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ÁGUAS MINERAIS 
CAXAMBU E CAMBUQUIRA.                      
APRECIE SEM MODERAÇÃO.

As águas de Minas fazem sucesso no Brasil, nos melhores festivais 

gastronômicos do mundo e estão em um estabelecimento perto 

de você. O Governo de Minas Gerais e a Codemig asseguram a 

qualidade das nossas águas minerais. Porque elas são uma fonte 

de pureza, saúde e prazer para todos.

www.codemig.com.br
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MOVIMENTE-SE: 
COMPARTILHE 
EXPERIÊNCIAS

FOTO FCDL-MG/DIVULGAÇÃO

FRANK SINATRA
Presidente da FCDL-MG

Paulo Freire disse um dia que “a alegria não 
chega apenas no encontro do achado, mas 
faz parte do processo da busca. E ensinar e 
aprender não pode dar-se fora da procura, fora 
da boniteza e da alegria.” 

Esse é nosso legado:  buscar não apenas ensinar, 
mas aprender. Durante a nossa Convenção 
Estadual Lojista, realizada pela Federação no 
início do último setembro, procuramos levar aos 
nossos cedelistas, lojistas e empreendedores 
presentes conhecimento e acabamos levando 
e encontrando mais que isso; encontramos 
experiência. Ora, experiência é amor.  Nos 
mais puros signifi cados que traz a palavra, 
experiência é afeto, é amizade, é dedicação, é 
envolvimento. 

Em um mundo onde tudo é urgente e incerto, 
se faz necessária e essencial a troca de 
experiências. A troca de experiências é fonte de 
inspiração, de inovação e de conhecimento. O 
encontro com as boas ideias, as histórias bem 
contadas e o conhecimento, pode sim ajudar a 
mudar a urgência deste nosso mundo atual. Ou 
pelo menos a maneira como a enxergamos e a 
vivemos. 

Boas histórias e experiências mudam quem 
somos. Quem as coleciona é capaz de estar 
sempre experimentando, reconstruindo e 
mudando o que deve ser mudado. Elas nos 
tornam mais certos daquilo que sabemos e 
fazemos, e isso, por sua vez, nos torna mais 
otimistas – estamos mesmo precisando de 
otimismo para atravessar a vida.  
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Boas histórias e experiências mudam quem 
somos. Quem as coleciona é capaz de estar 
sempre experimentando, reconstruindo e 
mudando o que deve ser mudado. Elas nos 
tornam mais certos daquilo que sabemos e 
fazemos, e isso, por sua vez, nos torna mais 
otimistas – estamos mesmo precisando de 
otimismo para atravessar a vida.  

Nós da Federação somos excelentes ouvintes e 
contadores de boas histórias – sim! Gostamos 
não somente de ouvi-las, mas também de 
(re)contá-las. E assim chegamos até aqui, 
felizes, por saber que o processo que nos 
trouxe foi construído coletivamente, por 
meio da integração, da troca verdadeira e do 
envolvimento legítimo e mútuo com nossas 
entidades associadas, nossos parceiros e 
nossos grandes apoiadores. E tudo isso não 
deu-se fora da boniteza e muito menos da 
alegria. Grande Paulo Freire!

Grande você que tem histórias para contar 
e não deixa nunca de abrir as páginas para 
novas oportunidades fazerem parte delas. Por 
ora, essas páginas podem também ser as das 
editorias desta Revista Movimenta que vêm, 
mais uma vez, carregadas de experiências. Leia,  
compartilhe cada uma delas e espalhe amor. 

Fique com Deus e boa leitura.

Frank Sinatra  
Presidente da FCDL-MG
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A ENERGIA PARA A SUA EMPRESA CRESCER.

SAC 0800 728 3030
Ouvidoria 0800 033 3033
bancodonordeste.gov.br

INOVE COM SUSTENTABILIDADE 
E REDUÇÃO DE CUSTOS

Financiamento de até 
100% do investimento

Prazo de até 12 anos Prazo de até 20 anos

Financiamento de até 
80%, dependendo do
porte e da localização

GERAÇÃO DISTRIBUÍDA GERAÇÃO CENTRALIZADA
Bônus de adimplência de 15% para 
quem paga em dia

s A melhores taxas
do mercado

%

 Capital de giro
associado ao projeto.

MAIS VANTAGENS
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TURISMO 
PARA TODOS

Acessibilidade e inclusão no lazer 
e turismo fazem a diferença na busca 

pela igualdade e, claro, no fomento 
do segmento nas cidades.
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RICARDO SHIMOSAKAI

Criador da ONG Turismo Adaptado,  
em Machu Picchu, no Peru,  

uma das 7 maravilhas do mundo moderno. 
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Ricardo Albino é jornalista e ama viajar. 
Sempre que programa uma viagem, 
ele pesquisa sobre todos os detalhes, 
principalmente a locomoção. Só que, às 
vezes, ele acaba desistindo da viagem antes 
mesmo de finalizar a compra. Na maioria 
das vezes, isso acontece não por causa 
do dinheiro ou por causa do tempo, mas 
por causa da mobilidade. Sim, o Ricardo 
é cadeirante. Para ele o turismo está ao 
alcance de todos. “Ou pelo menos deveria 
estar.”

Para um outro Ricardo, o Shimosakai, 
turismólogo e criador da ONG Turismo 
Adaptado, também. Tanto é que, desde 
que levou um tiro que o deixou paraplégico 
em um sequestro, vem se dedicando para 
tornar o turismo acessível às pessoas com 
deficiência aqui no Brasil.

Ora, se o turismo está ao alcance de 
todos, significa que ele não deveria excluir 
absolutamente ninguém de todas as 
atividades que ele promove, seja em qual 

destino ele estiver. Esse turismo deveria era 
facilitar o acesso de todos a todas as suas 
atividades com naturalidade, independência, 
qualidade, segurança, conforto e com toda a 
beleza que ele pretende oferecer.  

Na expectativa, esse é o turismo acessível. 
Na realidade, ele nem sempre cabe na mala 
de todo brasileiro – principalmente se ele 
possuir alguma deficiência auditiva, física, 
motora, visual ou mobilidade reduzida.  
Segundo o levantamento do Instituto 
Brasileiro de Geografia e Estatística (IBGE) 
feito em parceria com o Ministério da 
Saúde, em agosto de 2015, revelam que 
6,2% da população brasileira tem algum 
tipo de deficiência. A Pesquisa Nacional 
de Saúde (PNS) considerou quatro tipos 
de deficiências: auditiva, visual, física e 
intelectual. Na realidade, são cerca de 45 
milhões de Pessoas com Deficiência (PCDs) 
vivendo o problema da acessibilidade que por 
aqui ainda tropeça em diversas dificuldades 
não somente ligadas ao turismo, mas a 
todos os setores relacionados à atividade. 
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Quando pensamos em acessibilidade de um 
destino turístico, não devemos deixar de 
lado o atrativo turístico em si, mas também 
a rede de hospedagem e alimentação, o 
sistema de transporte, o mobiliário urbano 
e também banheiros públicos, espaços de 
lazer, e até mesmo o atendimento adequado 
proporcionado aos turistas. 

Daí chegamos mesmo à conclusão de 
que várias cidades brasileiras não estão 
preparadas para receber turistas com 
alguma deficiência por escassez de 
iniciativas em acessibilidade turística.  E 
quando falamos nisso, falamos também 
de serviços de baixa qualidade, falta de 
igualdade nas oportunidades entre os 
indivíduos e na exclusão de uma parcela da 
sociedade, inclusive em espaços coletivos e 
de lazer. 
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Ricardo, o de sobrenome Albino é, além de 
jornalista e cadeirante, também contador 
de histórias. Algumas das que ele conta, 
infelizmente são verídicas e demonstram 
realmente o despreparado das pessoas, das 
identidades e das organizações envolvidas 
com pessoas deficientes quando o assunto 
é turismo ou lazer e eventos.

“Quanto mais a gente sai e viaja, mais eles 
percebem que também somos consumidores, 
mas ainda escuto que adaptar é caro e a 
demanda é pouca”, conta.

Contradizendo, Ricardo, o Shimosakai, 
turismólogo e viajante de carteirinha, conta 
que a demanda dos deficientes está sim 
cada vez maior, mas concorda quando o 
assunto é o despreparo para bem recebê-
los. “Algumas pessoas às vezes falam que 
não encontram deficientes viajando por 
aqui. Claro, tem muita gente indo lá para 
fora, já que aqui não os atende bem.”
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Ora, até quando as pessoas irão se esquecer 
que a acessibilidade pode ser benéfica para 
todos, remetendo ainda a um processo de 
mudança social e não apenas econômico?

Tomar todas as medidas de adequação dos 
lugares públicos e dos pontos turísticos 
promove um imensurável ganho social na 
constituição de espaços que permitam, com 
liberdade e segurança, o acesso, a troca, a 
interação e a inclusão na experimentação 
das atividades, dos ambientes, das relações 
e das sensações, promovendo a qualidade 
de vida e garantindo oportunidades iguais e 
a concretização do direito ao lazer a todos, 
sem tirar nem por.  

Fora que o turismo acessível se trata de um 
filão consumidor e uma boa oportunidade 
econômica, uma vez que ele potencializa a 
utilização dos espaços e destinos turísticos 
por um maior número de pessoas.

Segundo ele, muitos deficientes ficam 
reclusos em suas casas e cidades porque 
como não têm condições ou não têm coragem 
de ir para fora. “Certamente, os estrangeiros 
com dinheiro não vêm ao Brasil devido às 
dificuldades encontradas aqui. Existem 
45 milhões de pessoas com deficiência no 
Brasil, um bilhão de pessoas com deficiência 
no mundo. É pouca gente, se o mundo 
tem 7 milhões e nós somos um sétimo da 
população mundial. As pessoas aqui no 
Brasil realmente não enxergam o potencial 
e não vêm as pessoas com deficiência como 
consumidor como deveriam”, relata.

Com a nova lei brasileira de inclusão, 
redes hoteleiras têm que seguir as novas 
exigências até janeiro de 2018. Uma delas 
é que pelo menos 10% de seus quartos 
sejam acessíveis. “Nossa legislação na 
verdade é muito boa, o problema é que 
ela não é cumprida. Se processasse cada 
estabelecimento que não está de acordo com 
as normas de acessibilidade – a realidade 
eu posso fazer isso - estaria trilhonário. É 
muito difícil encontrar lugares que estejam 
totalmente de acordo com as normas. Muito 
difícil, ” desabafa.
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TODOS PELA ACESSIBILIDADE

Quando pensamos em acessibilidade esse 
pensamento não pode apenas se limitar à 
construção de rampas para cadeiras de rodas. Mais 
do que tornar uma cidade acessível, desobstruindo 
barreiras arquitetônicas, é necessário eliminar as 
barreiras físicas para cadeirantes, mas também ter 
pessoas habilitadas a se comunicar com deficientes 
auditivos, disponibilizar material turístico acessível 
para deficientes visuais e treinar funcionários para 
atender a essas pessoas.

“Ao escolher onde se hospedar, a primeira 
providência é checar se o local vai ajudá-lo nas suas 
dificuldades individuais. Porque mesmo com perfis 
parecidos, cada pessoa tem uma necessidade”, 
diz Ricardo Shimosakai. A recomendação dele 
é ser o mais detalhista possível, já que, muitas 
vezes, as empresas não entendem o conceito de 
acessibilidade. 

Uma vez escolhido o hotel, vale checar informações 
por telefone e até pedir fotos do local. As 
dimensões são importantes, especialmente se o 

turista for cadeirante. Já o portador de deficiência 
visual precisará de alguém que o acompanhe até o 
quarto de hotel e lhe mostre a localização de cada 
objeto. O deficiente auditivo, por sua vez, terá mais 
facilidade de se comunicar ao contar com o apoio 
de funcionários aptos em Libras, a Língua Brasileira 
de Sinais. Sem contar com os passeios que precisam 
levar em conta as limitações, obviamente.

A Organização Mundial do Turismo (OMT) estima 
que 1,2 bilhão de pessoas viajam anualmente a 
turismo. A acessibilidade é fundamental para se 
cumprir a premissa de que o turismo é para todos. 
A Lei Geral do Turismo traz como um dos objetivos 
da Política Nacional de Turismo “democratizar e 
propiciar o acesso ao turismo no País a todos os 
segmentos populacionais, contribuindo para a 
elevação do bem-estar geral”. Um dos intuitos 
do Plano Nacional de Turismo é promover a 
incorporação de segmentos especiais de demanda 
ao mercado interno, em especial os idosos, os 
jovens e as pessoas com deficiência ou com 
mobilidade reduzida.
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No âmbito federal, o Ministério do Turismo criou 
o Programa Turismo Acessível que executa 
e articula com parceiros, gestores públicos e 
grupos organizados, ações e debates que visem 
à acessibilidade nos atrativos e prestadores de 
serviços.

Um exemplo é a cartilha “Dicas para atender bem 
turistas com deficiência” destinada aos prestadores 
de serviços turísticos e gestores, com informações 
gerais e guia prático sobre como atender bem este 
importante público consumidor, a fim de tornar o 
turismo uma experiência agradável e segura para 
todos.

