
dade de eventos técnicos, econdmicos,
politicos e sociais, reunindo empresari-
os do comércio e da inddstria. E neces-
sdrio e ugente, que todos se mobilizam
para que aconteca maior integracdo en-
tre comércio e inddstria.

As vantagens desses acordos, par-
cerias e sociedades sdo inegiveis e
inlimeras. Havera ganho de qualidade
nos produtos e no atendimento aos cli-
entes. Enfim, a fabrica passard a ser o
departamento. ede produgio do lojista
e a loja, o departamento de vendas do
fabricante.




O consumidor que ja procurou as li-
vrarias para comprar o material didatico
dois filhos estd encontrando precos até
30% mais baixos em muitos produtos (
¢ o caso de lapis e cadernos) , além dis-
50, os livros estdo com pregos estdveis,
com 0s mesmos pregos do ano passado,
ainda assim , se mantida a tendéncia
verificada até o final de janeiro, as ven-
das de 98 serdo 20% menores. E o que
revela o empresério Hermani Normando,
da Livraria e Papelaria Universal”. Es-
perdvamos um aquecimento no final do
més, j4 que as aulas comegariam no ini-
cio de fevereiro, mas isso nao ocorreu,
acreditamos que por falta do poder aqui-
sitivo *, afirma.

A empreséria Margarida Lages apos-
ta nas facilidades e no estoque grande
para atrair o consumidor de material es-
colar - uma das quatro lojas da Leonel
Franca, no Joquei, tem 600 m? de drea
interna, que ¢ totalmente ocupada nesse
periodo, com os itens dos material exi-

gido pelas escolas. “Trabalhar com os .

colégios ¢ fundamental. Assim nio se
compra o desnecessdrio e é possivel
atender o consumidor”, diz. Para que
isso ocorra, os estoques sao renovados
continuamente. As lojas recebem mate-
rial todos os dias e ainda providenciam
a busca de um livro ou de outro item
que possa ser encontrado noutra filial (a
Leonel Franca tem quatro lojas , duas
no centro e duas na zona leste). O hora-
rio extenso para as vendas , 0 que ocorre
com as filiais da avenida Nossa Senho-

| ra de Fatima e do Shoppin g Riverside

também funciona como atrativo para o

consumidor . de todas as faixas de ren-

da.” Hoje, todos querem seguranca e
conforto para comprar”, diz.

As lojas vendem com cartio de cré-
dito ou cheque pré-datado em até 3 ve-
zes. Os pré-datados representam a
maioria das compras feitas também na
Universal.

Além do servico diferenciado e da
possibilidade de financiar as compras, 0s
lojistas do setor trabalham com materi-
ais atualizados a cada ano. Veja o caso

1y

Margarida Lages

dos cadernos, por exemplo. Na maioria
das vezes, aqueles langados pelas féibri-
cas retratam um modismo - esse ano, a ~
série de TV, “ Bananas de Pijamas™ e a
linha de produtos das apresentadoras
Xuxa, Angélica e Eliana, sdo os preferi-
dos dos pequenos estudantes. Os ado-
lescentes e as criangas maiores optam
por cadernos com fotos de atores e atri-
zes, agendes plastificadas e canetas co-
loridas.

ALTERNATIVAS - Os lojistas do se-
tor de papelaria e livraria s3o unénimes
em declarar: a maioria das vendas € fei-
ta no trimestre dezembro-janeiro-feve-
reiro.”80% das vendas”, diz a empresa-
ria Margarida Lages

Um comércio sazonal exige criativi-
dade do lojista na busca de solugdes que
possam manter as lojas em funcionamen-
to durante o resto do ano. “Nos aposta-
mos na decorac@o de natal e em outros
produtos especializados, como linha de
anti-alérgicos”, explica a empresdria. A

Hermani Normando

loja também vende livros da drea juri
ca, atraindo o estudante universitdric
atendendo aos profissionais da drea g
buscam atualizagao.

Hermani Normando participa de cc
corréncias publicas para fornecer mate
al de expediente para grandes empres
Noutro setor de sua loja, vende livros e
tados pela Nobel, uma das maiores
pais. As duas lojas do Teresina Shoppi
e Riverside tornaram-se referéncia p:
quem procura os (ltimos langamentos
literatura mundial, além de livros es
cializados para estudantes de Admn
tragdo e Direito.

A entrada de grandes redes no mer
do ndo preocupa os lojistas. As Lo
Americanas, por exemplo, anunciarar
compra de 2 milhdes de itens de mate:
didatico. Os lojistas acreditam que 0 ¢t
sumidor percebe que o preco baixo se
fere apenas a um item promocional e.
hora de fazer a pesquisa , descobre «
pode encontrar ainda mais barato.




“Eu estava concluindo o curso prim4-
rio e pedi meu pai que me levasse para
ajudar na banca que ele mantinha no
mercado. Na época, jd queria ter o meu
proprio negéeio e decidi vender no lo-
cal que chamédvamos “pedra”.

Em 1968, eu j4 tinha a minha pré-
pria banca, onde vendia sapatos e sandali-
as “japonesas”.Um ano depois consegui
um “ponto” no mercado. Em 73 comprei
.ninha primeira loja, na rua Barroso.

Na hora de escolher um nome, pen-
sei: talvez algum dia possam querer me
fazer uma homenagem, ento eu me adi-
antei e escolhi como a loja se chamaria:
Calgadeira Lucimar.

