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Datas festivas repletas 
de carinho 

Mobilização em Brasília
Empresários-lojistas de todo o País estiveram 

reunidos no início de abril, na Câmara dos Deputados, 
em Brasília. A intenção era acompanhar a abertura 
da Comissão Geral convocada para discutir no Plená-
rio os projetos que atualizam a Lei Geral da Micro e 
Pequena Empresa. Na foto, da esquerda para a direita, 
Carlos Grendene, Presidente da CDL Joinville; Ivan 
Roberto Tauffer, Vice-Presidente de Serviços da FCDL/
SC; Alcides Alves de Andrade Neto, Vice-presidente da 
Fampesc; Osmar Silveira, Vice-Presidente para Assun-
tos Públicos e Políticos da FCDL/SC; Roque Pellizzaro 
Junior, Presidente da CNDL; Raulino Esbiteskoski, 
Presidente da Fundação Turística e do Sindilojas e 
Conselheiro da CDL; e Olair Klemtz, Vice-Presidente de 
Coordenação Distrital da FCDL/SC.

Quem já teve um gato provavel-
mente já passou pela situação: um 
belo dia, o bichano aparece com um 
pequeno animal morto e entrega a 
você. A primeira reação pode ser o 
asco, mas o gato vê de outra forma: 
ele está presenteando o dono. 

Nós, humanos, animais racionais 
que somos, também temos a ne-
cessidade de demonstrações sociais 
de afeto. Elas marcam o vínculo, 
honram e traduzem o carinho que 
sentimos por alguém. Isso é presen-
tear, tirar uma parte do que é seu e 

entregar ao outro.
E os comerciantes atuam como 

elo na escolha de um bem que 
servirá para demonstração do cari-
nho entre duas pessoas. Você está 
preparado para prestar o auxílio 
necessário ao seu cliente?

Em maio, celebra-se o Dia das 
Mães (11/5) e, em junho, o Dia dos 
Namorados (12/6). Para estas duas 
ocasiões, esteja atento à vitrine da 
sua loja. Capriche. Vale também 
dar uma boa olhada na carteira de 
clientes, especialmente no caso dos 

homens, que nem sempre estão ha-
bituados a fazer compras. O lojista 
pode se antecipar e oferecer op-
ções, já preparando o presente. 

Para o Dia dos Namorados, em 
especial, é possível aproveitar as 
redes sociais para divulgar a sua 
marca e até mesmo fazer sorteios 
para o dia. Que tal dar ao seu 
cliente a chance de ganhar um belo 
jantar? Ações como essa podem ser 
um grande diferencial. 

Desejamos Feliz Dia das Mães e 
Feliz Dia dos Namorados.
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O Plenário do Senado aprovou 
no fim de abril o projeto de lei (PLS 
323/2010) que alivia a carga tributá-
ria das microempresas e empresas 
de pequeno porte estabelecendo li-
mite ao poder dos estados de adotar 
a substituição tributária, mecanismo 
de arrecadação que obriga o contri-
buinte a pagar o imposto devido por 
seus clientes ao longo da cadeia de 
comercialização.

A ampliação dessa modalidade 
de cobrança reduz, na prática, os 
benefícios do tratamento diferencia-
do das microempresas, previsto na 
Constituição e na Lei Complementar 
123/2006, como avaliou o relator da 
proposta, senador Armando Montei-
ro (PTB-PE).

Com a expansão da substitui-
ção tributária, fica mais fácil a fis-
calização dos chamados tributos 

plurifásicos, como o Imposto sobre 
Circulação de Mercadorias e Serviços 
(ICMS). São assim chamados por inci-
direm em diferentes fases da circula-
ção do produto. Autor do projeto, o 
ex-senador Alfredo Cotait, explicou 
que, por esse sistema, o tributo plu-
rifásico passa a ser recolhido de uma 
só vez, como se fosse monofásico.

Fonte: Agência Senado

As melhorias no Hospital São José foram 
verificadas em abril pelo Conselho das Enti-
dades de Joinville. A CDL Joinville foi repre-
sentada pelo Presidente Carlos Grendene, 
pelo Assessor Jurídico Álvaro Cauduro e pelo 
Assessor da Presidência João Luiz Brandão 
Portes; a Acomac pelo Presidente Álvaro 
José Bogo; a Ajorpeme pelo Gestor Executi-
vo Fábio Santana Corrêa e pela Assessora de 
Imprensa Ana Karina Siqueira Dias; e a Acij 
pelo Diretor Executivo Diogo Haron. 

O Diretor Presidente do Hospital São 
José, Carlos Alexandre da Silva, fez uma bre-
ve apresentação dos investimentos realiza-
dos até este momento dentro da campanha 
“Eu Abraço o São José”. Novas visitas serão 
realizadas pelas entidades durante este ano.

O Conselho das Entidades reuniu-
-se em abril na CDL. Os principais 
temas em pauta foram o acesso à 
BR-101, o planejamento urbano de 
Joinville e planos para assegurar o 
abastecimento de água. O encontro 
contou com a presença do Presi-
dente Carlos Grendene, da CDL, que 
dirigiu a reunião; da Presidente Rosi 
Dedekind, da Ajorpeme; e do Presi-
dente Álvaro José Bogo, da Acomac, 
entre outros.

Passa no Plenário redução da carga das microempresas

Entidades de Joinville visitaram o Hospital São José

Reunião do 
Conselho das 

Entidades

Carlos Alexandre 
da Silva, Diretor 
Presidente do 
Hospital São José; 
Carlos Grendene, 
Presidente da CDL 
Joinville; Álvaro José 
Bogo, Presidente da 
Acomac; e Álvaro 
Cauduro, Assessor 
Jurídico da CDL
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SMS Marketing 
ou E-mail 
Marketing?

Está em dúvida sobre qual forma de divulgação é a 
melhor para a sua empresa? 

Veja os diferenciais de cada uma delas.

FUNCIONAMENTO
• A base de dados de SMS 

ou mobile marketing conta com 
quase 50 mil celulares de pessoas 
físicas de Joinville.

• O associado encaminha a 
mensagem por e-mail (140 carac-
teres no máximo) para a CDL e esta 
realiza o disparo (simultâneo).

UTILIZAÇÃO
• Mobile marketing é o termo 

utilizado para definir ações de ma-
rketing realizadas através de celula-
res ou dispositivos móveis. 

