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Limoeiro

CDL Limoeiro leva comitiva de empresários para
20º convenção do comércio lojista de Pernambuco.

No dia 21 a 23 de agosto de 2008, aconteceu em Petrolina a

20º Convenção do Comércio Lojista de Pernambuco onde o tema

maiorera !AsoportunidadesparaovarejononovoPernambuco."
Acomitiva Inédita de Limoeiro foi composta por 13 pessoas e

foi uma das maiores e mais participativas no evento. O evento foi

marcado por palestras que falavam na expectativa do crescimento de

Pernambuco com os novos investimentos federais no nosso estado,

através disso estima-se um crescimento acima da média nacional.

Outra palestra importante foi a de Roque Pellizzaro presidente da

CNDL (Confederação Nacional dos Dirijente Lojistas), onde ele foi

muito feliz no tema que escolheu: Cartões de Crédito Meios

Eletrônicos de Pagamentos. Pellizzaro com muita propriedade

esclareceu muitas dúvidas e mitos relacionados aos cartões de

crédito : !O crédito no Brasil é concedido pelos lojistas e no resto do

mundo o crédito é concedido através dos bancos, daí a importância

da consulta no SPC (Sistema de Proteção ao Crédito), na hora de

conceder o crédito e a inclusão dos clientes inadimplentes no

mesmo, pois os índices de inadimplência no Brasil ficam entre 1% a

3% , onde os cartões vendem aos lojistas a garantia de receber, mas

com custo muito alto, em média 4,5% a 5,5%, e algumas empresas

optantes pelo simples nacional pagam impostos com taxas menores

do que a do cartão, sem falar que não se recebe o dinheiro imediato,

diante destes dados a melhor opção é o velho crédito da casa, claro

que concedendo um crédito consciente com ajuda do SPC", fala

Pellizzaro. Que também alerta para o crescimento dos cartões e a

falta de uma legislação reguladora para os cartões que fazem

operaçõesnoBrasil.
A convenção foi fechada com empolgante e emocionante

palestra de Rogério Caldas com o tema: Atendimento Show, mas

show mesmo é o próprio palestrante que arrancou risadas durante 2h

e no final emocionou a todos aummmmmmm. Foi simplesmente

incrível a 20º convenção das CDLs de Pernambuco, organizada pelo

presidente da CDL Petrolina F. Moreira e a Federação que tem a frente

o empresário Eduardo Catão e com a ajuda da CDL Recife através do

seu presidente Sílvio Vasconcelos e sua equipe de maestros no que

diz respeito ao movimento lojista em nosso estado. No final tivemos

uma festa de confraternização e no sábado foi organizado um passeio

inesquecível na Barragem de Sobradinho na Bahia, onde nós tivemos

o privilégio de presenciar uma eclusa dentro de uma embarcação com

capacidade para 120 pessoas, que depois nos fez navegar durante

aproximadamente 1 hora e meia pelo Rio São Francisco desfrutando

da paisagem e da imensidão do velho Chico, realmente

inesquecível!!!!

Li alC
Limoeiro Caramelos Ltda

Rua Francisco Atelano, 373 - Centro
Fone: (81) 3628.0458 - Limoeiro/PE

Av. Jerônimo Heráclio, 2076 - Rod. PE-090
Televendas: (81) 3628.0693 / 0120 / 0948

Limoeiro - Pernambuco

Organização Contábil
JOÃO CARLOS DA FONSECA
Rua Vigário Joaquim Pinto, 640 - Centro

Fones: (81) 3628.1296 / 3628.5787
Limoeiro - Pernambuco



O endereço certo para suas compras

Av. Santo Antônio, 324/338 - Centro - Limoeiro - PE
Fone: (81) 3628.0488 - Fax: (81) 3628.0100

E-mail: casaprimor@hotmail.com
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AÇÕES E EVENTOS
COMPRADASEDEPRÓPRIA;

No dia 15 de Julho de 2008 foi realizada mais uma reunião para
prestação de contas da Câmara de Dirigentes Lojistas e como prova de que
estamos profissionalizando nossa instituição, ou seja, transformando-a
num veículo de vantagens reais para nossos lojistas, nosso auditório
encontrava-se lotado, nos deixando satisfeitos e motivados para seguir em
frentecomnosso trabalho.