Desde entdo, nunca tirei férias. Meu
descanso acontece, no maximo, duran-
te um final de semana prolongado. Em
nossa profissao é muito dificil relaxar,
Vocé fecha a loja, mas leva a loja na
cabeca. Vocé estd sendo pensando nos
problemas. Antes eu sempre procurava
um telefone para saber como as coisas
estavam indo, agora com o celular, fica
mais dificil ainda esquecer o trabalho.

Esse € o segredo do sucesso: dedica-
¢do exclusiva. Se ndo tiver empenho,
ndo tem sucesso.

Viver s6 para o negécio é, na minha
opinido, a maior dificuldade de um lo-
jista. Por isso, se fosse comecar de
novo, eu trocaria a primeira banca pela
carteira da escola. Iria estudar, me for-
mar .E o que desejo para meus filhos,
que eles tenham outra profissio.

Outra dificuldade que eu vejo é que,
se voce ndo conseguir uma renda para
se manter depois da aposentadoria vai
sofrer uma quebra do padrio de vida.
As regras da previdéncia sdo assim. En-
quanto para outros profissionais, a apo-
sentadoria corresponde ao mesmo sa-
ldrio que o profissional tinha enquan-
to trabalhava.

Meus planos para o futuro sio a di-
versifica¢do do meu negéeio. Hoje, as
lojas de calgados ja comportam outros
produtos - como linha de material es-
portivo, bijouterias, roupas e perfu-
maria.”A diversificacdo € a saida para
0 meu setor”, ensina.

NEGOCIOS QUE PASSAM DE PAI PARA FILHO

Lucimar Viana tinha 12 anos quando decidiu ajudar o pai, Vicente de Paula a
vender calgados num banca no mercado.Foi o inicio de uma trajetoria de
sucesso do empresdrio que herdou o talento mas fez sozinho o préprio nome.
Atualmente com 3 lojas, 58 funciondrios, casado com Albertonia e pai de 2
filhos, ele jamais deixou o comércio de calcados e dd
um depoimento sobre a dedicacio que a profissdo exige:

NUMEROS DO SPC
CONSULTAS

JANEIRO/98
74.147

Consulta cheques
34.906

TOTAL
109.053

Cancelamentos
8.870

. O sr.Ministro da Fazenda expediu portaria ( n° 290/97
nacional, facilitando a concessao do referido beneficio.
Assim, débito de valor igual ou inferior a R$ 50.000,00 ( cinquenta mil reais) podem ser parcelados
mento de garantia, em até 30 ( trinta meses), desde que a parcela mensal ndo fique inferior a R$ 50,00cinquenta reais).
Em relagdo aos débitos cujo valor consolidado exceda ao limite
garantia eal ( hipoteca, penhor) ou fidejusséria.
Solicito assim, especial fineza de V.Sa. em divulgar, entre os dignos profi
¢0es de parcelamento de débitos para com a Fazenda Nacional.
Atenciosamente, José Renato de Oliveira
Procurador-Chefe Substituto da Fazenda nacionaol do Piaui

COMUNICADO

) dando novo disciplinamento ao parcelamento de débitos para com a Fazenda

acima referido, o parcelamento serd concedido desde que oferecida

ssionais inscritos neste Conselho, a oportunidade e condi-

independentemente de ofereci-
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Criatividade faz o sucesso da vitrine

“Uma vitrine bem feita ¢ como uma
obra de arte”.E a frase que a artista plds-
tica Kaline Rameiro usa para definir uma
de suas especialidades. Hd dois anos, ela
coordena cursos de vitrinismo em
Teresina e orientou as funciondrias da
loja Skina Decoragdo, vencedora do con-
curso promovido pela Cimara de Diri-
gentes Lojistas no Natal.

Em 96, o Senac incluiu o curso de
vitrinismo . Tem duragdo de 3 meses e
inclui nogdes da histéria da Comunica-
¢do e Arte, Desenho Estrutural Bascio e
Fundamentos de Vitrine, entre outras dis-
ciplinas. Kaline também ministra cursos
em lojas - com duragdo de 8 a 10 dias-
atendemos aos lojistas que queiram que
seus funciondrios possam receber uma
orienta¢io exata da utilizacdo e disposi-
¢do dos produtos na vitrine- “Os empre-
sarios tém despertado para a importin-
cia da vitrine, que tem a fungdo de atrair
o cliente, chamar a atencdo dele”, diz.
Kaline considera importante o uso da
criatividade e materiais alternativos e
chama a atencgdo: “ndo “é verdade que
uma boa vitrine custa muito”. Ela pes-
quisa o uso de produtos regionais - como
a madeira que foi usada na decoracdo da
Skina- e recomenda o mercado central
como um ponto de referéncia na procu-
ra de artigos que podem criar efeitos sur-
preendentes.

Uma boa vitrine tem algumas regras.
O uso das cores é uma delas. Kaline diz
que nio se deve misturar estampas dife-
rentes e muitas cores porque isso cria
uma polui¢do visual. Também € ruim o
efeito de produtos em excesso na vitri-
ne. “O lojista quer colocar tudo que ven-
de e isso acaba ndo chamando a atengdo
do consumidor”, justifica. Esse alids, ¢
um ponto fundamental. A vitrine tem
como fungdo bdsica, “vender” o pro-
duto para o consumidor. Tudo que for
feito na composi¢do e organizagao,
deve levar em conta esse papel. Con-
seguido esse efeito, o reso fica por
conta do vendedor.

Datas especiais, eventos, promogoes
devem ganhar vitrines especiais - elas
duram em média 8 dias (ndo deve
extrapolar esse periodo), o que permite
arotatividade dos artigos. “Assim, € pos-
sivel expor mais produtos e estar sem-
pre atualizando o consumidor”, finaliza.
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