• Recente no Brasil, porém am-
plamente utilizado para campanhas 
que utilizam: SMS, MMS, jogos, 
mobile sites e ações com conteúdo 
multimídia.

• O uso destas ferramentas 
móveis permite que o consumidor 
interaja com as marcas a qualquer 
momento e em qualquer lugar. 
Estar online não significa mais estar 
na frente do computador.

SMS Marketing

FUNCIONAMENTO
• O disparo de e-mail marketing 

conta com uma lista de quase 80 mil 
e-mails de pessoas físicas e mais de 
30 mil e-mails de pessoas jurídicas.

• Foco no público A, B e C, entre 
18 e 35 anos, de Joinville. 

• Após o disparo, a CDL en-
caminha relatório com a taxa de 
abertura e de cliques referente à 
campanha.

Para mais informações sobre os 
serviços de SMS Marketing e E-mail 
Marketing oferecidos pela CDL 
Joinville, ligue para (47) 3461-2561.

Fonte: Exata SAF

UTILIZAÇÃO
• E-mail marketing é a utilização 

do e-mail como ferramenta de mar-
keting direto, respeitando normas e 
procedimentos pré-definidos.

• A análise do retorno gerado 
por meio de relatórios e análises 
gráficas gera campanhas cada vez 
mais otimizadas.

E-mail Marketing

Os joinvilenses estão mais endi-
vidados e com contas em atraso. É 
o que revelou a Peic (Pesquisa de 
Endividamento e Inadimplência do 
Consumidor) de Joinville, divulgada 
em abril pela Fecomércio (Federa-
ção do Comércio de Bens, Serviços 
e Turismo) e Sindilojas (Sindicato 
do Comércio Varejista) de Joinville. 
O número de famílias endividadas 
aumentou 9,2 pontos percentuais 
em abril, em comparação ao mês 
anterior, chegando a 48,6%, o que 
representa 79.419 famílias.

O número de consumidores que 
estão inadimplentes também subiu: 
passou de 10,5% para 13,8%. Isso 
representa 22.551 pessoas. Segundo 
a Fecomércio SC, mesmo com a ele-
vação destes dois índices, a situação 
da inadimplência em Joinville conti-
nua tranquila. 

A equipe comercial da CDL já está 
trabalhando no lançamento da cam-
panha Natal Premiado 2014. Você não 
participou no ano passado? Confira 
alguns números de 2013 que farão 
você mudar de ideia.

• Prêmios: 4 tablets, 50 vale-compras 
de R$ 1 mil, 4 Toyota Etios e 1 BMW X1

• Dias de campanha: 54
• Lojas participantes: 291
• Cupons entregues: 846.400
• Cupons cadastrados: 405.731
• Consumidores cadastrados: 56.239
• Ticket médio: R$ 720,29
A apresentação dos resultados da 

campanha Natal Premiado CDL 2013 
está disponível na área de downloads 
do site da CDL. E as 291 lojas partici-
pantes da campanha em 2013 podem 
utilizar as informações da base de 
dados disponível no SiS. O seu estabe-
lecimento já recebeu o login e a senha 
para acessar o painel do sistema. Mais 
informações: (47) 3027-4686.

Inadimplência 
do consumidor 

registra aumento

Participe do Natal 
Premiado 2014
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NOVOS ASSOCIADOS - Abril

NOME FANTASIA	B AIRRO	 CATEGORIA
JVipam Administradora de Bens......................................América........................ Prestação de serviços
Verde Logística Ambiental......................................... Anita Garibaldi .................. Prestação de serviços
Condomínio Edifício Vitória Régia............................. Anita Garibaldi .................. Prestação de serviços
Dona Pitanga................................................................Aventureiro.......................... Comércio varejista
Máxima Móveis Planejados............................................Boa Vista............................ Comércio varejista
Mercearia Sofia..............................................................Boa Vista...................................... Restaurante
Atcasa......................................................................... Boehmerwald......................... Comércio varejista
Integral Natus............................................................... Bom Retiro........................... Comércio varejista
Centro de Adestramento.............................................. Bom Retiro...................... Prestação de serviços
Maju Calçados.............................................................. Bom Retiro........................... Comércio varejista
Serv Express................................................................... Bucarein........................ Serviços de escritório
Loja Princesa....................................................................Centro.............................. Comércio varejista
Clínica União.....................................................................Centro......................... Prestação de serviços
Cor Doce...........................................................................Centro.............................. Comércio varejista
Clamar Moda Íntima.........................................................Centro.............................. Comércio varejista
Point da Criança...............................................................Centro.............................. Comércio varejista
IMS Turismo......................................................................Centro............................ Agências de viagem
Art & Sabor.................................................................. Costa e Silva.......................... Comércio varejista 
Madeireira Floresta.........................................................Floresta............................. Comércio varejista
LC Ferro e Aço..................................................................Floresta........................ Prestação de serviços
J D Sites...........................................................................Floresta........................ Prestação de serviços
Madequímica Ind. Com. e Representação.................Industrial Norte.................. Prestação de serviços
Top Sorriso........................................................................ Itaum.......................... Prestação de serviços
Usinagem Vieira................................................................Itinga.......................... Prestação de serviços
Loja Fenix......................................................................Jardim Iririú.......................... Comércio varejista
Human Evolution Institute...........................................Nova Brasília..................... Prestação de serviços
IBD Escola Formação Profissional....................................Saguaçu........................ Educação profissional
Melmamm Modas..........................................................Vila Nova............................ Comércio varejista
Cheia de Estilo................................................................Vila Nova............................ Comércio varejista
Auto Mecânica Moacir...................................................Vila Nova....................... Prestação de serviços
Luna Rosa Moda e Acessórios........................................Vila Nova............................ Comércio varejista