Aproveitando a ocasião o Presidente Wellington Vasconcelos
anunciou a compra da tão sonhada sede para instalar definitivamente a CDL,
uma casa localizada na Rua Francisco Athelano no centro da cidade, no
momento muitos empresários pediram a palavra para dar os parabéns ao
Presidente e sua Diretoria pelo feito, uma vez que essa era uma vontade
antiga da entidade e principalmente por ter acontecido em tempo recorde de
1 ano de mandato.!Nós que fazemos a CDL Limoeiro temos a imensa
satisfação e alegria de anunciar a compra de uma casa para acomodar a
nossa CDL e o lugar não foi escolhido a toa, é de conhecimento de todos que
a nossa Dirtetoria tem a intenção de promover a Rua Francisco Athelano
para que a mesma se torne uma rua mais comercial, e mais que ninguém
conheço o potencial daquela localidade pois comecei minha vida no mundo
do comércio ali mesmo e conheço cada dificuldade enfrentada pelos os
comerciantes daquela rua". Falou o Presidente Wellington ao anunciar a
compra onde no momento todos compartilharam do mesmo pensamento. É
intenção da Diretoria, começar as obras para a reforma da nova sede em
janeirode2009paraquepossaacomodaranossaCDLoquantoantes.

INAUGURAÇÃODACENTRALDECOBRANÇAS:

Pensando em soluções cada vez melhores para
seus associados à CDL Limoeiro amplia seus serviços e
implanta no mês de Julho a Central de Cobrança, um
sistema inovador, que faz desse serviço um dos mais
eficientes em cobrança. Pois traz comodidade ao
associado no que diz respeito a crédito, além de fazer toda
a cobrança através do contato com o cliente por cartas,
telefone como também disponibilizamos de um agente de
vendas para fazer a abordagem direta ao devedor, este
serviço também poderá negativar o cliente inadimplente
no SPC (Sistema de Proteção ao Crédito) e ativa-lo no ato
do pagamento, trazendo vantagens para o lojista e dando
oportunidadeaoclientede recuperarseucrédito.

Esse novo serviço vem para cumprir a promessa
da Diretoria de direcionar a força da CDL para apoiar e
facilitar o dia a dia dos lojistas. Foi designado pelo
presidente Wellington Vasconcelos dois diretores para
ficar a frente da central, Marcos Lino e JoséArivaldo, onde
os dois se compromissaram em ajudar a fazer da Central
de Cobranças um sucesso. Para o associado ter acesso a
este serviço, basta entrar em contato pelos fones
(81)36280858 / 0785 e pedir a visita de um agente de
vendas e aproveitar do que há de mais novo em
recuperaçõesdecréditos.

Fone: 3628.5142
Limoeiro/PE
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HISTÓRIA DA GENTE
Em de 1990, recém saído de

uma empresa de livros em São Paulo, onde
exercia a função Supervisor de vendas,
orientado por seu espírito empreendedor,
JOSÉ ADILSON DA SILVA voltou para sua
cidade Natal, Limoeiro-PE e criou sua própria
equipedevendasde livros.

De início contava com a colaboração
de 04 funcionários para vendas externas de
livros, não possuía sede própria, durante esse
período o próprio José Adilson da Silva
exercia as funções de motorista, supervisor e
até mesmo de vendedor viajando por todo o
País. Aos poucos o número de funcionários
foi crescendo. Sendo conhecedor das
dificuldades que os moradores de cidades do
interior encontram em ter acesso a uma
livraria percebeu a oportunidade de negócios
nessa área aproveitando, assim, a sua
experiência de trabalho neste ramo de
atividadeempresarial.