Segundo a Coordenadora Geral de Turismo 
Responsável da Pasta, Isabel Barnasque, o 
Ministério do Turismo trabalha a acessibilidade 
com o objetivo de promover a inclusão social e o 
acesso deste público à atividade turística, de modo 
a permitir o alcance e a utilização de serviços, 
edificações e equipamentos turísticos com 
segurança e autonomia.

A principal ferramenta deste programa é o Guia 
Turismo Acessível, um portal colaborativo onde 
é possível cadastrar-se para avaliar e consultar 
a acessibilidade de pontos turísticos, hotéis, 
restaurantes, parques e atrações diversas, bem 
como, incluir novos empreendimentos para que 
sejam avaliados. As avaliações também podem 
ser realizadas pelo aplicativo para smartphones, 
“Turismo acessível”.

Em agosto de 2016, a Empresa Municipal de 
Turismo de Belo Horizonte, a Belotur, também 
lançou seu Guia de Acessibilidade em Atrativos 
Turísticos. A partir de uma pesquisa em atrativos 
turísticos da cidade, o órgão elaborou, organizou 
e colocou à disposição no site (belohorizonte.
mg.gov.br) a lista de todos os serviços acessíveis 
ofertados nestes locais. Segundo sua assessoria de 
imprensa essa ferramenta, que também recebeu o 
nome de “Turismo acessível”, oferece informações 
sobre acessibilidade de cerca de 60 equipamentos 
culturais e turísticos na capital mineira. 

A ideia, segundo o diretor de Promoção Turística 
da Belotur, Gustavo Mendicino é qualificar a vinda 
deste turista que necessita de atenção especial, 
“oferecendo informações confiáveis e amplas 
sobre os serviços de acessibilidade que a cidade 
oferece com relação à rede de atrativos turísticos. ”

No link de acesso, as respectivas informações 
foram separadas e classificadas em quatro ícones: 
‘física ou motora’, ‘auditiva’, ‘visual’ e ‘mobilidade 
reduzida’.
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HOSPITALIDADE E ACESSIBILIDADE

Algumas cidades mineiras realmente 
hospitaleiras - segundo Lúcio Grinover, a melhor 
forma de analisar se uma cidade é hospitaleira 
é analisando três dimensões fundamentais da 
cidade: acessibilidade, legibilidade e identidade 
– também já incluem a acessibilidade em suas 
atividades turísticas, lazer ou eventos. 

Para tanto, elas contam com a essencial ajuda 
de ONGS, pessoas interessadas, órgãos públicos 
ou entidades envolvidas. A Serra do Cipó é um 
exemplo delas. Distante apenas 100 km de 
Belo Horizonte (MG) e 77 Km do Aeroporto 
de Confins, a região é famosa pelas belezas 
naturais, especialmente, as cachoeiras e os rios, 
muitas vezes distantes e que exigem longas 
caminhadas e trilhas. 

Como seria possível uma pessoa com deficiência 
não ser excluída das atividades feitas em uma 
estrada de terra, com muitas pedras e mato já 
que andar pelas ruas  é um grande desafio para 
quem precisa se locomover sobre quatro rodas?

O projeto Trilhas Inclusivas, criado na cidade, 
possibilita aos turistas com deficiência física ou 
motora viver essas atividades. Nascido com a 
missão de proporcionar a melhoria da qualidade 
de vida de todos através do Turismo de Aventura, 
segundo um dos seus idealizadores, o Caico 
Gontigo, ele oferece roteiros que vão desde o 
trekking, caminhadas, escaladas, montanhismo, 
até a observação da fauna e flora e canoagem na 
região - e isso para pessoas de ambos os sexos, 
de todas as idades, inclusive as com deficiência.

Elas participam de passeios com roteiros pré-
estabelecidos pela equipe do projeto e, portanto, 

são capazes de se verem em meio à natureza, 
vivenciando o turismo de aventura. Mas, como 
todo projeto de esporte e inclusão social, o Trilhas 
Inclusivas enfrenta alguns obstáculos. Um deles 
é a necessidade de translado até os locais para a 
prática de esportes de aventura, afinal é em local 
distante. Segundo Caico, foi no decorrer desses 
passeios que perceberam a maior dificuldade das 
pessoas com deficiência e, por isso, criaram uma 
campanha de crowdfunding para a aquisição de 
um carro adaptado. 

Além desse magnífico projeto, no final do ano 
passado, o Parque da Serra do Cipó recebeu uma 
cadeira de trilha especialmente feita para quem 
tem dificuldade de locomoção. “Ela foi comprada 
com a ajuda de voluntários do parque e faz parte 
de um projeto muito bonito que é o Montanha 
para Todos”, conta a turismóloga e gestora do 
Circuito Serra do Cipó, Ana Paula Caldeira.

O projeto, criado pelo casal Juliana e Guilherme, 
consiste em tornar a cadeira Juliette - adaptada 
e desenhada especialmente para a Juliana, que 
ficou tetraplégica por causa de uma doença 
- acessível ao maior número de pessoas com 
outras deficiências.

Para marcar ainda mais pontos no placar da 
acessibilidade, no Parque Nacional da cidade 
“ainda tem o mirante que pode ser visitado 
através de uma rampa de acesso e não escadas, 
perfeito para quem não consegue se locomover 
com facilidade”, relata Ana Paula. 

Exemplos perfeitos para as cidades que querem 
preencher os três requisitos de uma cidade com 
a real classificação de “hospitaleira”, não acha?
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PASSE O CELULAR E ACESSE:

Cartilha “Dicas para atender 
bem turistas com deficiência”

Guia Turismo Acessível 
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DICAS
 PARA ATENDER 

BEM OS 
DEFICIENTES 
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por Guia Turismo Acessível

• As pessoas com deficiência, com mobilidade reduzida ou 
idosas demandam atitudes e atendimento condizentes às suas 
necessidades. Porém, sempre devem ser consultadas sobre a 
melhor maneira de serem atendidas ou abordadas, evitando-se, 
assim, possíveis constrangimentos.
 

• Duas perguntas básicas: posso ajudar? Como posso ajudar? 

• Ao oferecer ajuda, pergunte à pessoa com deficiência se e como 
deseja ser ajudada.

• Não se ofenda se seu oferecimento for recusado, pois nem 
sempre as pessoas com deficiência precisam de auxílio.



A mistura de cores, aromas e temperos. A criatividade dos pratos. A dedicação dos cozinheiros. Em Minas Gerais, 

a gastronomia surpreende os paladares mais exigentes do planeta. Não é à toa que nossos queijos estão entre os melhores 

do mundo. Nossas cachaças e cafés são premiados dentro e fora do país. E os pratos da nossa culinária atraem cada vez 

mais turistas. Acesse minasgerais.com.br/maisgastronomia e venha se encantar com os nossos sabores.

/visiteminasgerais #turismomg

EM MINAS GERAIS, 
A GASTRONOMIA 
É MAIS DO QUE ARTE.
É A MELHOR PARTE 
DA VIAGEM.
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COOPERANDO PARA 
O DESENVOLVIMENTO

ACORDO ENTRE A CNDL E A CAIXA 

GARANTE LINHAS DE FINANCIAMENTO 

DE R$ 1 BI PARA O VAREJO E A CHANCE 

DOS PEQUENOS E MICRO EMPRESÁRIOS 

AVANÇAREM.

Era uma vez um velho freguês que adorava os 
pães do armazém da esquina. E também os 
bolos, as tortas e os salgados. E, assim como ele, 
o bairro inteiro gostava. O local era bem pequeno 
e quase sempre tinha fi la dobrando a esquina 
para a espera do pão quentinho. O dono quase 
não estava dando conta de tanta demanda e 
percebeu que era hora de melhorar e ampliar 
seu negócio. Mas ele não tinha condições, o que 
faria ele então para avançar? O velho freguês 
era também um grande empresário que, assim 
como ele, começou bem pequeno e não podia 
deixar de dar a dica: fi nanciamento, meu caro. 
Financiamento.

Essa história não é verídica, mas poderia ser. 
Afi nal, acontece quase todos os dias com 
pequenos e micro empresários do País. Cerca de 
96% do nosso comércio é composto por micro 
e pequenas empresas, que, muitas vezes, têm 
difi culdades de acesso a crédito e a recursos 
para investimentos, para gerir suas fi nanças 
ou empregar em inovação, um ponto crucial 
para o setor. Muitos deles ainda têm medo de 
investir - mas não deveriam. “Estamos nos 
recuperando e as expectativas são positivas. 
O momento é de recuperação econômica e o 
acesso a recursos seria extremamente positivo 
para esses empresários e, claro, para o setor,” 
afi rma o analista de mercado da Federação CDLs 
de Minas, Vinícius Carlos. 

Para os temerosos, uma novidade para dar 
uma injeção de ânimo e coragem: no último 
mês de agosto, a Caixa Econômica Federal e a 
Confederação Nacional de Dirigentes Lojistas 
(CNDL), assinaram um acordo de cooperação 
com a que tem como principal objetivo fomentar 
o desenvolvimento do varejo no País. O valor 
destinado pela Caixa em recursos por meio de 
linhas de fi nanciamento voltadas ao comércio é 
de R$ 1 bilhão.

E para os associados do Sistema CNDL, a 
notícia soa ainda melhor: além dos recursos, 
o acordo, denominado de programa “Avança 
Varejo”, vai disponibilizar para cada um deles 
condições diferenciadas. Entre os benefícios 
estão linhas de capital de giro, crédito rotativo, 
de investimento e fi nanciamento, com prazos 
mais alongados e taxas de juros especiais. De 
acordo com estimativa do banco, a iniciativa 
deverá benefi ciar em torno de 450 mil lojistas 
associados. Com isso, mais de um milhão de 
estabelecimentos de pequeno, médio e grande 
portes no Brasil deverão ser impactados.

“A gente vê com bons olhos esse convênio. 
Isso realmente vai trazer uma injeção de 
ânimo, que terá impacto no nosso dia a dia. 
Este momento de recuperação da economia, 
conjugado com o acesso a recursos, é bastante 
positivo para o setor”, avalia o presidente da 
Federação das Câmaras de Dirigentes Lojistas 
de Minas Gerais (FCDL-MG), Frank Sinatra.
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CDL UBERABA  
É A PRIMEIRA  

ENTIDADE MINEIRA  
A ASSINAR O ACORDO

 
Para atender os cerca de 1.700 associados da 
CDL, com estabelecimentos de pequeno, médio 
e grande porte instalados no município, serão 
disponibilizados recursos da ordem de R$ 100 
milhões, dos quais, cerca de R$ 40 milhões. 
Com a formalização, os associados da entidade 
já podem iniciar os procedimentos necessários. 
A adesão foi feita com a Caixa Econômica 
Federal, através da Superintendência Regional 
do Triângulo Mineiro, Alto Paranaíba e Noroeste 
de Minas, representada pelo gerente regional 
Daniel Rabelo de Vasconcelos Júnior.

Para Fúlvio Ferreira, presidente da CDL Uberaba, 
essas linhas de crédito agora fornecidas 
pela Caixa, por intermédio da entidade vêm 
ao encontro das necessidades de muitos 
empresários. “Alguns, precisam colocar a casa 
em ordem. Outros, necessitam fazer novos 
investimentos e de capital de giro. Muitas 
empresas estão prontas para crescer, mas não 
dispõem desse dinheiro”.

O acordo, que promete disponibilizar condições 
especiais em produtos e serviços bancários 
para fomento do setor, além de atendimento 
diferenciado e benefícios específicos para as 
empresas associadas, no dia 17 de agosto 
– apenas nos 15 primeiros dias de parceria 
estabelecida, já havia demanda da ordem de R$ 
263 milhões.

Segundo o presidente da CNDL, Honório 
Pinheiro, a inciativa é fundamental para as 
atividades do setor de comércio e serviços 
que responde por uma generosa parcela do 
PIB nacional e é o maior empregador do País, 
respondendo por mais de 66% dos empregos 
formais. “Que o Avança Varejo sirva de exemplo 
para que o sistema bancário se torne inovador 
não para expandir lucros, mas para fomentar o 
desenvolvimento do País.”

As linhas de crédito oferecidas são diferenciadas, 
possuem taxas de juros a partir de 0,83%, 
dependendo da análise cadastral do interessado, 
bem como da garantia negociada. Com relação 
ao prazo, especialmente para capital de giro, a 
amortização pode ser feita em até 60 meses.
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MAIS UMA OPÇÃO DE FINANCIAMENTO PARA EMPRESÁRIOS MINEIROS 

Se sua CDL ainda não é COBAN, 
entre em contato com a FCDL-MG 
para solicitar sua adesão 
e tirar suas dúvidas pelo número 
(31) 2532-3310.
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A FCDL-MG oferece mais uma possibilidade 
em âmbito estadual através da parceria da 
entidade com o Banco de Desenvolvimento de 
Minas Gerais (BDMG), que continua de vento em 
popa. Desde 2012, o Banco assessora nossas 
micro e pequenas empresas na reestruturação 
dos negócios, aumento do capital de giro e em 
investimentos voltados a projetos de expansão.

São 79 CDLs habilitadas como Correspondentes 
Bancários do BDMG (COBAN). Só no ano passado, 
elas desembolsaram, juntas, R$ 16,781 milhões, 
atendendo a 557 clientes. Em 2017, de janeiro a 
julho, já foram emprestados R$ 9,6 milhões, que 
benefi ciaram 313 empresas.