ANIVERSARIANTES
Maio

5 ANOS
• Radio Burger
• Pague Menos Calçados
• Miss Bela
• Juh Boutique
• Rubicon Comércio
• CEI Castelinho Encantado
• Ivete Modas
• Hortelão Moda Feminina
• Sardanha
• Pet Shop Anjos de Patas
10 ANOS
• Leidi Day Magazine
• Mercado Oliveira
• Cedutech Centro de Educação Tecnológica
• Ary Auto Peças
• Flor de Baunilha
15 ANOS
• Ely Moda
• Danielle Modas
• Top  Graphics
• AM Combustíveis
• Extinchamas
• Bralfer
• Evelise Consultório Odontológico
20 ANOS
• Sul Íntimas
• Lojas Brusque
• JCC Corretor Imóveis
• Brioville
• Shopping das Casas
• Reboque Amaral
25 ANOS
• Usamaq Comércio de Máquinas
• Terra e Sol Administradora de Imóveis
• Relojoaria Cristal
• Multicar Eletro Mecânica
• Nena Magazine
50 ANOS
• Nereu de Souza

Jogos 
do Brasil 
na Copa

Fase de grupos

Quando	 Onde	 Adversário

12/6, às 17h	 São Paulo	 Croácia

17/6, às 16h	 Fortaleza	 México

23/6, às 17h	 Brasília	 Camarões

Fonte: Fifa

No dia 29 de maio, às 8h30, a CDL 
Joinville promove treinamento de SPC 
com a intenção de oferecer qualifica-
ção aos profissionais do comércio da 
cidade. Serão abordadas as noções 
técnicas do sistema e o histórico do 
SPC, enfatizando a credibilidade do 
mais tradicional e abrangente bureau 
de crédito do País. Público alvo: novos 
associados da CDL e novos funcionários 
de associados. A participação é gratuita 
mediante inscrição com Ana Paula no 
(47) 3461-2551 ou no  
posvendas@cdljoinville.com.br.

Treinamento
de SPC 
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Missão empresarial 
nos Estados Unidos

Dia da 
Liberdade de 

Impostos (DLI)

Câmara 
Setorial de 

Agropecuárias 
e Petshops 

Bate-papo 
sobre licitações

Entre os dias 21 e 30 de março, 
integrantes da Câmara Setorial de 
Gastronomia e Entretenimento par-
ticiparam de missão internacional 
nos Estados Unidos. A principal in-
tenção da viagem era conhecer a Ca-
tersource Las Vegas Event Solutions 
Restaurant Show 2014 e Nightclub & 
Bar Convention & Trade Show 2014. 
A missão também contou com visi-
tas técnicas em restaurantes de Las 
Vegas e de Miami.

Da esquerda para a direita, 
Daniel Borgonovo Thives - Cantina 
Borgonovo; Norton Fabrício Silva 
- Japa Drive; Guilherme Kulkamp - 
Pizza na Pedra; Marcos Jaroczinski 
- Consultor da CDL Joinville; Ludmi-
la Marques - L’ Antipasti; Marcos e 
Valvete Fristzke - D’Marcos Buffet; 
Neandro Scarpetta - Alles Picanha, 
Barão Choperia e Botequim Barão; 
e Bruno R. Erbs - Restaurante de 
Frutos do Mar Pedrinni.

A CDL Jovem vai participar no 
dia 23 de maio de mais uma edição 
do Dia da Liberdade de Impostos 
(DLI). A mobilização busca cons-
cientizar o joinvilense sobre a alta 
carga tributária.

Em 17 de maio de 2010, um gru-
po de empresários-lojistas decidiu 
unir forças para combater uma situa-
ção que ameaçava a saúde pública e 
prejudicava a economia de Joinville: 
as feiras de filhotes. Esse tipo de 
evento comercializava animais sem 
procedência, causando riscos de 
contaminação por leishmaniose, 
além de não gerar emprego nem 
renda para a cidade. Assim surgia a 
Câmara Setorial de Agropecuárias e 
Petshops, que neste mês completa 
quatro anos de existência.

A CDL Jovem recebeu em abril 
Daniela Civinski Nobre, a Diretora 
Executiva da Secretaria de Admi-
nistração da Prefeitura de Joinville. 
Os participantes receberam orien-
tações sobre licitações: quem pode 
participar e como proceder.
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Nova turma do Projeto Jovens Cozinheiros

Empreendedoras recebem 
palestra da estilista Gabriela 

Nunes Fernandes

Participação 
na Autocom 

2014

O Projeto Jovens Cozinheiros, que 
capacita gratuitamente como auxilia-
res de cozinha estudantes do 3º ano 
do ensino médio de escolas públicas 
de Joinville, vai ter três turmas neste 
ano, num total de 75 alunos. As aulas 
começaram no início de abril. 

O projeto, do curso de Gastro-
nomia da Univille em parceria com 
o Sindicato Viva Bem e da Câmara 
Setorial de Gastronomia e Entrete-
nimento da Câmara de Dirigentes 
Lojistas (CDL), já formou mais de 50 
estudantes com idade de 15 e 17 

anos. Participam do projeto neste 
ano as escolas estaduais João Rocha, 
Jandira D`Avila, Maria Amin Gha-
nem, Giovani Pasqualini Faraco e 
Governador Celso Ramos. 

Segundo a coordenadora do pro-
jeto, professora Yoná Dalonso, o ob-
jetivo é dar oportunidade para que 
os estudantes da fase final do ensino 
médio possam estar preparados 
para assumir o primeiro emprego. “A 
gastronomia é um setor em franca 
expansão na cidade, o que abre es-
paço para profissionais preparados. 

Há uma grande reclamação no setor 
sobre a falta de mão-de-obra qualifi-
cada”, afirma. 

Durante a capacitação, os alunos 
vão aprender sobre higiene pessoal, 
armazenagem de alimentos, organi-
zação do serviço, cortes (carne bovi-
na, aves e peixes); cortes de legumes 
hortaliças e identificação e uso de 
ervas e condimentos, métodos de 
cocção, fundos e molhos; preparo de 
pratos (carnes e massas), elaboração 
de currículo e técnicas de entrevista.

Fonte: Univille

A estilista Gabriela Nunes Fernan-
des ministrou palestra sobre ten-
dências para o outono/inverno em 
abril. O evento da Câmara Setorial de 

Empreendedoras lotou o auditório 
da CDL Joinville. Gabriela é bacharel 
em design de moda, MBA em moda e 
atua na Elegance Plus Size.

A Câmara Setorial de Informática 
esteve presente na Autocom 2014 
- Feira e Congresso de Automação 
Comercial por meio da participação 
de Rogério Vanvossen, da Maivon 
Informática Ltda. O evento realizado 
no início de abril em São Paulo reu-
niu grandes marcas da automação 
comercial em software e hardware. 