No dia primeiro de maio de mil, o
jovem Adilson juntamente com sua esposa
Simônica Maria de Oliveira, criou sua própria
empresa, com o nome fantasia PROEC
LIVRARIA, instalando-se na Rua da Matriz nº
103, sala 02. Naquela época formalizou sua
empresa e continuou com as vendas externas
de livros (porta-porta).Permaneceu naquele
endereço por 2 anos, com muita dedicação e
trabalho.

Em 2002 pretendendo ampliar sua
a t i v i d a d e , a e m p r e s a p a s s a p o r
reestruturação mudando para nova sede
localizada na mesma Rua nº 109. Desta vez
inova com a venda de livros interna,
facilitando assim a vida da população
limoeirense, que não dispunha de fácil acesso
para a compra de tal mercadoria. É necessário
destacar que o setor externo também sofreu
algumas mudanças, já que deixou de ser nível
Brasil paraatenderanível regional.

Hoje a PROEC LIVRARIA possui um
layout totalmente moderno e climatizado com
acesso a leitura, café expresso, recepção,

diretorias, sala de processamento de dados e
em anexo um auditório informatizado para
melhor capacitar seus funcionários.É dirigida
por José Adilson e Simonica Oliveira. Possui
o efetivo direto de 153 funcionários
qualificados na área de vendas, divididos em
Limoeiro e mais dois pólos, Pesqueira aqui
em Pernambuco e Areia no interior da
Paraíba, com gerências al tamente
capacitadas. Objetivando o aperfeiçoamento
e especialização nas áreas de vendas, treina
constantemente seus profissionais , sendo
hoje a empresa líder na comercialização de
livros.Equipada com moderno sistema de
s o f t w a r e e h a r d w a r e e
telecomunicações(PABX), anunciando nos
melhores veículos de divulgação disponíveis,
internet e com equipes de vendas
motorizadas, a empresa conta no momento
com 12 equipes de vendas, totalizando assim
um número de 12 supervisores, 110 agentes
culturais, 9 agentes negociadores, 6 gerentes
divididas nos setores de compra e venda,
cobranças e loja, 3 digitadores , 10 auxiliares
administrativos , 2 auxiliares de serviços
gerais e 1 auxiliar de estoque, todos
legalmente registrados. Buscando seguir as
tendências mundiais de modernidade, tanto
na parte administrativa-financeira como no
atendimentoaograndepúblico.

O espír i to empreendedor, a
determinação e a competência dos diretores,
fizeram da empresa, um modelo de dedicação
e seriedade. Numa época de grandes
dificuldades, o pequeno negócio prosperou
através do trabalho digno e honrado e foi
ganhando proporções e status de empresa,
somando hoje 18 anos de experiência e
tradição no mercado Pernambucano,
conquistando a confiança de seus clientes.O
fundador ativo, segue à frente dos negócios
da empresa juntamente com sua esposa,
fazendo com que a Proec Livraria continue
sendo uma empresa reconhecida no seu
mercado.

Agosto

Socereais Ltda.
Rua Dr. José Cordeiro, 51 - Centro
Fones: (81) 3628.0353 / 3628.0460

Limoeiro - Pernambuco

Loteria
Capibaribe

Rua da Matriz, 103 - Centro
Fone: (81) 3628.1065 / 8791.9170

Limoeiro - PE

Júlia Móveis
Av. Santo Antônio - Centro

Limoeiro - PE

Fazendo o melhor para melhor servir!!
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Rua da Matriz, 48 - Centro - Limoeiro/PE
Fones: (81) 9998.0905 / 3628.0401