Entre as modalidades de crédito oferecidas pelo 
BDMG estão linhas voltadas a capital de giro e 
expansão dos negócios - com taxas especiais 
-, a projetos de inovação e à aquisição de 
máquinas e equipamentos novos, fabricados 
no País, cadastrados na Agência Especial de 
de Financiamento Industrial (Finame), com 
fi nanciamento de até 100%.
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Fonte: Sebrae.

O SEBRAE DÁ A DICA: 
ANTES DE PEDIR 

FINANCIAMENTO, 
ANALISE AS REAIS 

NECESSIDADES
MEDIDAS COMO O DESENVOLVIMENTO DE 

UM PLANO DE NEGÓCIOS PODEM AJUDAR NA 
DECISÃO DE TOMAR OU NÃO UM EMPRÉSTIMO.

 

Para saber com precisão se necessita ou não de 
financiamento para seu negócio, o empresário 
deve questionar:

POR QUE EXISTE A NECESSIDADE DO 
FINANCIAMENTO?

Antes de qualquer coisa, o empresário deve 
compreender os motivos que o levaram a buscar 
financiamento. Para isso é aconselhável ao 
empresário desenvolver um Plano de Negócio, 
de modo a orientá-lo gerencialmente na decisão 
de investimento. Mensurar quais os valores dos 
investimentos fixos e de capital de giro, quais os 
resultados decorrentes, qual a origem e a aplicação 
dos recursos. 

Importante� um Plano de Negócio, por melhor 
que seja, não garante a liberação de recursos pelo 
agente financeiro.

DE QUANTO PRECISA?

O empresário deve definir corretamente qual 
o montante de recursos que sua empresa 
efetivamente necessita. Para saber o montante 
dos recursos necessários, é fundamental que 
descreva as máquinas, os equipamentos, veículos, 
móveis e utensílios nos quais vai investir e /quais 
os seus respectivos preços. Caso o empresário não 
encontre uma boa razão para usar um empréstimo, 
deve fugir dele!

COMO PAGAR O EMPRÉSTIMO?

O empresário deve estudar bem o seu fluxo de 
caixa e verificar se existem recursos suficientes 
para amortizar a dívida a ser contraída. E se o 
financiamento visa à ampliação de seu negócio e 
incrementa a sua lucratividade, de forma a cobrir a 
amortização das parcelas do empréstimo.

O AUTOFINANCIAMENTO É POSSÍVEL?

O autofinanciamento é uma das formas de 
alavancar recursos para a atividade empresarial. 
Algumas possibilidades:

   • Negociar prazos mais dilatados com fornecedores;

  • Negociar prazos mais curtos com clientes;

  • Reinvestir o lucro do negócio ao invés de retirá-lo;

  • Que tipo de financiamento é o mais adequado?

Verificar as possibilidades de crédito é fator 
decisivo para um financiamento planejado, que 
não impacte negativamente na rotina financeira 
da empresa. Pesquisar as alternativas de 
financiamento existentes e quais se encaixam nas 
necessidades do negócio é fundamental. 

Para começar, o empresário deve procurar 
seu banco de relacionamento e conhecer as 
possibilidades de financiamento ou pesquisar no 
mercado financeiro as ofertas que melhor irão 
atendê-lo a curto, médio e longo prazo.
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AVANÇA VAREJO

Um programa que vai 
financiar o crescimento 
das empresas associadas 
ao Sistema CNDL.

São diversas linhas de crédito para capital  
de giro, compra de equipamentos e inovação.

Acesse o site, preencha os dados e receba uma 
proposta personalizada para sua necessidade.

www.cndl.org.br/avancavarejo
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Um programa que vai 
financiar o crescimento 
das empresas associadas 
ao Sistema CNDL.

São diversas linhas de crédito para capital  
de giro, compra de equipamentos e inovação.

Acesse o site, preencha os dados e receba uma 
proposta personalizada para sua necessidade.

www.cndl.org.br/avancavarejo

PROGRAMA NOVO 
REGULARIZE 
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DÍVIDAS TRIBUTÁRIAS? QUITE AQUI!

JOSÉ AFONSO BICALHO
Secretário de Estado de Fazenda de Minas Gerais
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O Programa Novo Regularize é resultado de 
uma parceria entre a Secretaria de Estado de 
Fazenda e Advocacia Geral do Estado (SEF). 
Através dele o contribuinte terá descontos 
para quitar dívidas tributárias referentes ao 
Imposto Sobre Circulação de Mercadorias e 
Serviços (ICMS), Imposto sobre a Propriedade 
de Veículos Automotores (IPVA) e Imposto 
sobre Transmissão Causa Mortis e Doação 
(ITCD) de quaisquer bens ou direitos. Em 
entrevista à Revista Movimenta, o Secretário 
de Estado de Fazenda de Minas Gerais, José 
Afonso Bicalho contou um pouco sobre as 
possibilidades de parcelamento dos impostos 
dentro do programa e afirmou que, diante da 
atual crise econômica, o programa deveria ser 
encarado como uma grande oportunidade. 
Confira.

RM I ESTAMOS ACOMPANHANDO 
UMA GRANDE PROCURA PELO NOVO 
REGULARIZE. O QUE DIFERENCIA O NOVO 
REGULARIZE DOS OUTROS REFIS?

JOSÉ AFONSO I O Novo Regularize é um 
programa inovador e diferente dos demais Refis 
porque alcança não somente os contribuintes 
do ICMS, mas também as pessoas físicas que 
estão em atraso como o IPVA, ITCD e taxas 
estaduais. Além dos descontos para multas 
e juros, o Novo Regularize ainda avança em 
temas de alta indagação jurídica, propondo 
remissão parcial do ICMS e da totalidade do 
crédito tributário em casos específicos.

RM I SEGUNDO NOSSAS PESQUISAS,  
O QUE AS EMPRESAS MAIS APONTAM 
COMO REQUISITO PARA ADERIREM AOS 
REFIS É A ANISTIA DE JUROS E MULTA. 
TUDO É BEM ONEROSO E A ECONOMIA NÃO 
ESTÁ CONTRIBUINDO PARA MITIGAR ESTES 
EFEITOS. O QUE A SEF DIZ A RESPEITO?

JOSÉ AFONSO I A redução de multas e 
juros prevista no Novo Regularize permite, 
justamente, que as empresas renegociem 
suas dívidas com o Estado. O programa, 
inclusive, prevê parcelamentos com juros 
reduzidos para pagamento em até 60 vezes 
e, excepcionalmente, até 120 vezes. Diante 
da atual crise econômica, isso deveria ser 
encarado como uma grande oportunidade.

RM I QUANDO UMA EMPRESA ENTRA 
EM UM PROGRAMA DE REGULARIZAÇÃO 
DE DÍVIDAS COMO ESTE, QUAIS SÃO 
OS BENEFÍCIOS DE CURTO, MÉDIO E 
LONGO PRAZO, PRINCIPALMENTE SE 
ELA CONSEGUE QUITAR TODAS AS SUAS 
PENDÊNCIAS COM A FAZENDA?

JOSÉ AFONSO I Inicialmente, ao aderir ao 
programa, a empresa passa a ter sua certidão 
de débitos tributários regularizada, o que 
permite a ela participar de licitações públicas e 
outras concorrências. Num segundo momento, 
os contribuintes adimplentes com o Estado 
passam a ter direito a descontos no imposto 
apurado mensalmente. O Decreto 47.226 
regulamentou o artigo 9º da Lei 22549/17, 
que estabelece desconto para os contribuintes 
do ICMS que mantiverem em dia o pagamento 
deste e dos demais tributos estaduais. 
Podemos afirmar que os objetivos do governo 
de Minas Gerais com o Novo Regularize de 
Minas Gerais são incentivar a adimplência, 
inibir a sonegação fiscal e, ao mesmo tempo, 
premiar o “bom pagador” dos impostos. No 
caso do ICMS, observados os pré-requisitos 
exigidos, o desconto será de 1% do imposto 
devido, limitado a 3.000 Ufemgs (R$ 9.754,20).
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RM I ATUALMENTE, EXISTEM MAIS DE 385 MIL 
PROCESSOS TRIBUTÁRIOS EM ABERTO, SEJA 
NA FASE ADMINISTRATIVA OU INSCRITOS 
EM DÍVIDA ATIVA. O VALOR TOTAL DOS 
DÉBITOS É DE R$ 69,2 BILHÕES, SENDO QUE 
98,1% SE REFERE ÀS DÍVIDAS COM O ICMS. O 
SENHOR ATRIBUI ESTE QUADRO AO CENÁRIO 
ECONÔMICO E POLÍTICO, QUE, POR SUA VEZ, 
IMPACTARAM NA DINÂMICA EMPRESARIAL?

JOSÉ AFONSO I O valor desses débitos é 
elevado em decorrência de vários fatores. Na 
tentativa de receber parte desses recursos, 
o Estado tem se esforçado para dar maior 
celeridade à execução fiscal, utilizando-
se de meios alternativos para cobrança de 
pequenos débitos (protesto extrajudicial) e 
atuação integrada da Secretaria de Fazenda 
com a Advocacia Geral do Estado e Ministério 
Público, nos casos de crime contra ordem 
tributária. Além disso, foi instituído na Lei 
22549/17 o conceito de “devedor contumaz”, 
permitindo que a Secretaria de Fazenda 
imponha sanções administrativas aos 
contribuintes que deixarem de recolher seus 
impostos reiteradamente.

RM I EXISTE ALGUM PROCESSO NA SEF QUE 
POSSIBILITE A CONSTRUÇÃO DE UM REFIS 
VOLTADO PARA AS MICRO E PEQUENAS 
EMPRESAS, OPTANTES PELO SIMPLES? 
SABEMOS QUE, PARA ISSO TEM QUE MUDAR 
A LEI GERAL DAS MICRO E PEQUENAS 
EMPRESAS, NÃO É MESMO?

JOSÉ AFONSO I Via de regra, a Lei 
Complementar Federal 123/2006 estabelece 
as normas aplicáveis à tributação das 
micro e pequenas empresas em todo país. 
Neste sentido, o Estado não pode criar uma 
legislação própria que conceda remissão ou 
anistia aos tributos apurados com base na 
referida Lei Complementar. No entanto, vale 
lembrar que os débitos devidos por micro e 
pequenas empresas, decorrentes de operações 
não sujeitas a apuração do Simples Nacional, 
como substituição tributária, antecipação, 
diferencial de alíquota, denúncias 
espontâneas, autos lançados pela fiscalização 
do Fisco Mineiro, podem ser pagos com os 
benefícios previstos na Lei 22.549/17

A UM CLIQUE DA ADESÃO
Para aderir ao Programa Novo Regularize 
basta acessar o site da Secretaria de 
Fazenda de Minas Gerais  (www.fazenda.
mg.gov.br) e clicar  no ícone no lado direito 
na parte superior da página intitulado Novo 
Regularize. Assim, será redirecionada para 
uma nova página onde poderá escolher o 
tipo de tributo que deseja pagar e emitir o 
Documento de Arrecadação Estadual.

 Atenção aos prazos de pagamento para 
cada tributo: 31/10/2017

IPVA e ITCD / Taxas estaduais / ICMS



OFEREÇA MAIS SEGURANÇA EM TRANSAÇÕES ELETRÔNICAS. 
TENHA A CERTIFICAÇÃO DIGITAL DO SPC EM SUA ENTIDADE

• 

Certificados Digitais de Pessoa Física
e Jurídica (e-CPF, e-CNPJ e NF-e)

Agilidade na emissão do certificado

• 

• 

Atendimento Personalizado

APROVEITE PARA GARANTIR AS MELHORES SOLUÇÕES AOS SEUS ASSOCIADOS
E AUMENTE SEU FATURAMENTO!

PARA SABER MAIS INFORMAÇÕES ENVIE UM E-MAIL PARA: 
CERTIFICACAO.DIGITAL@SPCBRASIL.ORG.BR

Sistema CNDL

CDLFCDLCNDL
Jovem

CDL SPC

SPC
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Fopemimpe: com você pelo desenvolvimento da sua região.

O Fórum Permanente Mineiro das Microempresas e 

Empresas de Pequeno Porte (Fopemimpe), é a principal 

ferramenta para a construção de políticas públicas voltadas 
para o fortalecimento dos pequenos negócios em Minas 

Gerais e ele está ainda mais perto de você.  
 

O Fopemimpe agora é regionalizado. Na condição de 
membros efetivos as entidades públicas e privadas 
promovem, junto ao governo de Minas Gerais, a 
transformação de sua economia local, por meio do 

desenvolvimento dos pequenos negócios.  
 

Informações: secretaria@fopemimpe.mg.gov.br

EMPREENDEDOR

REGIO
NALIZE
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EXPERIÊNCIAS INCRÍVEIS 
E MUITO APRENDIZADO NO PALCO 

DA 25ª CONVENÇÃO ESTADUAL 
DO COMÉRCIO LOJISTA MINEIRO

EM MAIS UMA EDIÇÃO DE SUA TRADICIONAL CONVENÇÃO ESTADUAL, 

FCDL-MG CRIA UM NOVO AMBIENTE PARA TROCA DE EXPERIÊNCIAS E INTEGRAÇÃO.