O principal foco esteve nas novas 
tecnologias fiscais para o ponto de 
venda. “No Brasil existem três tipos 
de cupons – o eletrônico, o PAC-ECF 
Convênio/09 e o S@t. Santa Catarina 
optou, desde 2008, pelo PAF-ECF 
que, a partir do segundo semestre, 
vai usar o novo protocolo, o do Con-
vênio/09. Com isso, as informações 
serão transmitidas diretamente ao 
Fisco”, explicou Rogério.

Foto: Luis Varela
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Quatro conselhos de supermamães
Mulheres que amam seus lares e suas atividades compartilham 
experiências de vida e dão dicas sobre como conciliar a criação 

dos filhos com os desafios da vida moderna

Ter uma família estru-
turada é o mais funda-
mental. Se você tiver a 

oportunidade de planejar 
tudo é melhor, para que 
dê o melhor ao seu filho. 
Os banhos da mãe são 
mais curtos e nem sem-
pre ela vai olhar para o 

espelho e se sentir boni-
ta. Mas o sorriso que ele 
dá para você te acalma 
e acaba com qualquer 
sentimento ruim que 

possa surgir.”

As mães deveriam dar 
mais atenção às crian-

ças quando podem estar 
com elas. Tem que ter 
paciência, perseveran-
ça, organização, limites 
e rotinas com horários 
certos. A união e har-

monia do casal também 
são muito importantes: 

os pais precisam se amar 
para amarem os filhos. E, 
com força de vontade, a 

gente supera tudo.”

Izabela de Carvalho Bender foi 
mãe pela primeira vez recentemente, 
aos 28 anos, e descreve a experiência 
como única. “No começo dá medo, 
dá insegurança, dá dúvida, dá tudo. 
Mas a cada dia a gente aprende com 
ele, ele aprende com a gente e vamos 
ficando mais tranquilos”, conta. 

Ela é mãe de Bernardo, de dois 
meses, e esposa de Luciano Bender, 
com quem compartilhou o entusias-
mo e o planejamento para a che-
gada do bebê. “Minha gestação foi 
ótima, não tive dores nem complica-
ções. E o Bernardo é uma criança su-
pertranquila, perfeita e não incomo-
da. Nasceu saudável e dorme bem. 
Agradeço a Deus por tanta coisa boa 
e me sinto privilegiada”, comemora. 

Izabela é de São Francisco do 
Sul e mudou-se para Joinville em 
2004, com a intenção de investir nos 
estudos e carreira. Formou-se em 
2007 no curso de administração de 

empresas com ênfase em marketing 
e atualmente é uma das sócias da 
Art & Sabor. “Nas primeiras semanas 
foi um baque para mim, pois estou 
acostumada com a correria. Trabalho 
desde muito jovem e trabalhei até o 
último dia útil antes do parto. Assim 
que o bebê nasceu, tive ajuda da 
minha mãe, da minha sogra e o meu 
marido colabora bastante”, explica.

Mara Trauer é casada com Man-
fredo Evaldo Trauer, ambos proprie-
tário da Pérola Joalheria e Ótica. 
Da união de 50 anos vieram os três 
filhos, Sergio Ricardo Trauer, Carlos 
Eduardo Trauer e Denise Cristina 
Trauer, e os cinco netos, Marina 
Balsini, Elisa Balsini, Eduardo Trauer, 
Otávio Trauer e Martina Trauer. 
“Sempre gostei de criança e gosto 
de ser mãe. É recompensador ver 
que estão todos bem, criados e com 
estudo. Meus filhos são excelentes, 
saudáveis, sabem dar valor às coisas 
e reconhecem o nosso esforço, além 
de termos boas noras e bons genros. 
Tivemos sorte, somos muito felizes. 
Deus nos recompensou, só temos a 
agradecer”, conta.

Quando jovem, Mara morava no 
Rio de Janeiro e trabalhava na área 
de publicidade do Jornal do Brasil. 
Trocou o sonho de ser jornalista pelo 

de construir uma família, e a capital 
carioca por Joinville. E com o mesmo 
carinho e capricho usado para mol-
dar o caráter de seus filhos, Mara 
também faz obras em cerâmica. As 
peças espalhadas sobre os móveis 
embelezam ainda mais o sólido lar 
onde a família sempre viveu.
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Se a mulher tem um 
bom marido, deve ser 
mãe para aprender os 
valores e a valorizar os 

pais e a família. Conciliar 
a gente consegue conci-
liar, tem os fins de sema-
na para curtir a família. 
A melhor fase da vida é 

depois de ser mãe.”

Trabalhe bem o tempo 
para ter qualidade nele. 
Muitas vezes, com as ou-
tras funções que a mu-
lher tem em casa, como 
as tarefas domésticas, 
ela tira a qualidade do 

tempo que poderia ter a 
mais com os filhos. Prio-
rize este tempo. Foque 

no principal, que é trans-
mitir o seu amor e o seu 
carinho para os seus fi-

lhos e para o seu marido. 
Como o tempo é curto, 
é muito importante ter 

disciplina. Aí você ficará 
tranquila por saber que 
está conseguindo con-
tribuir para a educação 

dos filhos e acompanhar 
as tarefas escolares.”

Patrícia Maria Vieira está na ter-
ceira gestação. Ela perdeu o primei-
ro bebê, mas jamais a vontade de 
ser mamãe. Engravidou novamente 
e teve Isabela, de três anos, e agora 
está esperando Alice juntamente 
com o marido Sérgio José Nogueira. 
“Não traumatizei. Fiquei pensando: 
‘Eu quero ter outro filho nos meus 
braços’. Fiquei novamente grávida, 
tive uma gestação boa e amei ser 
mãe. Tenho ajuda do meu marido e 
consigo conciliar bem a família e o 
trabalho”, conta. 

Patricia trabalha desde jovem no 
comércio e gosta muito de atender 
o público. Há 14 anos, ela integra 
a equipe da Loja Sedução: “É uma 
empresa excelente, senão eu nem 
estaria há todo este tempo”.