PEÇAS E ACESSÓRIOS Jó Ótica
Sua Visão em boas mãos

Shopping Center Limoeiro - Loja 07
Fone: (81) 3628.1925 - Limoeiro/PE

Rua da Matriz, 266 - Centro
Fone: (81) 3628.0145 - Limoeiro/PE

CONVERSADEBALCÃO
Mesmocomlucro,a lojapodequebrar

! O fluxodecaixaéumaliado fundamentalparaevitara inviabilizaçãodonegóciopormágestão financeira"
Desde a antiguidade o homem já se preocupava em gerenciar bem o seu dinheiro. O surgimento do fluxo de caixa pode ter

ocorridonaMesopotâmia.RegistrosHistóricosdescobertosemescavaçõesnaquela regiãomostramqueoshabitantes jácontrolavamas
suas empresas com anotações em pedras e argilas. Isso demonstra que esse instrumento de gestão financeira, que já é utilizado há
bastante tempo, ainda hoje é também fundamental para a saúde de uma organização.Para o consultor da Universidade Martins do Varejo.
Cleir Braga, o fluxo de caixa é um instrumento essencial para que a empresa tenha agilidade e segurança em suas atividades financeiras.
!Ele reflete, com precisão, a situação econômica da empresa, em termos financeiros reais, no presente e oferece projeções para o futuro"
afirma. Ele lembra também que o assunto está cada vez mais em evidência e um dos motivos é a lei n° 11.638, de dezembro de 2007, que
exige das empresas de capital aberto e de empresas de capital fechado, com patrimônio líquido superior a R$ 2 milhões, a apresentarem a
receita não somente os demonstrativos do fluxo de caixa. Ou seja, as organizações que se encontram dentro desta faixa têm que dominar
eutilizaresse instrumentopor forçada legislação.

Mas o pequeno e médio varejo com patrimônio líquido menor que R$ 2 milhões estarão sempre isentos da entrega do
Demonstrativo do fluxo de caixa?!Creio que não. Assim como em outros países, a obrigatoriedade de entrega deste relatório,
futuramente, pode se estender a todos". Além de se antecipar a uma possível mudança na lei que abarcaria todas as empresas, o
consultor da UMV lembra que a principal vantagem é poder gerenciar melhor o negócio.!O fluxo de caixa pode fornecer um raio-x da
empresaemrelaçãoaosdisponíveise issoauxiliade formadecisivaparaqueo lojistapossa ter total domíniodassuas finanças" afirma.

E quem consegue visualizar a saúde financeira do negócio evita ser pego em armadilhas que a gestão contábil da loja pode
esconder.Uma delas é o lojista, mesmo com lucro poder quebrar.!E isso não é raro no mercado, pois o Demonstrativo de Resultados (que
mede se a loja obteve lucro) pode camuflar situações que realmente levam o negócio a se inviabilizar", comenta. Para ilustrar essa
afirmaçãoelenarraumexemplosimples,masbastantesignificativo:

!O Sr. José, em determinado momento, decidiu abrir uma quitanda. Escolheu o ponto, reformou o local e deixou o lugar bonito
para receber a freguesia. Comprou R$40 mil em mercadorias, abasteceu a loja e marcou a inauguração. Ele estabeleceu a um margem
média de 15% para a loja. No dia em que abriu as portas o movimento foi intenso. Fez sorteios, distribuiu brindes, estourou balões,
enfeitou a fachada, carro de som na porta, entre outras ações. E fez uma promoção para atrair clientes: quem comprasse no primeiro mês
ganharia30diasdeprazo.Asvendas foramumsucesso.

O Sr. José aproveitou o momento e pediu para que os dois filhos mostrassem qual a realidade da quitanda depois de certo tempo.
Um deles, contador, disse que o negócio estava muito bem, pois tinha vendido R$45 mil em mercadorias, cujo valor de custo era de R$30
mil.Emquaseummês tinhaganho15mil.Eose. José ficou feliz.

Pediu então a opinião do outro filho, este, com um olhar mais financeiro, observou o calendário e lembrou que o pai já estava
devendo fornecedores, pois as mercadorias já deviam ter sido pagas, e ele ainda não tinha recebido nada dos clientes da loja, já que a
promoção era para 30 dias. Ou seja, ele já estava com o crédito com os fornecedores cortado e teria que recorrer a empréstimos para
honrarasdívidas.E teriaque torcerparaquenãohouvesse inadimplênciaparaasituaçãonãopiorar."