C
A

PA

A Convenção do Comércio Lojista Mineiro 
2017, aconteceu entre os dias 31 e agosto 
e 3 de setembro, no Tauá Resort, em Caeté, 
Minas Gerais. Este ano, a edição teve o tema 
Integrar e Aprender e recebeu mais de 400 
participantes entre dirigentes e profissio-
nais cedelistas, além de empresários minei-
ros associados às entidades. Ao todo foram 
61 cidades mineiras representadas. 

A programação técnica combinou 
experiências de sucesso de empresários 
renomados no mundo do empreendedorismo 
e trouxe também, boas práticas adotadas 
por CDLs que repensaram a forma de fazer 
negócios para trazer novos resultados para 
suas entidades. 
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O primeiro dia trouxe o presidente da JR Diesel, 
o empresário sonhador Geraldo Rufino que 
compartilhou sua história repleta de otimismo 
e determinação. Empreendedor visionário, 
trabalhador incansável e otimista incorrigível, 
Rufino subiu ao palco para mostrar como 
conseguiu transformar sua vida e seus 
negócios sem se deixar abalar pela crise ou por 
obstáculos.

Vale lembrar que Rufino começou a vida como 
catador de lixo reciclável e, por não deixar 
de acreditar no sucesso, hoje comanda uma 
empresa cujo faturamento é superior a 50 
milhões de reais por ano. “Eu tenho 58 anos e 
nesse tempo todo eu tomei muita rasteira da 

HISTÓRIAS 
QUE INSPIRAM 

vida. O que a vida não contava é que eu sou 
brasileiro, sabe? E para cada rasteira eu dei um 
pulo, cada queda virou um degrau”, afirma.

Rufino conta que não se preocupa com o que 
vai acontecer em 10 anos. “Eu me preocupo 
com daqui 10 minutos que é quando eu sei 
que vou estar aqui (eu acho, né?). Por isso eu 
fico irritado quando dizem que o Brasil só vai 
melhorar daqui 10, 15 anos. Vai nada! Esse 
povo não conhece o Brasil, nao conhece o 
brasileiro. A gente é safo, já nasce sabendo se 
virar e a gente se vira muito bem, obrigado”, 
conta sua história dando exemplo de que basta 
mudar o modo de pensar.

“A GENTE PRECISA MUDAR O MODO 

DE PENSAR E TODOS OS CAMINHOS 

PODEM SE ABRIR. NÃO SEM MUITO 

TRABALHO, É CLARO”. RUFINO
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EMBARCANDO NA ERA DA EXPERIÊNCIA

Buscamos o tempo todo jornadas positivas, 
em qualquer coisa que façamos. Nessa busca, 
tentamos encontrar também significados como 
pessoas, consumidores ou empreendedores. 
Para esses, o investimento nos detalhes certos 
traz ainda mais força para seus negócios e a 
conexão necessária. 

Que o diga a consultora e  palestrante 
convidada, Daniela Augusta, que fez os 
participantes embarcarem na onda da 
experiência, explicando o que acontece quando 
a gente oferece mais do que um produto ao 
cliente.

“A gente precisa parar de enxergar o cliente 
como meta, meta, meta. É gente trabalhando 
com gente. Se fosse só questão de produto, 
o que faria o cliente escolher a sua loja? Não 
é só o produto, é a experiência de compra. O 
valor que é agregado ao produto. Esse valor 
pode ser o atendimento, pode ser o pós-venda, 

pode ser um brinde ou até um aperto de mão; 
relacionamento, transparência, proximidade. 
Não enxerguem uma meta, enxerguem alguém 
que que precisa de algo e que você tem que 
oferecer a ela uma solução.”

Frente às empresas, os clientes buscam mais 
que produtos ou serviços, buscam experiências 
de compra com marcas com as quais se 
identificam, capazes de engajá-los com suas 
histórias, na expectativa que entreguem 
verdadeiramente aquilo que prometeram, e 
que façam isso com um propósito maior que o 
lucro.

O cliente não quer mais um consumo vazio, 
de tal forma que para atendê-lo é preciso 
pessoas cheias: cheias do propósito de servir, 
de encantar, de marcar positivamente, de 
vontade de fazer voltar e permanecer. Esse é 
o desafio dos profissionais do novo mercado!
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BOAS PRÁTICAS INPIRADORAS

Com o  nome “Ideias e inspirações para as 
entidades” o 1º painel da sexta-feira se 
transformou em um espaço para algumas 
CDLs convidadas contarem suas boas práticas 
de sucesso. Afinal, a Federação acredita que 
contá-las serve de inspiração e abre novos 
caminhos para quem quer sair da mesmice e 
da inércia, mudando a rotina e o dia a dia das 
suas entidades. 

Tito Rodrigues, executivo de relacionamento da 
FCDL-MG, conduziu o painel onde às CDLs Belo 
Horizonte, Coronel Fabriciano, Governador 
Valadares e Patrocínio compartilharam as 
estratégias adotadas pelas entidades em 
diversos aspectos e que trouxeram retorno 
positivo.

Quem abriu os trabalhos foi o gerente 
comercial da CDL BH, Marcelo Carneiro que 
apresentou o case “Estruturação Comercial”. 

Uma das ações apresentadas e de muito 
resultado foi o mutirão de visitas ao comércio 
de rua. Com isso a entidade melhorou o 
relacionamento com o potencial associado; 
fortaleceu a marca CDL/BH junto às regionais; 
aumentou o conhecimento e contato com 
diferentes perfis e segmentos e desenvolveu a 
cultura do trabalho de campo. 

Outra coisa bem interessante são os 
programas de incentivos aos colaboradores da 
área comercial e a implantação do pós-venda. 
São ações de simples aplicação, mas grande 
eficiência e que andam trazendo resultados 
positivos para a entidade.

Quer saber mais?  
Fale com o Marcelo Carneiro (31) 3249-1684.
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Fabriciano, Soraya Rolla apresentou o case 
“Movimenta Comércio”. Uma mobilização 
feita para minimizar impactos dos feriados, 
fomentar o comércio, mobilizar empresários, 
atrair consumidores, envolver a comunidade e 
fortalecer a marca da CDL no município. 

“Sorteamos R$ 200,00 entre os clientes que 
fizessem compras nas vésperas de feriado 
pra que eles ficassem na cidade e gastassem 
durante o recesso.” 

A representante da CDL Governador Valadares 
foi a gerente executiva da entidade, Geralda 
Gonçalves que falou sobre a ação de Filiação 
de associados.  As empresas que não precisam 
usar SPC por não oferecerem  vendas com 
crediário e cheque não viam necessidade de 
se associar à CDL. Para reverter esse quadro, 
a entidade criou a categoria Sócio Rubelita, 
que os permite usar todas as demais soluções 
oferecidas por ela. Resultado? Aumento do 
banco de associados da CDL. 

“A base da entidade é o associativismo. Além 
do desconto na mensalidade e as demais 
soluções oferecidas, apresentamos a força 
do associativismo e do movimento cedelista 

A gerente executiva da CDL Patrocínio, 
Cleide Ribeiro encerrou o painel contando a 
estratégia da entidade com a implantação da 
“Assessoria de Conbrança”. Com apenas seis 
funcionários, a CDL consegue recuperar 50 mil 
reais dos associados através das cobranças 
mensais. Desse valor, 20% fica na entidade. 

A divulgação e o envolvimento dos associados 
foram de suma importância no sucesso da 
ação – 64% dos que participaram viram um 
aumento nas  vendas em abril deste ano. “O 
que nós fizemos na nossa cidade só foi possível 
porque houve engajamento,” exaltou Soraya. 

Quer saber mais?  
Fale com a Soraya (31)  3841-9910.

para o lojista e ele decidia então fazer 
parte do nosso sistema. O que se esperava 
era eliminar a objeção muito recorrente e 
conquistar a empresa, oferecendo produtos 
e serviços que contribuam para a melhoria e 
desenvolvimento do negócio.”, conta Geralda.  
Uma das estratégias foi a definição dos 
benefícios que comporiam a categoria de sócio 
com a elaboração da tabela de benefícios para 
apresentação dessa nova modalidade que não 
era associada. Em 2016 tivemos um aumento 
na receita no valor de R$24.226,00 nesta 
modalidade, ressaltou a gerente.

Quer saber mais?  
Fale com a Geralda (33) 3279-4100.

“O acordo com o lojista é feito através de um 
contrato onde ele especifica as condições 
de parcelamento ou abatimento de juros 
para o cliente inadimplente e a CDL faz toda 
a negociação,” conta Cleide, inspirando a 
plateia.

Quer saber mais?  
Fale com a Cleide (34) 3831-5500.

A SUA ENTIDADE TEM PROJETOS PARA COMPARTILHAR? MANDA PRA GENTE NO 

E-MAIL COMUNICACAO@FCDLMG.COM.BR QUE COLOCAMOS NO SITE DA FEDERAÇÃO 

JUNTAMENTE COM OUTRAS BOAS PRÁTICAS. CONFERE LÁ: WWW.FCDLMG.COM.BR 
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TURISMO E COMÉRCIO CAMINHAM JUNTOS 

Esta edição contou também com o apoio 
especial da Secretaria de Estado de Turismo 
de Minas Gerais, a SETUR. O turismo é um 
segmento que oferece retorno imediato para a 
cidade que nele investe: gera emprego, distribui 
renda, movimenta mais de 50 segmentos 
econômicos e consegue empregar mão de obra 
com baixa qualificação, garantindo uma renda 
extra a um pai de família, por exemplo.

Em 2016, segundo os dados da Relação Anual 
de Informações Sociais (RAIS) e Pesquisa de 
Demanda Turística, Minas Gerais recebeu 
cerca de 26,1 milhões de turistas – em 2008 
o fluxo foi de 11,5 milhões. Em 2008, a receita 
turística no Estado foi de 6,1 bilhões enquanto 
que, em 2016, a estimativa foi de 17,2 bilhões. 

Ajudar a fomentar o turismo nas respectivas 
cidades seria um excelente negócio para 
elas, certo? Certo. Esse foi um dos assuntos 
abordados pelo Secretário Adjunto de Estado 
de Turismo de Minas Gerais, Gustavo Arrais.

Segundo Gustavo, o turismo é o futuro de 
Minas Gerais. “Investir nele é investir no 
futuro”. Gustavo finalizou a programação 
técnica do primeiro dia deixando a Secretaria 
de portas abertas para o diálogo e o apoio 
às CDLs no que precisarem para fomentar 
o turismo na cidade e, consequentemente, 
fortalecer a economia local. 
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NOVOS FORMATOS

Sempre marcando presença nos eventos da 
FCDL-MG, o SPC Brasil trouxe ao evento uma 
nova dinâmica de apresentação. Com um 
novo formato, profissionais do SPC Brasil 
realizaram uma dinâmica envolvendo todos 
os participantes. Eles foram divididos em 
grupos e tiveram que elaborar estratégias 
para oferecer soluções aos problemas dos 
associados e da própria entidade com o 
apoio dos colaboradores Ronaldo Guimarães 
(Negócios), Guilherme França (Produtos de 
Rede), Noilton Pimentel (Produtos) Marcos 
Tadeu e Renato Pavoni. 

Logo em seguida, abrimos espaço para um 
Talk Show inspirador feito especialmente para 
estimular os empresários a pensarem em novas 
formas de fazer negócio no varejo e conectar 
seus clientes. Três startups foram as convidadas 
e o gerente de TI da CDL BH, Marcelo Costa 
mediou a apresentação da Méliuz, feita pelo 
responsável por operações com o pequeno 
e médio varejo, Lucas Tavares - da Tracksale, 
representada pelo responsável por Customer 
Success e suporte, Arthur Meyer e da Evollus, 
pela sua co-fundadora, Barbara Fam. 

A Évollus conecta pequenas empresas 
para trocarem serviços e produtos em 
um marketplace que funciona por moeda 
virtual, ou seja, uma plataforma de economia 
colaborativa, onde as empresas trocam serviços 
e produtos entre si de forma multilateral. “A 
grande vantagem é a economia de dinheiro, já 
que a “compra” é feita com a moeda virtual de 
troca “Lus (L$)””, conta Barbara. Assim, acaba 
acontecendo uma real redução de custos, 
sobrando mais para o investimento, também 
real, na empresa.

E os tais dos aplicativos que devolvem dinheiro 
funcionam? Tem gente faturando e afirmando 
que sim. O cashback funciona basicamente da 
seguinte forma: a cada compra que o usuário 
faz em um parceiro do sistema, recebe uma 
porcentagem do dinheiro de volta. Por exemplo: 
se você comprar uma geladeira de R$ 1.000 
em um varejista parceiro que ofereça 5% de 
cashback, terá de volta R$ 50. Aqui no Brasil, o 
Méliuz faz isso e tem feito bastante sucesso.
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seus fundadores com programas de pontos, 
comumente realizados por operadoras de 
cartão de crédito, o app tem agradado os 
consumidores por que os deixa fazer o que 
quiser com o dinheiro que recebe de volta, com 
o depósito em conta do valor. Mas, de onde vem 
esse dinheiro?

Lucas Tavares responde: “O dinheiro vem 
do parceiro como se fosse uma verba de 
marketing. A diferença é que quando ele paga 
uma empresa de outdoor, por exemplo, fica só 
com a empresa. Quando vem para o Méliuz, 
pagam a divulgação e também o usuário. O 
Méliuz ganha porcentagem da venda realizada, 
o parceiro ganha a venda e o usuário ganha um 
retorno”.