Teresinha May teve com Luiz 
Carlos Rossi os filhos Bruna May Ca-
margo, de 24 anos, e Lucas Rossi, de 
19 anos. É também avó de Beatriz 
Hickmann, de sete anos. Desde que 
a primeira filha nasceu, ocupa um 
cargo de liderança. “Foi um desafio 
muito grande conciliar o trabalho 
com a missão de ser mãe, que é um 
papel de grande responsabilidade. 
Você sofre um pouco o conflito de 
deixar os filhos para trabalhar, mas 
hoje em dia não tem como não 
trabalhar, é preciso contribuir com a 
renda familiar. Mas graças a Deus eu 
consegui conciliar tudo”, diz.

Outro relacionamento duradou-
ro de Teresinha é com a Loja Prin-
cesa. Seu primeiro emprego foi na 
Malharia Princesa, onde hoje traba-
lha também a filha Bruna. Após dois 
anos, seu talento para o comércio 
foi descoberto e ela migrou para a 
loja. “Trabalho com a família há 34 
anos, com ela passei toda a minha 
adolescência, a minha juventude e 
a minha fase adulta. Aqui tive meus 
filhos, fiz minha faculdade, evoluí 
como pessoa, como profissional, 
como mãe e construí minha traje-
tória de vida. É um casamento que 
deu certo”, conta a gerente.
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Pesquisa traça perfil da
empresária brasileira

Dedicando-se cada vez mais à 
carreira profissional, as mulheres 
estão mais seguras de si quando o 
assunto é mercado de trabalho. Um 
estudo realizado pelo Serviço de 
proteção ao Crédito (SPC Brasil) e 
pela Confederação Nacional de Di-
rigentes Lojistas (CNDL) nas capitais 
mostra a determinação de boa parte 
das mulheres empreendedoras de 
abrir mão do relacionamento afetivo 
caso ele se torne uma barreira ao 
seu sucesso profissional.

Mais de um terço (36%) das empre-
sárias casadas admitiram que abririam 
mão do relacionamento conjugal caso 
o marido ou companheiro dissesse: 
“ou eu ou o trabalho”. Outras 40% das 
entrevistadas afirmaram que precisa-
riam pensar mais a respeito antes de 
tomar uma decisão - não descartan-
do a possibilidade de romper com o 
relacionamento– e somente 25% das 
mulheres afirmaram que com certeza 
abririam mão do trabalho.

Na avaliação da economista do SPC 
Brasil, Luiza Rodrigues, a convicção 
detectada pelo estudo está direta-
mente ligada à maior participação das 
mulheres no mercado de trabalho. 
“Ainda que haja uma defasagem histó-
rica na remuneração das mulheres em 
comparação com homens, é percep-
tível uma maior inserção delas nas 
atividades fora do lar”, afirma.

Em relação ao estado civil, desta-
ca-se que quase a metade das entre-
vistadas (44%) não possui cônjuge, o 
que reforça o perfil de autonomia na 
vida pessoal e profissional entre as 
empreendedoras solteiras.

Acúmulo de responsabilidades
Entre as casadas ou que vivem em 

união estável, 70% disseram ter parti-
cipação total ou parcial no pagamento 
das contas da casa, sendo que des-
sas, 14% se responsabilizam sozinhas 

pelo pagamento das despesas e 56% 
dividem os custos com o marido. “Esse 
alto percentual é um exemplo prático 
da participação marcante da mulher 
nas finanças da família”, destaca a 
economista Luiza Rodrigues.

Mesmo atuando fora de casa 
com o negócio próprio, as mulheres 
empreendedoras não abandonaram 
as atividades domésticas. O levanta-
mento indica que em 47% dos casos 
elas são as únicas responsáveis pelas 
tarefas do lar. O percentual é maior 
entre as empreendedoras cujo negó-
cio é informal (58%).

“A pesquisa mostra que a amplia-
ção de oportunidades no mercado 
de trabalho entre as mulheres não 
foi acompanhada por uma nova 
divisão de responsabilidades domés-
ticas entre os gêneros. Novos papéis 
foram incorporados à rotina da 
mulher sem que ela deixasse de ser 
cobrada pelas funções tradicionais”, 
conclui Luiza.

Além de acumularem funções da 
carreira com as atividades domés-
ticas, quase a metade (49%) das 
empreendedoras dedica mais tempo 
à profissão do que um trabalhador 
assalariado formal, ou seja, traba-
lham mais de oito horas por dia. 
Some-se a isso o fato de que quatro 
em cada dez (37%) não tiram férias, 
fator que torna a jornada de traba-
lho ainda mais pesada.

Sem culpa
Assumindo grandes responsabilida-

des dentro do ambiente familiar, mais 
da metade (55%) das empreendedoras 
disse que não foi necessário abrir mão 
de nada para se tornarem empresárias 
e que, portanto, conseguem equili-
brar o tempo entre a vida familiar e a 
profissional. 33% confessaram terem 
renunciado aos próprios momentos de 
lazer e 21% tiveram de abrir mão do 

tempo que dedicavam à família.
Um indicativo de que elas estão 

bem resolvidas quanto à conciliação 
de tarefas é que 78% das entrevistadas 
afirmaram que não se sentem cul-
padas pela divisão do tempo entre a 
atividade profissional e a familiar.

Indagadas se conseguem flexibilizar 
seu horário de trabalho para realizar 
atividades pessoais, 83% das entrevis-
tadas alegaram que sim. “A ausência 
de culpa pelas decisões tomadas é ex-
plicada pelo fato de que as empreen-
dedoras são multitarefas e conseguem 
desempenhar várias funções com o 
mesmo empenho”, explica a econo-
mista Luiza Rodrigues. Além disso, 
sete em cada dez (67%) empreende-
doras afirmaram que não se sentem 
diminuídas, vítimas de preconceito ou 
prejudicadas na condição de mulher a 
frente de um negócio.
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Quando confrontadas com a situa-
ção hipotética de abandonar o negócio 
próprio em troca de um emprego fixo, 
com carteira assinada, ganhando o 
mesmo que obtém hoje, apenas 14% 
admitiram que aceitariam a proposta 
contra 72% das que preferem continu-
ar com o atual negócio.

Perfil otimista
De acordo com as empreende-

doras entrevistadas, fatores como 
persistência (40%), confiança (20%), 
ousadia (16%) e talento (14%) foram 
os que mais contribuíram para as suas 
conquistas profissionais como empre-
sárias. Além disso, características como 
organização (67%), flexibilidade (43%) e 
calma (42%) são consideradas as mais 
marcantes de suas personalidades.