Ou seja, o negócio foi lucrativo, mas a situação indica que a quitanda pode se inviabilizar rapidamente se não houver um
gerenciamentoadequadoeficientedo fluxodecaixa.Oexemploésimples,masahistóriacontémoprincipiobásicodo fluxodecaixa.

Cleir Braga
Consultor da UVM

Uma dúvida comum que nos persegue, sempre que recebemos uma nota de Real, é se ela é falsa ou não, ainda mais quando se trata de notas de
grandes valores como a de R$ 50,00 ou de R$ 100,00, pois o prejuízo pode ser grande. È nesses momentos que devemos ter em mente quais são os fatores de
segurançaquedevemserobservadosemumacéduladeRealafimdeevitarprejuízos.

Pois, bem pensando nessas dificuldades é que a CDLem parceria com o banco central promoveu a palestra: Reconhecendo a legitimidade do Real.
O focodapalestra foi habilitarospresentesao reconhecimentodasnotas falsasde reaisecomoproceder juntoaoclienteemcasode recebimento.

Com o auditório lotado o palestrante e auditor do Banco Central mostrou a enorme circulação de cédulas falsas no nosso país e por isso a
importância deste momento esclarecedor no nosso comércio. Trouxe na pratica notas falsas e comparou-as com as verdadeiras mostrando as minúcias de
uma falsificação, mas principalmente mostrando como os consumidores podem ser vítimas da falsificação e de maneira ingênua passar a frente essas
cédulas, cabem então ao comerciário e ao comerciante identificar e saber agir diante dessa situação, pois notas falsas prejudicam o seu comércio e
desestabilizaaeconomiadopaís.

!Foi uma das palestras mais esclarecedoras que já participei, e é muito importante a participação tanto dos empresários quanto dos seus
colaboradores", falaoempresárioMacielMendes,umdosparticipantesdapalestra.

Palestra: Reconhecendo a legitimidade da cédula do Real
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Comércio vive o dilema
dos cartões de crédito

A comodidade do crédito pré-aprovado que os cartões oferecem
é, sem dúvida um grande facilitador para os consumidores.Essa assertiva
se traduz nos índices em que o Brasil aparece como segundo colocado no
ranking de países que realizam transações sem o uso de dinheiro vivo. De
acordo com a Associação Brasileira de Crédito e Serviços (Abescs), o uso
de cartões de crédito/débito para dividir Pagamentos subiu 49% nos
últimos 12 meses. E a tendência é aumentar. O fator que mais atrai na hora
de utilizar o dinheiro de plástico é a possibilidade de alongar o pagamento
das compras em até 30 dias. Mesmo com as vantagens e facilidades, o
cartão de crédito tem sido considerado o maior vilão para lojistas que
contratam o serviço, devido às taxas de administração abusivas, além da
demorano recebimentodovalordacompra.

Quem adquire o serviço-principalmente micros e pequenas
empresas- sofre nas mãos das prestadoras de cartões de crédito. Com
volume de vendas baixo, fica difícil negociar melhores taxas com as
operadoras. Porém, a pressão da concorrência das grandes redes obriga
os pequenos estabelecimentos a aceitar os diversos cartões existentes no
mercado.!Apesar dos benefícios para o lojista que aceita o 'plástico' como
conveniência, menor risco e maior atratividade em relação aos
concorrentes que não aceitam cartão, todo o ônus recai diretamente no
bolso dos varejistas, já que o valor para o uso do sistema é extremamente
alto e pode causar prejuízo explica o presidente da CDL-Recife. De acordo
com dados daAssociação Brasileira das Empresas de Cartões de Crédito e
Serviços (Abesc), em 2007 havia 142 milhões de cartões próprios
circulando no Brasil, o que representou um crescimento de 19% em
comparação com o ano anterior. Ao todo, foi 800 milhões de transações,
que movimentaram R$ 39,4 bilhões ao longo do ano, um volume 17%
superioraode2006.Para2008,aexpectativaédecrescercercade20%.
Criados na época da inflação, quando, ao longo do dia, muitos produtos
tinham seus preços alterados para valores mais altos, o cartão de crédito
vive um momento diferente do mercado. As operadoras desse serviço
(mais fortemente a Redecard, mas também o Visa e a Mastercard)
continuam cobrandovaloresequivalentes aos dos anos anteriores,quando
o volume de vendas era bem mais baixo.!As taxas são defasadas e não
estão acompanhando o grande crescimento do uso do dinheiro de plástico.
Nós lojistas deveríamos ser os maiores beneficiados dessa história, pois
vendemos, e muito, com o!serviço" deles", desabafa o comerciante das
lojasSpelunka,GReMobi,GermanoHaiut.