E a Tracksale? Determina o grau de satisfação 
do cliente com produtos e serviços, mas 
não daquela maneira nada atraente, como 
questionários de 40 perguntas que só faz é 
repelir os consumidores. E faz tudo isso através 
de uma plataforma que utiliza o método de 
pesquisa Net Promoter Score (NPS) que avalia o 
contentamento do consumidor em tempo real. 

Dentro da plataforma, a empresa pode disparar 
pesquisas de satisfação por SMS, e-mail, 
aplicativo ou website da própria contratante. É 
possível acompanhar os resultados em tempo 

real. Para medir a satisfação do cliente, no 
lugar de um grande questionário, o cliente deve 
responder apenas duas perguntas: “Em uma 
escala de 0 a 10, quanto você recomendaria a 
empresa para um amigo?” e “Por que você deu 
essa nota?”

O modelo que a startup mineira utiliza para 
faturar não é comum, porque diferentemente 
das demais empresas de pesquisa que cobram 
por opinião pedida, eles cobram por opiniões 
respondidas. As respostas levam a três tipos 
de clientes: promotores da marca, aqueles que 
deram nota 9 ou 10; os considerados neutros, 
que responderam 7 ou 8; e os detratores, que 
avaliaram entre 0 e 6.

Após a coleta da amostra de vários 
consumidores e um cálculo a empresa cliente 
recebe uma nota de 0 a 100. E são três as 
classificações: zona de excelência, zona de 
aperfeiçoamento e zona de qualidade.

Para monetizar, a Tracksale vende créditos 
virtuais em sua plataforma. Esta moeda digital, 
nas mãos dos clientes, paga pelas pesquisas.  
Segundo Arthur, eles não cobram pelo número 
de clientes, mas sim pelo número de opiniões 
coletadas e os valores ficam entre R$ 1.000 e R$ 
30.000 por pesquisa. 
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EMPREENDENDO SONHOS

Tem gente que não tem medo de empreender. 
O José Felipe, convidado para encerrar a 
programação técnica com muito entusiasmo 
e vibração, é assim.  Tornou-se sócio de uma 
das maiores empresas do mundo e assumiu a 
direção do setor de criação e novos produtos 
divisão Craft, da Abinbev (Ambev), que inclui 
as cervejarias Bohemia, Colorado e Wäls.

Co-fundador da cervejaria Wäls, ao lado de 
seu irmão, Tiago Carneiro, José Felipe tem uma 
trajetória marcada pelo exercício intenso da 
inovação e da busca por desafios, além da sua 
intensa vontade de superar os próprios limites. 
José Felipe sempre se envolveu com o marketing 
das empresas da família e surpreendeu todos 
quando se revelou também um talentoso 
e criativo mestre-cervejeiro, conquistando 
reconhecimento internacional, tanto pelas 
suas cervejas como pelo seu negócio. 

As suas receitas de cerveja conquistaram 
premiações no concurso brasileiro de cerveja 
nos anos de 2013 a 2016, vencedor do South 
Beer Cup, de 2012 a 2015, Mundial de La 
Bierre, entre 2013 e 2015. Na sua palestra, José 
Felipe compartilhou com os convencionais o 
case de sucesso da cervejaria Wäls, e de como 
transformou o sonho de um filho de padeiro 
na sociedade com a maior empresa do mundo. 
“A única coisa que pode te impedir de fazer o 
impossível é você mesmo”, inspirou José Felipe. 

Sem dúvida, isso foi o que mais aconteceu na 
programação que encorajou os participantes 
a traçar objetivos sólidos em suas vidas 
profissionais e, porque não, nos pessoais. 
Esses eram os verdadeiros intuitos de mais esta 
edição do maior encontro do comércio lojista 
de Minas, integrar pessoas e compartilhar 
aprendizados e experiências. Meta cumprida!
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PRÊMIO CDL 
DESTAQUE 

PROJETOS ESTRUTURADOS E REPLICÁVEIS. ISSO 

VALEU DESTAQUE, PRÊMIOS E HOMENAGENS 

NA NOITE DE ABERTURA DA 25ª EDIÇÃO DA 

CONVENÇÃO DO COMÉRCIO LOJISTA MINEIRO.

33
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Três CDLs se sobressaíram por causa de ideias 
que deram certo e foram premiadas na noite 
do de abertura da Convenção (31) através 
do Prêmio CDL Destaque. O prêmio é uma 
iniciativa da FCDL-MG que busca reconhecer 
e compartilhar projetos e ações com atuação 
institucional e política, gestão, relacionamento 
e soluções comerciais rentáveis desenvolvidos 
pelas CDLs mineiras, para que boas práticas 
sejam tomadas como exemplos e replicadas, 
quem sabe, por todo Estado de Minas Gerais, 
fortalecendo ainda mais o Movimento Lojista 
mineiro. Entre as CDLs ganhadoras estão a 
CDL Betim, a CDL Elói Mendes e a CDL Itajubá.

A CDL Betim foi contemplada pelo projeto 
“Observatório Empresarial” realizado pela 
entidade em parceria com a PUC Minas Betim. 
O projeto desenvolve ações de identificação de 
demandas do comércio varejista do município 
de Betim. As ações promovidas permitem aos 
alunos, de diversos cursos da Universidade, 
o desenvolvimento profissional diferenciado 
por meio da realização da pesquisa, além 
de elaboração de diagnósticos, planos de 
desenvolvimentos e assessorias gratuitas para 
as empresas filiadas à CDL Betim.

Os resultados dos trabalhos gerados 
contribuem de forma efetiva não só para o 
desenvolvimento das empresas assessoradas, 
como também para melhoria da qualidade 
de vida da comunidade betinense. O projeto 
gera crescimento econômico e social, novos 
empregos, além da implantação de uma 
cultura de responsabilidade socioambiental 
junto aos empresários locais.

O presidente da CDL Betim, José Barbosa, não 
escondeu sua satisfação pela conquista do 
prêmio. “Ficamos felizes demais! Ter o trabalho 
reconhecido por uma Federação que conhece a 
realidade de quase 200 entidades pelo estado, 
é extremamente satisfatório. Esse prêmio veio 
coroar nosso trabalho e, ao mesmo tempo, 
incentivar outras CDLs a articularem projetos 
com custo baixo e com parceiros de excelência 
no mercado. Aliás, com este prêmio, a PUC 
Minas já está abrindo as portas para que 
entidades lojistas de cidades onde há unidades 
da PUC, possam trabalhar projetos como este”, 
conta.

Já a CDL Elói Mendes, se destacou pelo projeto 
de gestão administrativa e financeira da 
entidade, que consistiu em uma consultoria 
especializada. O objetivo era aprimorar o 
processo de gestão da CDL, com definição 
de processos, implantação de ferramentas 
de controle e estabelecimento de metas de 
produção e desempenho. Com essas medidas 
estaremos alterando a cultura de gestão da 
Entidade, reduzindo custos, mitigando riscos 
operacionais e ampliando o grau de execução 
dos negócios.



O
ut

ub
ro

 / 
N

ov
em

br
o 

20
17

40

C
A

PA

“Para nós da CDL Elói Mendes, o prêmio é a 
confirmação de que o trabalho que vem sendo 
executado há algum tempo está correto, 
alinhado às melhores práticas de mercado, 
tendo em vista que o corpo de avaliadores do 
projeto foi altamente qualificado”, exalta o 
presidente da entidade, Bruno Freitas.

Entre as necessidades estavam a melhoria da 
análise de relatórios gerenciais padronizados 
e profissionalizados, ter mais segurança nas 
tomadas de decisões, identificar soluções 
que precisariam ser reformuladas ou até 
mesmo extintas, analisar com mais critérios 
o custo benefício da plataforma de tudo que 
oferece a CDL e ter condições de acompanhar 
o financeiro levando-se em conta o previsto 
versus o realizado.

Segundo Bruno, essa premiação mostra que 
a gestão implantada está sendo bastante 
eficiente e com grandes resultados. “Mas 
nosso maior orgulho mesmo é saber que somos 
referência, podendo, assim, ajudar outras 
entidades de todo o Estado mineiro. ”

A CDL Itajubá, com sua campanha de 
recuperação de crédito, “Xô dívida”, que tinha 
o objetivo de oferecer aos consumidores 
facilidades para regularizar sua situação 
no comércio, como redução nas taxas de 
juros e parcelamento das dívidas e gerou 
resultados positivos para o setor comercial 
do município, diminuindo a inadimplência 
entre os consumidores e obtendo um saldo de 
mais de 60% de recebimentos entre os débitos 
cobrados.  Ela foi realizada entre 7 de novembro 
e 3 de dezembro de 2016 e teve a participação 
de 28 estabelecimentos da cidade. 

“Estamos muito felizes com o reconhecimento 
pela campanha que desenvolvemos aqui em 
Itajubá. O mérito pela conquista é, sem dúvida, 
de toda equipe, sempre comprometida com as 
ações e atividades que desenvolvemos”, disse 
o presidente da CDL Itajubá, Georges Kallás.

Os cases enviados para concorrer ao prêmio 
foram avaliados por uma comissão julgadora 
formada pelo técnico da área de comércio 
e serviços do Sebrae Minas, Agmar Adon 
Campos; pelo gerente de canais do BDMG, 
Thiago Magalhães e pelo administrador e 
conselheiro do Sistema Ocemg, o professor 
Geraldo Magela da Silva.  Foram analisados, 
os seguintes critérios: originalidade; 
sustentabilidade financeira e aplicabilidade 
do projeto.

Ao todo, a equipe analisou 13 projetos 
enviados pelas CDLs. As ganhadoras levaram 
para suas sedes troféus e notebooks e a certeza 
de que contaram histórias inspiradoras para o 
Movimento Lojista mineiro. 

“É sempre um imenso prazer escutar as boas 
histórias contadas pelas nossas CDLs. Fico 
imensamente feliz em saber que as entidades 
usufruem do conhecimento e da criatividade 
para enfrentarem e vencerem os obstáculos 
de cada dia. Por isso, nada mais justo que 
homenageá-las, compartilhá-las e contá-las 
com o intuito de fortalecer nosso meio e nosso 
Movimento Lojista”, afirma o presidente da 
FCDL-MG, Frank Sinatra.
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NOITE PREMIADA

Além das CDLs Destaques, mais entidades 
foram buscar seus prêmios na noite de 
abertura do evento. 

CONCURSO DE FOTOGRAFIA “COMÉRCIO E 
PERSPECTIVA”

Com 1017 curtidas na foto participante 
do 1º Concurso de fotografia “Comércio e 
Perspectiva”, também realizado pela FCDL-
MG e voltado para suas federadas, a CDL 
Vespasiano conquistou o primeiro lugar e, 
assim, ganhou um tablet para a entidade e um 
final de semana no Tauá Resort Caeté.

As regras do concurso consistiam no envio 
de imagens que registrassem o dia a dia 
do comércio de rua e o engajamento para 
a conquista de mais reações no Facebook 
durante trinta dias.

“Ficamos felizes com o resultado. A nossa 
equipe é pequena e mesmo com outras 
atividades, nos esforçamos em busca da 
vitória, ” conta a assistente da CDL Vespasiano, 
Maria Bruna, dando uma aula de engajamento.

PLANO DE INCENTIVOS E METAS BDMG

As CDLs Correspondentes Bancárias do 
BDMG que se destacaram no Plano de 
Metas e Incentivos do 1º semestre de 2017 
(PIM), também foram homenageadas pelo 
desempenho e cumprimento das metas. 
Foram elas: CDLs Brasília de Minas, Curvelo, 
Divinópolis, Formiga, Ipatinga, Monte Alegre 
de Minas, Montes Claros, Muriaé, Lagoa 
Formosa, Paraguaçu, Patos de Minas, Rio Pardo 
de Minas, Uberlândia e Viçosa. 

O Plano, que completa seu terceiro ano de 
vigência, e tem como objetivo a ampliação do 
atendimento a empresas mineiras, em especial 
de micro, pequeno e médio portes, além de 
fortalecer o papel das CDLs mineiras como 
agentes promotores do desenvolvimento local, 
estimula os colaboradores das CDLs envolvidas 
no processo de captação de clientes, 
premiando aqueles que se destacarem pelo 
maior crescimento da carteira. 
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MAIOR DELEGAÇÃO E ENTIDADE  
MAIS DISTANTE

Integração também tem outro significado: 
união. Juntos somos sempre mais... Mais 
fortes, mais corajosos. Juntos vamos longe.

Duvida? Uma CDL trouxe o maior número 
de pessoas para aprenderem ainda mais em 
nossa 25ª convenção. Foram consideradas 
as cidades cuja quilometragem fosse 
superior a 100 km da capital. A CDL Viçosa 

NOVAS LIDERANÇAS NO MOVIMENTO 

Na oportunidade, a FCDL-MG, durante 
a solenidade de abertura fez questão 
entregar a placa de menção honrosa aos 
novos presidentes empossados em 2017. 