Para os especialistas do SPC Brasil, 
as empreendedoras são, geralmente, 
mais detalhistas e sensitivas, caracte-
rísticas que aliadas à determinação e 
iniciativa, podem contribuir para uma 
melhor gestão do negócio. Nesse sen-
tido, o levantamento identificou que 
quatro em cada dez (43%) empreende-
doras admitiram que costumam usar a 
intuição para tomar decisões.

Um exemplo dessa sensibilidade 
aguçada é que mais de um terço das 
mulheres (35%) escolherem o ramo 
de atividade da empresa que abriram 

baseando-se apenas na percepção de 
que possuem aptidão para o negócio. 
O percentual é maior entre as mulhe-
res que atuam no segmento de servi-
ços (41%) e são informais (53%).

“Hoje, as mulheres não empreen-
dem apenas para complementar a 
renda da família ou como passatempo. 
Cada vez mais, elas abrem empresas 
por identificarem uma oportunidade 
de mercado e que, geralmente, ten-
dem a ser em algum segmento pelo 
qual são apaixonadas. Isso demonstra 
um perfil arrojado, desbravador e 
aventureiro das mulheres”, explica a 
economista Luiza Rodrigues.

Embora historicamente as mulhe-
res registrem em média mais anos 
de estudo em relação aos homens, a 
pesquisa mostrou que somente um 
quarto (25%) das empreendedoras 
aprendeu as habilidades necessárias 
no seu negócio fazendo cursos. A 
maior parte (36%) afirmou ter de-
senvolvido as habilidades na prática, 
ou seja, sozinhas. O percentual é 
maior entre as que atuam no seg-
mento do comércio (41%).

Pensando no futuro
Mesmo com as dificuldades en-

frentadas em decorrência da dupla 
jornada, as empreendedoras dão a 
nota média geral de 8,6 em termos 

de satisfação com a atividade pro-
fissional. O índice é semelhante em 
todos os perfis pesquisados.

Como reflexo dessa plena satisfa-
ção, o levantamento também identi-
ficou que as mulheres estão otimistas 
em relação ao futuro dos seus em-
preendimentos. Dentre as entrevis-
tas, 95% acreditam que conquistarão 
mais clientes pelos próximos dois 
anos e pelo menos 70% demonstram 
interesse em investir na melhoria da 
infraestrutura do atual negócio.

“Os resultados demonstram que 
a mulher empreendedora tem plena 
consciência de sua função à frente 
do próprio negócio e encara isso com 
elevado grau de autoestima e confian-
ça no seu potencial de empreende-
dora. Mais do que uma oportunidade 
profissional, o estudo mostra que para 
essas mulheres ser empreendedora 
significa uma opção de vida e a busca 
por uma realização pessoal”, explica a 
economista Luiza Rodrigues.

Metodologia
A pesquisa entrevistou, pesso-

almente, 601 mulheres donas de 
algum empreendimento do ramo de 
serviços ou comércio nas 27 capitais 
brasileiras. A margem de erro é de no 
máximo 4,00 pontos percentuais.

Fonte: CNDL
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Cdl Joinville II

DICAS DE 
LIVROS E DVDs

Estes exemplares podem ser 
retirados como empréstimo pelos 
associados da CDL na biblioteca e 

na videoteca da entidade.

Sinopse: amplamente baseado 
em referências do dia a dia, o livro 
está repleto de exemplos de como 
fazer as coisas acontecerem nas or-
ganizações e de como organizar os 
processos e as práticas da liderança.

MANUAL DE GESTÃO
Editora: Saraiva
Autor: Haino Burmester

Sinopse: o autor oferece um 
conjunto de táticas para pequenas 
e médias empresas, que inclui es-
tratégias de baixo custo para vendas 
on-line; dicas para o uso de novas 
tecnologias; técnicas para melho-
rar o relacionamento com clientes; 
lições de administração, de comuni-
cação e de empreendedorismo. 

Sinopse: o DVD dá dicas de 
como trabalhar e ter prazer sem-
pre, abordando conceitos como 
motivação, incentivo, produtivida-
de e o poder da superação.

MARKETING DE 
GUERRILHA
Editora: Best Business
Autores: Jay Conrad 
Levinson 

O PODER DA 
SUPERAÇÃO
Editora: KLA
Autor: Leila Navarro

Stamm de Pirabeiraba

Mascote do Projeto
Meu Futuro 

Enquanto a 6ª edição do Stammtis-
ch não chega, a CDL Jovem aproveitou 
para prestigiar o Stammtisch de Pira-

beiraba. O evento foi realizado dentro 
das comemorações dos 155 anos de 
fundação do distrito de Joinville.

O Projeto Meu Futuro, da Câ-
mara Setorial de Informática, agora 
tem um mascote. Será realizada 
uma enquete com os alunos das 
escolas participantes para a esco-
lha do nome. Na foto, Erick Ble-
ck, coordenador do Projeto Meu 
Futuro, e Ramon Henrique, criador 
do mascote. Ramon é proprietário 
da Comemore Festas. A coordena-
ção agradece aos apoiadores por 
acreditarem no projeto.
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ARTIGO DO CONSULTOR

Daniel Fonseca - ministrante do Centro de Treinamento da CDL

Começo esse artigo desejando muita paz, prosperida-
de, saúde e sucesso para você e toda a sua família. Esse 
sentimento de profunda gratidão e paz interior vão te aju-
dar a preparar o “terreno” dentro desse coração que lê 
essa mensagem e tem um desejo maior em transformar 
curiosos em compradores. 

Não adianta ter técnicas apuradas de atendimento e 
vendas se você não transmitir essa verdade. Se você não 
comprar aquilo que você vende. Se você não desenvolver 
esse amor pelas pessoas, pela empresa que faz parte e por 
seus produtos/serviços. 

Lembre-se, as pessoas acreditam no que você acredita. 
Esse é o tema de minha mais nova palestra. Mas vamos às 
dicas pontuais que vão ajudar você e sua equipe a transfor-
mar curiosos em compradores:

• Dedique-se as suas tarefas de corpo e alma. Entenda 
que todo dia cabe a seguinte reflexão: “de que modo eu 
posso hoje fazer melhor do que foi feito ontem?”.  

• Seja eficiente. Para que essa eficiência seja percebida 
é preciso combinar algumas características básicas: inicia-
tiva, criatividade e persistência.