As taxas cobradas pelas administradoras de cartão de crédito aos
lojistas variam entre 2% e 5%, podendo chegar a 7% para as empresas de
menor porte. E para completar a desvantagem, o valor da compra é
repassado aos lojistas após um mês, ou mais. A situação piora se ele
precisar antecipar o dinheiro.!Algumas empresas vendem em até 120 dias
no cartão e, por isso,, precisam antecipar o repasse para pagar
fornecedores. Por causa disso, pagam mais 3% de juros", explica o
economista Osmar Veras, economista e professor da Faculdade Santa
Maria.

O montante creditado corresponde ao valor da venda subtraído de
uma taxa, denominada taxa de desconto. Essa taxa tem por objetivo
remunerar o agente credenciador pelos serviços prestados. Além da taxa
de desconto, o lojista também está submetido ao custo de aluguel do
terminal de venda, conhecido como POS ( do inglês!point of sale"). Nas
regiões metropolitanas, as ligações telefônicas da máquinas são cobradas
como uma espécie de condomínio, em que, sob uma bandeira, diferentes
bancos realizam as diversas atividades inerentes da indústria, como a
emissãodecartõeseocrescimentode lojistas", dizSilvioVasconcelos.

As operadoras mais conhecida são Visa e Mastercard já as
chamadas marcas proprietárias, como a American Express e Hipercard,
são empresas que realizam todas as atividades da indústria, da emissão ao
credenciamento, sem participação direta de bancos ou outras empresas no
processo. Quanto à concentração de bandeiras, a estrutura de mercado no
Brasil replica aquela observada em outros países. Visa, Mastercard e
American Express respondem, juntas, por mais de 90% do volume e do
valor de transações. Na opinião dos lojistas a Redecard é a operadora que
mantémos jurosmaisaltose, voltaemeia,aumentaaporcentagem.

Para se ter uma idéia, os custos cobrados das administradoras
aos lojistas são pelo menos 70% maiores do que os vigentes nos Estados
Unidos.Além disso , no Brasil, quem vende demora no mínimo 30 dias para
receber,enquantonosEUAesseprazoéde48horas.

A Abescs foi procurada pela reportagem do Jornal CDL, mas não
se pronunciou. Mesmo assim, é fácil perceber o quanto os juros têm gerado
lucratividade no Brasil. Só em 2007, o mercado nacional de cartões de
crédito teve um faturamento de R$ 48,5 bilhões, registrando um
crescimento de 28% em relação ao ano anterior. O faturamento representou
um recorde histórico, segundo a Credicard, responsável pela pesquisa de
mercado que aponta esses números.Você deve estar se perguntando: o
que leva então as empresas de cartões a praticar taxa tão altas no Brasil?
Entre os principais motivos está à falta de concorrência e da
regulamentação do serviço.!As operadoras podem alegar que as fraudes
elevam as taxas, o que é equivocado, pois, em caso de fraude, o pagamento
ao lojista é cancelado, ou seja, as operadoras cobram caro e assumem
poucoscompromissoscomosempresários", explicaSilvioVasconcelos.