Para compor a entrega das placas, 
juntamente com o presidente Frank 

Sinatra, foram convidados os vice-
presidentes da Federação, Humberto Jardim 
-  região Triângulo, Luís Resende – região 
Jequitinhonha e Mucuri e o 2º vice-presidente 
administrativo-financeiro, Bruno Falci.

trouxe 20 participantes e Julismar Marques, 
vice-presidente da entidade recebeu o troféu.

E a outra veio de longe para participar! Para 
a CDL mais distante foi analisado um único 
trajeto entre a cidade e o município de Caeté. 
Utilizamos o google maps para contabilizar a 
quilometragem. E, representando a CDL Rio 
Pardo De Minas cuja cidade está na região 
Norte a 745 km do Tauá Resort Hotel. Quem 
foi homenageado foi o presidente Adeydson 
Dener Viana.
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FEIRA DE NEGÓCIOS

Nesta edição, disponibilizamos um espaço para 
alguns parceiros fomentarem seus negócios 
através da exposição de seus produtos e 
serviços. Nossa Feira de Negócios não foi criada 
apenas para isso; ela foi mais um fomento ao 
empreendedorismo no qual cada expositor 
apresentou aos visitantes as possibilidades 
e soluções para o desenvolvimento das suas 
empresas e negócios. E foi um sucesso!

PNDV

Durante a 25ª Convenção do Comércio Lojista 
Mineiro aconteceu mais um importante evento 
do Programa Nacional de Desenvolvimento 
do Varejo (PNDV). Este foi o quarto encontro 
do Programa realizado em Minas Gerais. 
Na oportunidade as lideranças do Sistema 
se reuniram para discutir estratégicas de 
estruturação das demandas do varejo na 

E como definitivamente um evento de sucesso 
não é feito sozinho, a Federação contou com 
grandes parceiros e expositores nesta edição: 
BDMG, Banco do Nordeste, Bio Extratus, CESPC-
MG, Claro, Codemig, ECOM-D, Frank Calçados, 
Fundação CDL Pró-criança, HS Publicidade, , 
Homenageart, Lojista Virtual, Mongeral Aegon, 
Palestrante George Rubadel,  Palestrante 
Nubiana Oliveira, Petitas Calçados, Secretaria 
de Turismo do Estado de Minas Gerais, SPC 
Brasil, Sommus Farma, Sommus Sistema e 
Supera Sistemas.

agenda governamental. O Estado recebeu 
quatro eventos do Programa e pretende 
implementar as ações propostas ao longo de 
2018. 

Saiba mais: www.pndv.org.br
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MISS COMERCIÁRIA 
MINAS GERAIS 2017: 
BELEZA QUE INSPIRA

CHARME, SIMPATIA, DESENVOLTURA E ELEGÂNCIA 

FORAM OS PONTOS ALTOS DA NOITE DE ENCERAMENTO 

DA CONVENÇÃO DO COMÉRCIO LOJISTA MINEIRO 2017 

ONDE DOZE CANDIDATAS SE APRESENTARAM EM BUSCA 

DO TÍTULO DE MISS COMERCIÁRIA 2017.

C
A

PA

A noite foi delas: das doze candidatas à mais 
charmosa, simpática e elegante vendedora 
mineira. Eleitas as mais belas representantes 
do comércio das cidades de Araguari, Betim, 
Ibirité, Itabira, Patrocínio, Porteirinha, Ribeirão 
das Neves, Salinas, Taiobeiras, Três Marias, 
Vespasiano e Viçosa, as comerciárias mineiras 
desfilaram suas belezas nas passarelas 
montadas no Salão Real do Hotel Tauá na etapa 

estadual do concurso, concorrendo à coroa e à 
faixa de Miss Comerciária Minas Gerais 2017. 

A vencedora foi Karina Molica que foi coroada 
a nova Miss Comerciária do Estado pela Miss 
Comerciária Minas Gerais 2016, Thaimara 
Fernandes, de 21 anos, representante de Minas 
e de Itabira.

A mais nova representante do comércio de 
Minas Gerais vem de Viçosa - que tem 24 
anos, cursa o último período de pedagogia 
e trabalha na loja de pijamas e lingeries 
da cidade, a Composê Homewear -  conta 
que já tem intimidade com as câmeras e as 
passarelas. “Já participei de alguns desfiles e 
faço alguns trabalhos como modelo na minha 
cidade! Quando comecei a trabalhar na loja fiz 
alguns de seus editoriais de moda e quando 
surgiu o concurso, a proprietária falou para eu 
participar”, conta.

Para Karina, que já ficou em primeiro lugar 
em um concurso de beleza para descendentes 
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nacional, faturou o terceiro lugar, concursos de 
beleza como o Miss Comerciária só acrescentam 
na vida de quem participa. “Acho ótimo, pois 
valoriza e incentiva mulheres da cidade a 
participarem dos eventos e acreditarem mais 
nelas mesmas, ganhando mais autoconfiança, 
visibilidade e reconhecimento”, finaliza.

Em segundo lugar ficou, Larissa Fernandes, 
representante da CDL Ibirité e em terceiro lugar, 
da CDL Itabira, a Bárbara Santos. Além disso, 
foi escolhida pelas próprias candidatas como 
Miss Simpatia, Joice Pereira, representante da 
CDL Três Marias.

PREMIAÇÃO

O terceiro lugar ganhou um troféu e um cheque 
no valor de R$ 500,00. Já a segunda colocada 
foi premiada com um troféu e um cheque no 
valor de R$ 1.000,00. A grande vencedora 
recebeu um troféu, a faixa, a coroa e um 
cheque no valor de R$ 1.500,00.  A CDL Viçosa 
recebeu um cheque no valor de R$ 4.000,00.

A entidade realiza o Miss Comerciária Viçosa 
há apenas dois anos e já na segunda vez que 
participa da Etapa Estadual, saiu com a bela 
representante coroada como Miss Comerciária 
Minas Gerais. 

Segundo o diretor administrativo financeiro 
da entidade, Murilo Pizato Marques, ter a 
Miss no comércio de Viçosa significa dar mais 
entusiasmo, valorização e motivação a todos 
os colaboradores do comércio que tanto 
trabalham para bem atender à população. 
Segundo ele, concursos como esse ajudam a 
privilegiar os funcionários das empresas e a 
reconhecer sua importância nesse trabalho 
contínuo de melhoria do atendimento e 
do crescimento de vendas. “Para a Casa do 
Empresário de Viçosa a etapa estadual é uma 
forma de incentivar a maior participação 
no evento local e valorizar as mulheres do 
comércio”, afirma. 

Segundo o diretor, o prêmio recebido pelo 
título de Miss Comerciária 2017 será revertido 
para a premiação e a organização do Miss 
Comerciária Viçosa 2018. “A nossa intenção 
é valorizar o trabalho e a beleza da mulher do 
nosso comércio, motivar, fazer algo diferente 
que gere boas expectativas e que, de certa 
forma, movimente o comércio, ” conta.

UM PLUS A MAIS

Esta edição contou com a participação especial 
das modelos do concurso Miss Plus Size 
2017, Cristiane D´Agostini e Debora França 
representando a cidade de Contagem, e Tayná 

  .etnoziroH oleB odnatneserper ,etniroccA
Cristiane Pereira D Agostini, eleita a princesa
plus size e miss fashion, falou sobre a importan-
cia da divulgação do plus e como o concurso vem
crescendo a cada ano. As três abrilhantaram 
ainda mais a noite, desfilando e mostrando 
que beleza, charme e simpatia contam muito 
mais do que quanto elas vestem.

Esta edição do concurso, contou com o grande 
apoio da Bio Extratus na produção do cabelo 
das candidatas e um super kit com produtos 
da marca para cada participante e da ML 
Distribuidora com produtos da Dailus, que 
pelo segundo ano, fez a maquiagem das Misses 
e contemplou cada uma com kit com vários 
produtos da Dailus.

´



KARINA YUMI

MISS COMERCIÁRIA VIÇOSA 2017
MISS COMERCIÁRIA MINAS GERAIS 2017

7

2017
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VAREJISTA: 
PRECISANDO DE 

UM ALIADO PARA 
A SEGURANÇA DO 

SEU NEGÓCIO?
EU SEI E VOCÊ SABE: TODO CUIDADO É 

POUCO QUANDO ESTAMOS FALANDO 

DAQUELE VELHO E CONHECIDO PROBLEMA: 

A INADIMPLÊNCIA. ENTÃO CONTAR COM UM 

ALIADO PARA, PELO MENOS, MINIMIZÁ-LO, 

É ESSENCIAL, NÃO ACHA?

V
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De janeiro a setembro de 2017, a lista de 
inadimplência no Brasil tem se mantido 
estável desde o início de 2016, ou seja, sem 
mostrar variações significativas. Segundo 
dados do Serviço de Proteção ao Crédito (SPC 
Brasil) e da Confederação dos Dirigentes 
Lojistas (CNDL) o número de consumidores 
inadimplentes no país se mantem em 59,1 
milhões. São 39,01% da população brasileira 
em fase adulta inadimplentes. Já pensou?
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“Desemprego e recessão econômica são os 
maiores propulsores deste cenário, ” afirma 
o presidente da FCDL-MG, Frank Sinatra, 
que também é varejista há mais de 35 anos 
e convive quase que diariamente com o 
problema da inadimplência. Esses mesmos 
motivos levam a maior restrição do crédito 
e leva também a queda na propensão 
do consumo por parte das famílias que, 
conjuntamente corroboram para limitar 
a tomada do crédito e o crescimento da 
inadimplência. Assumindo que a economia e 
o consumo irão se recuperar de forma lenta 
e gradual ao longo dos próximos meses, a 
tendência de estabilidade da estimativa deve 
se manter no período, segundo a pesquisa. 
Não podemos brincar de conceder crédito 
no escuro, não é mesmo?  Então, na atual 
conjuntura, o que devem fazer os varejistas 
para, pelo menos, tentar minimizá-lo?

 
VAREJISTA: POR QUE É IMPORTANTE 
VOCÊ USAR O SPC? 

Quem nunca ouviu o jargão “meu/seu 
nome está no SPC”, neste mundo não vive. 
Brincadeiras à parte, a sigla SPC é bem 
conhecida no meio comercial, mas não são 
todos que sabem o que, de fato, ela significa.  
O SPC é um Serviço de Proteção ao Crédito e 
atua na gestão e formulação de um banco de 
dados com informações de crédito de grande 
parte da população economicamente ativa 
no Brasil. E você imagina como esse banco é 
criado e alimentado?

Ora, pelas entidades filiadas à CNDL. Elas têm 
como função dar as informações atualizadas 
sobre o histórico de consumo dos brasileiros, 
reduzindo os riscos de inadimplência e, 
oferecendo assim mais estabilidade para o 
mercado.

Existem outros bureaus de crédito, mas uma 
das principais diferenças do SPC é seu foco 
de operação, ou seja, ele trabalha ativamente 
sobre a gestão de registros advindos do 
comércio, por isso ele é um velho conhecido 
dos varejistas e dos consumidores. 

“Quando abri a loja, há 11 anos atrás, o 
SPC me dava bastante segurança para não 
comprometer o futuro do meu negócio”, conta 
Rafaela Pedrosa, proprietária de uma loja 
multimarcas de Belo Horizonte, referindo-se à 
consulta que fazia no banco de dados do SPC 
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E sempre que ia vender e que lhe possibilitava 
traçar um perfil de crédito do consumidor, 
avaliando os riscos envolvidos ao fazer algum 
tipo de transação comercial com ele, evitando 
futuros problemas. 

As vantagens experimentas pelo varejista 
ao estabelecer uma parceria com o SPC vão 
além desta segurança, como por exemplo 
reforçar a gestão financeira da empresa. 
A inadimplência desestrutura o negócio, 
causando desorganização no fluxo de caixa e 
criando rombos não esperados nas contas. 

Sem problemas de inadimplência, o varejista 
não precisa se preocupar em, no futuro, sofrer 
perdas de capital, e até mesmo não gastar 
com demandas judiciais para fazer a cobrança 
daqueles clientes em débito com suas lojas.

Rafaela conta que hoje em dia ela não é 
mais filiada à CDL BH e foi obrigada a aceitar 
cheques somente de quem ela realmente 
confia. Não é a melhor das estratégias porque 
isso pode significar perda de vendas, uma 
vez que, apesar de estar caindo em desuso, 
principalmente pela popularização dos 
cartões de crédito, muitos consumidores 
ainda emitem cheques, principalmente se ele 
for um consumidor mal-intencionado. 

Afinal, assim fica mais difícil identificar que 
aquele é um cheque sem fundo, por exemplo, 
facilitando as fraudes. Não é à toa que elas 
ainda são problemas recorrentes entre 
os varejistas, justamente por não terem a 
facilidade de realizar consultas ou outras 
medidas preventivas, uma possibilidade 
também oferecida pelo SPC.  

Através da consulta dos registros de emissão 
de cheques, o lojista pega informações 
confiáveis sobre aquele consumidor que está 
prestes a comprar; mesmo que ele não possua 
nenhum tipo de registro negativo em seu 
histórico atrelado ao cheque.