• Promova suas ideias. Esteja prepa-
rado para defendê-las e aprenda a lidar 
com críticas/ ideias divergentes. 

• Procure sempre ser claro e objeti-
vo em suas colocações. 

• Entenda e respeite as hierar-
quias. Aprenda a entender seu ponto 

de vista e se posicione sempre com respeito e de forma 
fundamentada. 

• Tenha o hábito de pedir opiniões e recomendações às 
pessoas. Principalmente em situações de conflito. 

• Ao lidar com curiosos (potenciais clientes), lembre-se 
de que você representa sua empresa. Por isso cuide de sua 
aparência e de suas atitudes. 

• Não tente fazer tudo sozinho. Aprenda a delegar. 
• Comece pelo que é mais importante. Estabeleça 

prioridades.
• Objetividade e simplicidade sempre. Os maiores gê-

nios que tive a oportunidade de conhecer eram pessoas 
extremamente simples.

• Tome decisões firmes. Aprendi que na vida se eu não 
tomar algumas decisões alguém o fará em meu lugar.

• Faça perguntas para identificar as necessidades/dese-
jos dos curiosos (clientes potenciais). Principalmente três 
tipos de perguntas: de conhecimento - para verificar se a 
pessoa entende/sabe do que você está falando; reflexivas 
- para deixá-lo(a) pensativo(a) e curioso(a) com relação a 

como você/sua empresa pode atender 
a essas necessidades/expectativas e 
desejos; de compromisso - para obter 
o aceite (sim). 

• O mercado não tem mais espaço 
para amadores. Leia livros, revistas, 
faça cursos e torne-se uma pessoa cada 
dia mais interessada/interessante.

TRANSFORMANDO CURIOSOS EM 
COMPRADORES

CTCursos

TREINAMENTOS

MAIO
Gerência de loja................................................ 5 a 8
Como transformar curiosos em compradores....19 a 22
Oratória avançada............................................. 5 a 8
Eneagrama............................................... 8/5 a 26/6
Telemarketing: negociação e argumento...... 12 a 14

Custo e formação do preço de vendas.......... 12 a 14
Workshop de moda....................................... 13 e 14
Técnicas de vendas........................................ 26 a 29
JUNHO
Gerenciamento de vendas para 
gerentes e vendedores.................................... 9 a 10
Cobrando clientes inadimplentes...................... 2 a 5
Excel no varejo........................................... 2/6 a 2/7

Participe do treinamento Como 
Transformar Curiosos em Com-
pradores entre os dias 19 e 22 de 
maio. Inscrições e informações: (47) 
3461-2539, cursos@cdljoinville.
com.br ou acesse a pagina CTCursos 
no facebook.
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Bárbara Karina Gesing - OAB/SC 36.406
Álvaro Cauduro de Oliveira - OAB/SC 8.477 - advogados no escritório CM&HW Advocacia

O credor somente é obrigado a receber a dívida 
se esta for paga à vista. Essa interpretação se dá pela 
soma dos artigos 313 e 315, do Código Civil: “Art. 313. 
O credor não é obrigado a receber prestação diversa da 
que lhe é devida, ainda que mais valiosa” e “Art. 315. As 
dívidas em dinheiro deverão ser pagas no vencimento, 
em moeda corrente e pelo valor nominal, salvo o 
disposto nos artigos subsequentes”. 

Isso significa que, a não 
ser que o devedor ofereça 
o valor total da dívida em 
moeda corrente e à vista, 
o credor não é obrigado a 
aceitar suas propostas. Este 
tema é objeto de muitas 
dúvidas, porque, na maioria 
das vezes, o devedor 
procura o credor quando 
precisa de seu nome limpo, 
quita a entrada e depois 
volta a ficar inadimplente.

O credor pode exigir 
além do débito principal 
corrigido, que seja aplicado 1% ao mês de juros de mora 
e 2% de multa sobre o valor total, de acordo com os arts. 
52, § 1º do Código de Defesa do Consumidor; 406, do 
Código Civil e 166, § 1º, do Código Tributário Nacional. 

Outrossim, oportuno lembrar que quando houver 
renegociação da dívida o credor deve excluir o nome do 

devedor dos órgãos de restrição de crédito, dos cartórios 
de registro de protesto e comunicar no processo em 
caso de ação judicial. Isto porque, quando assinado 
um contrato de renegociação de dívida, considera-se 
que o débito inicial não existe mais e que o devedor 
tem novas condições de pagamento. Caso ele venha a 
inadimplir essas novas parcelas, aí sim seu nome poderá 
ser negativado, sendo o título esse novo contrato de 

renegociação do débito. 
Por fim, a lei 

determina que o nome 
do devedor deve ser 
retirado dos órgãos de 
restrição ao crédito 
em até cinco dias úteis 
a partir da assinatura 
da avença. Entretanto, 
recomenda-se que a 
retirada seja efetuada de 
imediato, para que não 
existam riscos de perda 
do prazo, caso em que 

haverá possibilidade de condenação em indenização 
por danos morais e por manutenção indevida de 
registro negativo.

A CDL de Joinville está à disposição para prestar 
esclarecimentos e dirimir eventuais dúvidas a 
respeito do tema.

CUIDADOS NECESSÁRIOS NAS 
RENEGOCIAÇÕES DE DÍVIDAS

ARTIGO JURÍDICO



Sindilojas 15

Cansados de pagar impostos, 
sem retorno, empreendedores 
foram às ruas reclamar e pedir 
reforma. Durante os dias 9 a 11 
de abril, em Belo Horizonte/MG, 
o Sindilojas participou do 30º 
Congresso Nacional de Sindicatos 
Patronais do Comércio de Bens, 
Serviços e Turismo. 
O sindicato foi representado 
pelo Vice-presidente, Manfre-
do Trauer; pelo Vice-presidente 
Financeiro, José Manoel Ramos 
(Zeca); pela Executiva, Tássia Fett-
back; e Assessor jurídico, Rosalbo 
Ferreira Júnior. 
Em 10 de abril, o evento foi marca-
do por uma passeata de empresá-
rios do comércio varejista. Eles se 
reuniram por quase duas horas na 
praça Tiradentes, na região Centro-
-Sul da cidade, usando camisas 
com desenho de uma corda no 
pescoço. Conforme a organização 
do evento, cerca de 600 empresá-
rios participaram deste ato cível. 
Vale ressaltar que, além da pas-
seata que teve ampla visibilidade, 
foi encaminhado um ofício aos 
parlamentares exigindo as devidas 
alterações tributárias. No Brasil, 