O resultado é o arrocho dos lojistas, que se vêem ameaçados
pelas próprias operadora. Quem nunca ouviu aquela frase!à vista é mais
barato"? Para contornar a situação, apesar de ser ilegal, alguns lojistas
chegam até a repassar para o cliente o volume das taxas diferenciado o
preço de produtos que são pagos à vista, por exemplo.!Algumas vezes, as
operadoras realizam promoções em datas especiais. No último Dia das
Mães, o Hiperdard baixou a taxa para ,5% para incentivar a compra com os
cartões de crédito. Isso também facilita para nós lojistas, que podemos
fazer um preço bom para os clientes, mesmo que eles comprem com o
dinheirodeplástico", dizPedroGodim,sóciodiretorda Infobox.

Fonte: Informativo CDL-Recife

Supermercado e
Panificadora

GUANABARA

Av. Jerônimo Heráclio, 527
Fone: (81) 3628.0463 - Limoeiro/PE

Farmácia
FREI DAMIÃO

Rua São Sebastião, 501
Alto São Sebastião - Limoeiro/PE

Fone: (81) 3628.2385

Meiry
Chocolates

Rua Frei Damião, 42 - José F. Salsa
(Lot. Sinhazinha) - Limoeiro/PE

Fones: (81) 3628.4442 / 9952.3568
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Comerciárias de Walter Confecções, Vera, Marise e
Valquíria atendem de segunda a sábado na

Av. Santo Antônio, 206#Centro, Limoeiro-PE.

Rua da Matriz, 303 - Centro
Fone: (81) 3628.0276

Limoeiro - PE

Eletromóveis
Casa
do

Cabeleireiro
Av. Santo Antônio, 137 - Centro

Fone: (81) 3628.3806 - Limoeiro/PE

ANIVERSARIANTES
Empresa Data Anos Cidade
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08/09
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03/09
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13/09

06/09

10/09

08/09

10/09

23/09

11/09

16/09

17/09

21/09

27

14

42

07

10

24

22

01

11

03

27

27

01

24

22

01

05

20

42

25

06

06

06

11

06

15

36

16

14

07

21

04

03

04

28

28

03

05

01

Feira Nova

Limoeiro

Limoeiro

Passira

Limoeiro

Limoeiro

Bom Jardim

Feira Nova

Limoeiro

Passira

Passira

Limoeiro

Limoeiro

Limoeiro

Limoeiro

Limoeiro

Feira Nova

Limoeiro

Limoeiro

Limoeiro

Limoeiro

Limoeiro

Feira Nova

Limoeiro

Limoeiro

Carpina

Limoeiro

Limoeiro

Limoeiro

Limoeiro

Cumaru

Passira

Limoeiro

Limoeiro

Machados

Passira

Limoeiro

Bom Jardim

Limoeiro

DIOGOMAQ - VITON MODAS - SPEED WORK
ÓTICA VITÓRIA - ELETROMOTOR

BOY DE BIU DAS JÓIAS - SECI EXCLUSIVE
POSTO DOIS IRMÃOS - MARCELO LINHO

VAL ESPUMAS - LOTERIA DA CAIXA
REEMA - POSTO ANDRADE - ACESSE NET
LAVA JATO KUNDÁ - EDSON BIJOUTERIA

Psicologia
do Trabalho
LIDERANÇA:
!Pode-se obter capital e construir prédios,

mas é preciso ter pessoas para se montar uma
empresa" (Bohlander)

Sendo assim não há tecnologia que
possa ser completamente substituta do
homem, a sua presença se faz imprescindível.
O empresário dos novos tempos tem que ter
acima de tudo um conhecimento do ser
humano para tentar compreender o
comportamento dos seus funcionários e
aprovei tar ao máximo o que cada
característica individual pode trazer de
benef ic io para a sua empresa. As
competências essenciais de cada empresa se
dão na harmonia da junção de pessoas que
tem diferentes habilidades para oferecer e de
um líder com visão para identificar as
peculiaridades de seu pessoal, tornando sua
empresa competitiva e podendo contornar de
maneira inteligente, os conflito que possam vir
aexistir.

Um líder moderno precisa ter
algumas características; São elas: Saber
ouvir, saber falar, saber delegar, ser um bom
observador, saber decidir, saber enfrentar
críticas, saber gerenciar seu tempo, saber
administrar os conflitos entre os funcionários
desuaempresa.