Assim é possível saber se a conta é recém-
aberta e se existem outras movimentações 
– normalmente no comércio não são aceitas 
compras no cheque relativas a contas 
abertas a menos de seis meses.
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As informações do banco de dados do SPC são 
precisas e atualizadas, o que acaba sendo um 
grande fator de confiabilidade e suporte ao 
lojista. Todos os registros são feitos com extrema 
segurança e precisão em relação à identidade 
exata do consumidor. E para que isso seja possível, 
o SPC trabalha com base no monitoramento de 
CPF e CNPJ que, como se sabe, são dados exclusivos 
e pertencentes aos bancos de dados da Receita 
Federal do Brasil (RFB), o que garante ainda mais 
autenticidade a todas as informações. 

Essa consulta é rápida, oferecendo o que o lojista 
precisa para fechar ou não a venda e otimizando 
seu tempo sem precisar mais gastá-lo com 

expedientes burocráticos de checagem manual.  
Sem contar que as informações do banco são de 
abrangência nacional, provenientes de instituições 
financeiras e estabelecimentos comerciais de todo 
o território brasileiro. O que acaba possibilitando 
aos lojistas de qualquer parte do país a consulta de 
forma totalmente abrangente.

Estamos falando então de mais segurança nas 
transações, certo? Portanto, se você é um varejista 
e quer comodidade, segurança nas operações 
financeiras e menos prejuízos com a inadimplência, 
você tem um grande aliado, e ele se chama SPC.  
Acesse: www.spcbrasil.org.br



Quer saber mais sobre produtos, 

sistema e serviços do SPC Brasil?

capacita.spcbrasil.org.br

No SPC Capacita você encontra uma agenda de 

temas importantes sobre funcionalidades do 

sistema, lançamento de produtos, indicadores 

financeiros, argumentações comerciais e 

orientações técnicas, para que sua Entidade esteja 

preparada para vender cada vez mais e possa, 

ainda, conhecer cases de outras Entidades. 

Faça já a sua matrícula e venha aprender com 

especialistas de diversas áreas!

Sistema CNDL

CDLFCDLCNDL
Jovem

CDL SPC
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VENDA PROPÓSITO, 
COMPARTILHE VALOR E 

ELEVE SEUS RESULTADOS
FOTO ARQUIVO PESSOAL

DANIELA AUGUSTA
Consultora empresarial

Se você pretende que seu cliente tenha 
uma experiência positiva com seu negócio, 
proporcione uma experiência positiva do seu 
negócio, primeiramente, com seu funcionário. 
Essa é a regra!

No varejo os profi ssionais estão cara a cara com 
os clientes, apresentando, além de produtos e 
serviços, os propósitos e valores da empresa, estes 
últimos elementos de composição da expectativa 
dos novos consumidores.

E é essa expectativa que precisamos identifi car 
para sermos excelentes em nossa atuação, o 
que signifi ca oferecer sempre algo a mais. Ao 
perceber os detalhes de uma necessidade, nos 
aproximamos do desejo do cliente, de suas 
emoções e, claro, de nossas metas.

Para isso é preciso ouvir o cliente, considerar suas 
expressões e traduzi-las em nossa proposta de 
valor, ou seja, naquilo que iremos oferecer a ele 
e, o mais importante, comunicar internamente, 
fundamentando assim todas as nossas ações de 
gestão de pessoas.

CONTRATE PERSONALIDADE, TREINE 
HABILIDADES E NÃO RECEIE POSSÍVEIS 
DESLIGAMENTOS

Trazer um novo profi ssional para a empresa é 
uma tarefa delicada, pois uma má escolha gera 
insatisfação, negativa o clima e compromete 
os resultados. Para minimizar os riscos, escolha 
aquele que, além de conhecimento e experiência 
para a função, demonstre entusiasmo pelo 
negócio, sintonia com os objetivos e alinhamento 
com a visão apresentada.



O
ut

ub
ro

 / 
N

ov
em

br
o 

20
17

52

C
O

N
EX

Ã
O EXERÇA LIDERANÇA

A liderança deve inspirar, e somente conseguirá 
esse feito se estiver junto de sua equipe, no melhor 
sentido do conceito: colocando a mão na massa.

É preciso dividir responsabilidades e funções, é 
preciso interpretar e incentivar, é preciso orientar 
e melhorar, é preciso humildade para reconhecer 
nossas limitações e, para isso, é preciso estar 
próximo.

Seja o exemplo do que você quer que aconteça!

FAÇA FAZER SENTIDO

Quando o trabalho faz sentido nos dedicamos e 
assumimos um compromisso com os resultados, 
efetivando entregas independentemente de 
circunstâncias econômicas, políticas ou de 
mercado.

O segredo? A simplicidade e um propósito maior 
que o lucro.

Profi ssionais querem proximidade, querem ser 
ouvidos, querem elogios sinceros e feedback 
honesto. Querem aprender e precisam ser 
ensinados, assim como precisam perceber 
que fazem parte de algo maior e que podem 
desenvolver suas competências enquanto 
trabalham.

Relacionando-se diretamente com os clientes, 
os profi ssionais do varejo precisam incorporar 
os valores e princípios da organização, precisam 
querer o mesmo que a empresa, o que só 
acontecerá se souberem o que a empresa faz 
(negócio), como ela faz (processo) e para quem 
faz (público), abraçando o mesmo.

Daniela Augusta é consultora, palestrante 
integrante do banco de palestrantes da FCDL-MG 
e idealizadora do projeto Ideação (www.ideacao.
com.br), Escola Online de Negócios nos temas 
Atendimento, Gestão e Empreendedorismo. 

Quando há sinergia entre os objetivos da 
organização e os de seus profi ssionais, quando 
todos possuem uma mesma proposta de valor 
para os clientes, é fácil perceber quais são as 
atitudes e os comportamentos esperados, o 
que contribui para o alinhamento de processos, 
ações de educação e indicação de parâmetros de 
avaliação.

Abertos a novos aprendizados e ao 
desenvolvimento de novas competências, esses 
profi ssionais entendem que são corresponsáveis 
pelo sucesso e, por isso, recebem bem os 
feedbacks sobre suas ações e dedicam-se a fazer 
mais e melhor.

Quando não há esse entendimento, acrescido de 
uma resistência à mudança de cultura, não tenha 
receio de efetuar um desligamento. Faça-o de 
forma ética e humanizada, respeitando a pessoa e 
o profi ssional, com transparência e objetividade, 
mas faça.

FORTALEÇA VÍNCULOS

Profi ssionais engajados são aqueles que 
compartilham os mesmos sonhos da organização 
e, por essa razão, sentem-se parte integrante 
do negócio, o que chamamos senso de 
pertencimento.

Diretamente relacionado à satisfação pessoal, 
o senso de pertencimento nasce quando 
colocamos em prática nossos talentos e paixões, 
compartilhando sonhos, adotando um objetivo 
comum e trabalhando colaborativamente para 
que sejam realizados.

Daí a importância de vincularmos a proposta 
de valor às atividades realizadas, chegando até 
mesmo a detalhar as ações na descrição de todos 
os cargos e funções. Dessa forma, é possível 
conseguir que os profi ssionais invistam energia 
para performar em atividades individuais e 
principalmente em equipe.

VALORIZE O COMPROMETIMENTO

Reconheça a disposição e o empenho dos 
profi ssionais de maneira justa e transparente, 
para que todos percebam que o trabalho realizado 
gerou resultados, motivando sua continuidade e 
aperfeiçoamento.

Invista em programas de valorização que 
premiem, além dos números, as atitudes e ações 
aderentes à proposta de valor, destinados a todos 
os níveis.
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“A gente quer ser astronauta, empreendedor”. É sonhando 

alto que o artista Kdu dos Anjos vem inspirando crianças e jovens 

no Aglomerado da Serra. A partir de um curso do Sebrae, Kdu 

criou o “Lá da Favelinha”, centro cultural que oferece oficinas 

de dança, rap e muito mais. É pra isso que o Sebrae Minas 

trabalha há 45 anos: para que o empreendedorismo ajude 

a transformar a vida das pessoas. 

A gente sonha junto

Márcia Valéria,
técnica Sebrae Minas

Kdu dos Anjos, 
líder comunitário

0800 570 0800
sebrae.com.br/minasgerais
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COM A SANÇÃO DA LEI 13.467/2017 QUE 
TRATA DA REFORMA TRABALHISTA, O 
QUE MUDA PARA O COMÉRCIO DE UMA 
FORMA GERAL?

R:  A Lei 13.467/2017 que entrará em vigor 
em 11/11/2017 alterou várias regras da CLT 
– Consolidação das Leis do Trabalho. Com 
relação a aplicação das regras ao comércio 
existem várias que podem se relacionar a 
esta atividade empresarial. Vamos a algumas 
delas: 

Férias parceladas: As férias anuais de 30 
dias poderão ser divididas em três períodos, 
sendo que um deles não pode ser menor que 
14 dias. Também ficou definido que as férias 
não poderão começar dois dias antes do fim 
de semana ou de um feriado, para não trazer 
prejuízos ao descanso do empregado. 

Demissão de comum acordo: será possível 
um acordo entre empregado e empregador 
para saída, que antes era vedado pela CLT. 
A nova lei permitirá que o trabalhador e a 
empresa possam rescindir um contrato em 
comum acordo com a garantia de alguns 
benefícios para o trabalhador. Nesse caso, o 
empregado recebe uma multa de 20% sobre 
os depósitos do FGTS e pode retirar até 
80% do fundo. Ele não possui, entretanto, o 
direito ao seguro-desemprego.

SARA SATO
Assessora jurídica da FCDL-MG

É BOM SABER: 
SE VOCÊ TEM 

DÚVIDAS, 
NOSSO JURÍDICO 

ESCLARECE.
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Intervalo intrajornada: o intervalo de 
almoço que hoje é de 1 hora, nos contratos 
de trabalho cuja jornada seja superior a 
6 horas diárias, poderá ser reduzido a até 
30 minutos, caso haja um acordo coletivo 
para jornadas superiores as seis horas de 
duração.

Banco de horas: O chamado banco de horas 
é um sistema de compensação de horas 
extras, permitido por lei, em que as horas 
excedentes trabalhadas em um dia são 
compensadas com a diminuição da jornada 
de outro dia. A nova lei dá o prazo para 
compensar as horas extras trabalhadas em 
até seis meses, podendo ser feito via acordos 
individuais. 

Tempo de trabalho na empresa: algumas 
atividades no âmbito da empresa deixam 
de ser consideradas parte da jornada de 
trabalho. São elas: as horas de alimentação, 
higiene pessoal, troca de uniforme e estudo. 
Antes da mudança, a CLT considerava 
como serviço efetivo o momento em que o 
trabalhador entrava na empresa e ficava 
à disposição do empregador, aguardando 
ou executando ordens. Agora devem ser 
consideradas atividades fora do horário de 
trabalho.

Homologação de rescisão de contrato: não 
haverá mais necessidade de homologação 
do Termo de Rescisão pelo sindicato ou 
Ministério Público do Trabalho para os 
empregados que trabalharem por mais 
de um ano, valendo a assinatura firmada 
somente entre empregado e empregador.

 
COMO FUNCIONA A MODALIDADE 
TELETRABALHO CRIADA PELA NOVA LEI 
TRABALHISTA? 

R: A Lei 13.467/2017 que entrará em 
vigor em 11/11/2017 criou a modalidade 
de trabalho denominada teletrabalho, no 
qual a prestação de serviços poderá se dar 
preponderantemente fora das dependências 
do empregador, com a utilização de 
tecnologia de informação de comunicação 
que por sua natureza não constituam 
trabalho externo. 

O trabalho externo e o teletrabalho não se 
confundem na medida em que o trabalho 
externo é próprio para realização fora das 
dependências do empregador (instalador de 
antenas, leitores de relógios de energia) e o 
teletrabalho embora pudesse ser realizado 
na empresa, por opção do empregado e do 
empregador passa a ser realizado fora de 
suas dependências.

Nesse tipo de contratação é necessário 
que o contrato de trabalho estabeleça 
formalmente se o trabalho será integralmente 
realizado fora das dependências da empresa 
ou se o empregado deverá comparecer a 
empresa em alguns momentos para exercer 
algumas atividades. Deverá também 
estabelecer a responsabilidade pela 
aquisição, manutenção e fornecimento 
dos equipamentos tecnológicos e da 
infraestrutura para a prestação dos serviços e 
quem arcará com esse custo. O entendimento 
do Ministério Público do Trabalho é que esse 
custo é de responsabilidade do empregador.

Noutro ponto, a norma estabelece que 
o empregado em regime de teletrabalho 
pode ser revertido para o presencial, desde 
que haja mútuo consenso entre as partes e 
aditivo contratual, respeitando-se ainda um 
período mínimo de 15 dias.

Quanto ao cumprimento das normas de 
Medicina e Segurança do Trabalho a lei 
determina que o empregador instrua o 
empregado de maneira expressa e ostensiva 
quanto as precauções para evitar doenças 
e acidentes de trabalho, o que o Ministério 
Público do Trabalho considerou insuficiente 
para garantir a saúde do empregado, porque 
este poderá não dispor de recursos para 
prover equipamentos e adaptações para um 
ambiente seguro e salutar. 
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Disponibilizado para todo o Sistema, o manual 
é fruto de um processo de construção coletiva 
adotado pela CNDL que busca incessante pelo 
alinhamento de conteúdos e expectativas, e, acima 
de tudo, reflete o compromisso de todos com o 
fortalecimento do Sistema CNDL. 