do primeiro minuto do ano até o 
início da noite do dia 9 de abril, a 
população já pagou quase R$ 500 
bilhões em tributos. A estimativa 
é do impostômetro, criado pela 
Associação Comercial de São Paulo 
(ACSP) e instalado no Centro da 
capital paulista. 
De lá para cá, a carga tributária au-
mentou. Em 2000, o peso dos im-
postos correspondeu a 30,03% do 
Produto Interno Bruto (PIB). Já em 
2013, a soma de todos os tributos 

somou R$ 1,7 trilhão, o correspon-
dente a 36,25% do PIB, conforme 
cálculo do Instituto Brasileiro de 
Planejamento Tributário (IBPT). 
Segundo o Presidente do Sindilo-
jas Joinville e Região, o sr. Raulino 
Esbiteskoski, em pouca coisa 
desde a colonização do Brasil 
evoluímos no quesito tributação. 
“Em 1792, Tiradentes morreu por 
ter liderado uma revolta contra o 
quinto, que eram os 20% de im-
postos destinados à Coroa. Mais 
de dois séculos depois, continu-
amos com uma carga tributária 
altíssima. Essa é uma situação que 
precisa ser combatida.”
O ponto alto do ato simbólico foi 
a fixação de miniforcas ao redor 
da estátua do alferes José Joa-
quim da Silva Xavier (1746-1792), 
na esquina das avenidas Afonso 
Pena e Brasil. Cada cruz simboli-
zava um imposto. “Queremos a 
unificação dos impostos e, con-
sequentemente, a sua simplifica-
ção, bem como, diminuir a carga 
tributária, que hoje é de 36,47% 
do PIB para 30% em cinco anos”, 
afirma o Presidente do Sindilojas. 

Amigos lojistas e contadores, 
fiquem atentos aos nossos pró-
ximos eventos/cursos gratuitos. 
No dia 10 de abril realizou-se o 
curso prático de rotinas trabalhis-

tas, com Gilson Gonçalves. Vários 
assuntos foram abordados, como 
rotinas de admissão; FGTS; ela-
boração do contrato de trabalho; 
contrato de experiência; jornada 

de trabalho;  intervalos. A doação 
(95 kg de feijão e 49 kg de arroz) 
deste encontro foi encaminhada 
para Associação Diocesana de 
Promoção Social - Adipros.

Cursos no Sindilojas

Protesto contra carga tributária
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Reunião com o Procon 
A FCDL/SC alertou no início de 

abril que o Procon de Santa Cata-
rina iniciaria uma fiscalização no 
comércio. Conforme a federação, o 
objetivo seria verificar se os esta-
belecimentos estavam cumprindo a 
determinação do Decreto Federal 5 
903/2006, que trata da precificação 
(a popular etiqueta de preço) de to-
das as mercadorias colocadas à ven-
da, em especial nas vitrines. Além 
de fiscalizar, segundo a FCDL/SC, o 
Procon autuaria, aplicando multas 
aos empresários que não estivessem 
cumprindo os ditames da Legislação 
Consumerista aplicada.

Preocupada com a situação, a 
diretoria da CDL Joinville organizou 
uma reunião com o gerente do Pro-
con em Joinville, Kleber Fernando 
Degracia. O encontro contou com 
a presença de Carlos Grendene, 
Presidente da CDL; Luiz Roberto 
Kunde, Vice-presidente Financei-
ro da CDL; Dilva Regina Moratelli 
Colzani, Vice-presidente das Câ-
maras Setoriais; Max Soel da Silva, 
Gerente Comercial da CDL; João 

Luiz Brandão Portes, Assessor da 
Presidência da CDL; Bárbara Karina 
Gesing, Assessora Jurídica da CDL; 
e dos Sócios-patrimoniais da CDL e 
lojistas Tirone Meier, da Colchões 
Center, e Gerson Strossi, das óticas 
Boa Vista e Príncipe.

O Presidente explicou que a CDL 
tem recebido muitos pedidos de 
esclarecimento por parte dos asso-
ciados e a reunião teve por objetivo 
abrir um diálogo entre a CDL e o 
Procon. Kleber assegurou aos pre-
sentes que o Procon de Joinville fará, 
durante um bom tempo, um traba-
lho de orientação. Somente em um 
segundo momento serão realizadas 
as autuações, e nos casos em que 
for constatada má fé por parte do 
estabelecimento em questão. 

A diretoria da CDL e o Procon fa-
rão novas reuniões para sanar todas 
as eventuais dúvidas que surgirem 
sobre o decreto federal. O gerente 
do Procon também se comprome-
teu a apresentar os fiscais e minis-
trar palestras da esclarecimento 
para os associados.

Novas parcerias 
do CT

O Centro de Treinamento da CDL 
Joinville firmou novas parcerias para 
alunos entrantes, ou seja, os que 
vão começar seus cursos. Confira os 
benefícios:

• Euax: 10% de desconto para os 
associados e para os seus funcionários 
nos cursos de estratégia, de gestão de 
projetos e de processos.

• Elias Moreira: aumento no percentual 
de desconto nas mensalidades - 15% 
nos cursos técnicos e 10% de desconto 
nas mensalidades das pós-graduações.
Mais informações: (47) 3461-2556.

Nova turma
A CDL Joinville, em parceria com a 
Ousar Empresarial, promove mais uma 
edição do curso de Eneagrama. Serão 
oito encontros, toda quinta, das 19h às 
22h30, entre os dias 8/5 e 26/6, na sede 
da entidade. A intenção do treinamento 
é estimular a capacidade intelectual e 
as habilidades emocionais; dar dicas 
de como lidar com diferentes persona-
lidades; e planejar ações na busca de 
resultados efetivos. 
O ministrante Ricardo Castello Branco 
é formado em ciências econômicas, 
pós-graduado em marketing e Sócio-
-fundador da Ousar Empresarial. 
Informações e inscrições: cursos@
cdljoinville.com.br, página CTCursos no 
facebook ou (47) 3461-2539.