Esta ultima requer do líder uma
capacidade de inferir através da observação, a
disponibilidade de trabalhar em conjunto de
sua equipe, para evitar que os conflitos
comuns a qualquer empresa prejudiquem a
harmonia e o andamento da parte financeira.
Um bom líder não acirra competições dentro
de sua empresa e sim abre espaços
igualitários para que todos possam
demonstrar suas capacidades e soma-las a da
equipe. Um bom líder possui valores,
humildade, metas, ética, visão, reage de
m a n e i r a p o s i t i v a a m u d a n ç a s , e
principalmente tem pleno controle de suas
emoçõesepensamentos.

!Um líder não fracassa, ele aprende"
J.T.L.Santos Vasconcelos

A NOVA ULTRALAR

ARNALDO MOTO PEÇAS

BANCO DO BRASIL

CONFECÇÕES NOVA ESPERANÇA

ELIAS CONFECÇÕES

POSTO N. SRA. DAS GRAÇAS

JOANA CALÇADOS

MULT-CRED ELETRO

NEIDE MODAS

ÓTICA PENIEL

PASSIRA MÓVEIS

VIGALÚ BOUTIQUE

SPEED WORK

RELIPEL

DIOGOMAQ

SECI EXCLUSIVE

ANDRY CALÇADOS

CASA DO CABELEIREIRO

CASA PRIMOR

CREDIMOVEIS NOVOLAR

DALMAQ

ESQUINA DA CONSTRUÇÃO

ESQUINA DOS PRESENTES

FÊNIX BICICLETA

REFRIMAQ REFRIGERAÇÃO

SAPATARIA SALTO ALTO

MERCADINHO GUANABARA

SÓ MOTOS

GRAFIPEL

GIGANTE DOS PISOS

H.M.L. CONFECÇÕES

KASA DA CONSTRUÇÃO

LIMOPHARMA

LOJAS CREDLAR

LOJINHA DE ALMIR

MERCADINHO SÃO JOÃO

OLIVEIRA SOUZA MÓVEIS

ÓTICA TUDO A VER

LAVA JATO KUNDÁ

NOVOS ASSOCIADOS

CDL promove
o comércio local

Na antevéspera de São João a CDL
Limoeiro em ritmo de festa junina visitou o
centro comercial da cidade com o objetivo de
promovê-lo.
A banda de forró pé de serra, Coroas do forró,
com muita simpatia, bom humor e desenvoltura,
puxou um forró pé-de-serra juntamente com a
equipe CDL convidando a população a comprar
no comércio local, divulgando as vantagens de
compranonossocomércio.

Na ocasião a equipe CDL formada por
diretores e suas funcionarias, entraram em
algumas lojas acompanhadas da banda
animando os estabelecimentos, chamando a
atenção para o local e interagindo com os
clientes, e aproveitando o ensejo foi entregue
aosassociadoso1° informativoCDL.

Dedicação e empenho para fazer o
comércio lojista melhor é o lema da atual
diretoria, você que ainda não é sócio venha fazer
parte das Nações Lojistas pois! juntos cada um
valemais"

OQUEÉFLUXODECAIXA?
É o planejamento futuro de todos os

recebimentos e pagamentos da empresa. Por meio
dele é possível programar as entradas de dinheiro
das vendas á vista e a prazo e programar também a
as saídas entre elas as das despesas, mercadorias,
salários e etc. Com o fluxo de caixa é possível prever
com antecedência os excessos e faltas de recursos
e se programar para equilibrar o caixa,
principalmente através da negociação com
fornecedores. O fluxo de caixa também permite o
acompanhamento das entradas e saídas
efetivamente realizadas pela empresa e a
comparação com o previsto para a identificação de
desvios em relação aos planos estabelecidos. As
análises sobre a saúde financeira do negócio
também são facilmente aplicadas ao fluxo de caixa
daempresa.

CDL RESPONDE