A proposta é oferecer, através de um padrão 
gerencial, mais organicidade, maior dinâmica 
e sinergia no exercício da liderança e, 
consequentemente, força nas vendas e aumento 
na rede de associados. Sem dúvida, o material é 
um grande apoio àquelas entidades que desejam 
melhorar seus processos e alavancar a qualidade 
dos seus modelos de gestão. 

Segundo a CNDL, o Manual de Gestão deve 
ser encarado como um instrumento dinâmico 
e flexível, um guia sujeito a sofrer alterações 
e adaptações sempre que as circunstâncias 
ambientais exigirem. O trabalho é inovador para 
o Sistema, e como toda inovação, ele poderá 
ser aprimorado ao longo do tempo. O manual 
traz orientações sobre planejamento, estrutura 
organizacional das entidades, administrativo e RH, 
financeiro e contábil, eventos e comunicação entre 
outros. 

Para baixar o Manual e começar já a seguir as 
orientações para uma gestão mais eficiente de 
sua entidade, basta acessar: site.cndl.org.br/
publicacoes/manual-de-gestao

MANUAL DE 
GESTÃO DAS 

ENTIDADES DO 
SISTEMA CNDL

EV
O

LU
IN

D
O

Padronização, alinhamento e, claro, 
resultados positivos através de 

orientações para sua CDL.
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ESTUDO 
DE POLÍTICAS DE 

INCENTIVO 
À INOVAÇÃO 

PARA O VAREJO

EV
O

LU
IN

D
O

Um documento que tem como objetivo oferecer 
subsídios às reivindicações de Políticas Públicas 
de incentivo à Inovação no Comércio Varejista. São 
apresentados vários atores, movimentos, planos, 
políticas e programas que interferem no processo 
de inovação, para que os líderes do segmento 
varejista possam melhor interagir com referidos 
atores. Quando se trabalha com os instrumentos 
políticos de apoio à inovação, o primeiro problema 
a ser enfrentado é conceitual. No Brasil, o Governo 
Federal e a maioria dos estados utilizam o Manual 
de Frascati, que restringe o conceito de inovação 
à tecnologia de produto e de processo. Outro 
manual estabelece o conceito de inovação de 
forma mais abrangente, englobando a inovação 
em marketing e a inovação organizacional – o 
Manual de Oslo, que, portanto, apresenta-se como 
uma opção que atende à ampliação do conceito. 
Desta forma, a adoção do Manual de Oslo por parte 
de todas as entidades de apoio à inovação no Brasil 
é a primeira e mais importante reivindicação dos 
líderes do setor comércio. O principal instrumento 
legal voltado para o apoio à inovação tecnológica 
no Brasil é a chamada Lei de Inovação (Lei 10.793 
de 03/12/2004, regulamentada pelo Decreto 
5.563 de 11/10/2005).

Assim, lutar para que esse Marco Legal trate da 
inovação tecnológica em toda a cadeia produtiva/
distributiva é o segundo mais importante 
movimento das lideranças do comércio, para 
que, assim, o comércio varejista possa figurar nos 
programas concernentes à inovação, sem qualquer 
restrição. 

Portanto, a CNDL busca formar uma força 
tarefa para incluir o comércio varejista como 
possível beneficiário dos instrumentos de apoio 
à tecnologia. Também foram analisadas as 
instituições de apoio à inovação em sete estados 
brasileiros. Em cada um desses estados, observou-
se o que há de mais importante como instrumento 
de apoio à inovação no comércio varejista. O fruto 
dessa análise se aponta como sugestão à CNDL. 
Conclui-se, dessa forma, com vinte e sete sugestões 
que podem se transformar em reivindicações de 
Políticas Públicas. Para tanto, é importante uma 
campanha de mobilização e conscientização da 
classe varejista, inclusive, para o aprimoramento 
de todo o sistema de apoio à inovação tecnológica 
no Brasil.

“Tenho certeza que essa série de publicações 
disponibilizadas pela CNDL vão melhorar e muito 
os processos das entidades, dando diretrizes 
para a modernização e profissionalismo de todo 
o Sistema”, destacou o presidente da FCDL-MG, 
Frank Sinatra.

Confira o estudo completo acessando site.cndl.org.
br/publicacoes/inovação

49
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A alta tributação em Minas Gerais é 
um dos grandes fatores limitantes para 
o desenvolvimento das empresas e, 
consequentemente, do próprio Estado. Não 
bastasse o recuo do consumidor decorrente 
da crise econômica, o comércio sofre para 
lidar com isso. Em 2016, o governo estadual 
alterou o cálculo do Diferencial de Alíquota 
(Difal) do Imposto sobre Circulação de 
Mercadorias e Prestação de Serviços (ICMS) 
incidente em compras de produtos de fora 
do Estado e, desde então, o varejo mineiro, 
por meio de sua capacidade de reinventar-
se e se adaptar-se às condições do ambiente 
externo, luta arduamente para encontrar 
uma solução com vistas em, pelo menos, 
manter a competitividade no mercado.

Afinal, o que é esse Difal? O Diferencial de 
Alíquota de ICMS, ou simplesmente DIFAL, 
diz respeito ao novo cálculo é utilizado nas 
operações de transporte interestadual em 
que o destinatário não é contribuinte do 
ICMS. E essas mudanças instituídas visam 
aplacar a “guerra fiscal” instaurada entre os 
estados, uma vez que, as tarifas de ICMS se 
diferem em cada unidade federativa. 

Vamos na realidade! Você acredita que 
Minas Gerais possui a maior alíquota? Isso 
é um atraso para o desenvolvimento e tem 
penalizado a isonomia comercial entre as 
transações comerciais. Com o novo cálculo, 
o diferencial de alíquota que era 6,00% até 
31/12/2015, passou a ser 7,32%. E quando 
a alíquota interestadual é de 4,00%, o 
diferencial que era 14,00% passou para 
17,07%. Vamos a um exemplo prático:

SER 
COMPETITIVO 

NÃO É FÁCIL!
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VINÍCIUS CARLOS
Analista de inteligência de mercado da FCDL-MG
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A cada R$ 100,00 de valor de operação, o 
empresário tem que desembolsar mais R$ 
7,32 quando a alíquota é de 12% e, R$ 17,07 
quando a alíquota é de 4%. Agora, imagina 
esses números em compras grandes. Isso 
é competitividade? Como crescer, investir, 
gerar renda e emprego em meio a um 
cenário desse?

Vivemos em uma estrutura tributária que 
penaliza todos os ângulos das diversas 
nuances da cadeia produtiva. Ainda mais 
se pensarmos na base da distribuição que 
é o comércio varejista. Quanto mais eu 
tento fechar as contas públicas por meio 
da incidência de tributos no varejo, mais eu 
prejudico o restante da cadeia produtiva. 
A ação teria que ser inversa, ou seja, 
temos que fortalecer e garantir a fluidez 
das transações comerciais que visam a 
distribuição das mercadorias / serviços / 
produtos da indústria e da agropecuária. 
Queremos inserir no mercado, mercadorias 
que sejam competitivas no mercado e que 
atraiam nosso público. Como fazer isso se 

DISCRIMINAÇÃO ALÍQUOTA 1 ALÍQUOTA 2

A)      VALOR DA OPERAÇÃO – R$ 100,00 100,00

12,00 4,00B)      ICMS DESTACADO NA NOTA FISCAL – R$ 

( A ) - ( B ) ( A ) - ( B )C)      CÁLCULO DA EXCLUSÃO DO ICMS

88,00 96,00D)      VALOR OPERAÇÃO SEM ICMS INTERESTADUAL – R$

0,82 0,82E)      BASE CÁLCULO DIFERENCIAL ALÍQUOTA – %

107,32 117,07BASE CÁLCULO DIFERENCIAL ALÍQUOTA - R$ 

0,18 0,18F)      ALÍQUOTA PARA CÁLCULO DIFERENCIAL – %

19,32 21,07VALOR DO DIFERENCIAL DE ALÍQUOTA – R$

12,00 4,00G)      ICMS RECOLHIDO – %

7,32 17,07DIFERENÇA ALÍQUOTA ICMS – R$

quem paga a conta destas diferenças de 
alíquotas são os próprios consumidores?

Sempre há discussões acontecendo nas 
esferas legislativas que buscam melhorar 
diversas situações que são entraves 
para o desenvolvimento sinergético da 
economia, mas nada adianta se elas não 
forem participativas. Quando há discussões 
públicas como a redução de impostos, 
melhoria da mobilidade urbana, dentre 
outros, os próprios lojistas e consumidores 
não participam. Como fazer políticas 
públicas sem o apoio do próprio mercado. 
Estou falando isso, pois, cobramos muito do 
governo, mas temos que fazer nossa parte 
para que políticas que nos atendam sejam 
elaboradas perante nossos olhos. Afinal, 
o boi somente engorda aos olhos do dono, 
correto?

Por essa e outras razões, precisamos da 
sua ajuda sempre para fazermos história 
e criarmos um cenário mais competitivo, 
isonômico e de bem-estar para todos. 
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COMUNICAÇÃO
EM REDE

Para que isso seja alcançado, precisamos:

Com o objetivo de trabalhar uma comunicação 
integrada e conectada com o varejo, o 
Sistema CNDL planejou um novo modelo de 
comunicação.

O compromisso é tornar a mensagem unificada 
e mais poderosa.

A Comunicação é estratégica para o sucesso 
das ações de qualquer organização no mundo 
contemporâneo. A atuação das entidades com 
discursos unificados pode fortalecer a imagem 
do Sistema CNDL e ampliar o alcance e o peso 
das informações passadas.

Ao ouvir as necessidades de líderes de todo 
Sistema, foram definidos três objetivos: 
aumentar o valor agregado para os lojistas; 
aumentar a relevância da representatividade 
do Sistema e aumentar a integração entre as 
entidades.

Alinhar o planejamento e a execução 
das ações de comunicação de modo 
que o Sistema CNDL seja visto como 
uma unidade, que atua de maneira 
integrada e articulada.

Integrar e alinhar a Comunicação do 
Sistema CNDL por meio de processos 
e fluxos de informações planejados e 
estruturados.

Unificar ações específicas de 
comunicação dentro do Sistema CNDL 
de modo a fortalecer ainda mais a 
unidade do sistema.

1

2

3
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Colocando em prática a comunicação integrada, que nada mais é do que o conjunto de esforços, 
ações, estratégias e produtos de comunicação, planejados e desenvolvidos com o objetivo 
de agregar valor e consolidar uma imagem junto a públicos específicos e à sociedade.

O trabalho pode ter um resultado muito maior com o esforço coletivo. 
Para isso, é preciso fortalecer a comunicação, com diálogo e planejamento em conjunto.
Dessa forma, a imagem do nosso Sistema pode ser única, bem maior e representativa.  
Por isso, a participação de todos é imprescindível nessa nova etapa. 
Vamos juntos comunicar mais e melhor o varejo no Brasil!

Como sua entidade pode contribuir
 para  essa uniao? 

~

Jovem

Aplicativo Criado para facilitar a comunicação entre a CNDL e a ponta da rede. 
No Integra, é  possível incluir os usuários em grupos e proporcionar 
a interação e troca de informações. Faça o download e conheça!

Integra CNDL 

Comunicação direta com líderes, lojistas, comunicadores, entidades 
estão presentes no mailing. As principais notícias e pesquisas 
da semana são enviadas semanalmente por email. 

CNDL Informa 
e Boletim CNDL 

Canal direto de comunicação com todo o Sistema e envio diário de notícias 
de interesse das entidades.

Whatsapp

Compartilhamento de vídeos. Assista os vídeos produzidos 
pela CNDL: youtube.com/cndlbrasilia  

Youtube

Interação social, compartilhamento de momentos e situações. 
Acompanhe e compartilhe os post da página 
da CNDL: facebook.com/CNDLBrasil  

Facebook

Compartilhamento de fotos, pequenos vídeos e histórias. 
Curtas as publicações e acompanhe: Sistemacndl

Instagram

A rede social para microblogs. 
Curta os tweets e siga o perfil @sistemacndl Twitter

nossos canais comunicaçãode

A Agência Radioweb é a maior agência de notícias para rádios do Brasil, 
com mais de duas mil emissoras afiliadas. O projeto da CNDL prevê quatro 
boletins mensais distribuídos para emissoras de todo o país, com informações 
do Sistema CNDL e do segmento varejista.   

RádioWeb

Reúne as principais notícias e informações sobre o Sistema CNDL 
e assuntos de interesse do varejo nacional. www.cndl.org.br

Portal

Tiragem mensal de 
10 mil exemplares

A revista é disponibilizada 
na íntegra no site

O aplicativo é mais um recurso que a 
Revista oferece. O leitor pode utilizar 

para ler, salvar, compartilhar o conteúdo.  

Impressa: Site: Aplicativo:

A tradicional revista do Sistema CNDL foi reformulada e modernizada 
em 2016. Hoje, a publicação reúne as  principais notícias do varejo, 
inovações e tendências e está disponível em três diferentes versões:

Revista 
Varejo S.A. 
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Aumente suas
vendas e retenha
seus clientes
com o Méliuz!  

Com o Méliuz no seu

estabelecimento, você tem: 

Entre em contato com a gente!

relacionamento@meliuz.com.br

garantia de recorrência;

aumento do ticket médio;

inteligência e tecnologia.

M E L I U Z . C O M . B R


