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EDITORIAL

Comecamos o temido 2016,
como se tivesse uma névoa no ar, um
sentimento negativo que transparece
em muitas pessoas, um pessimismo
muito além da conta, na minha
opiniao. Ndo devemos achar, em
momento algum, que teremos um ano
facil, o famoso ditado "tampar o sol
com a peneira", se enganar, entenden-
do que esta crise real que o Pais vive,
pode passar rapidinho, sem muito
esforgo, dedicagao e muito trabalho.

Mas, também ,compreendo que
nao devemos nos paralizar, se

Claudemir Groff entregar as noticias negativas, que
Diretor Comercial aparecem todo santo dia, ainda
acredito na velha maxima que por tras
de toda crise, existem muitas oportu-
nidades, na verdade, criatividade,
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talento e evolugdo que as pessoas e
profissionais descobrem que possu-
em dentro de si e que vem a tona em
momentos como estes, que necessi-
tamos de renovagao.

Dentro da Translovato temos um
time de profissionais que se diferen-
cia, que faz acontecer. Convoco estes
diversos colegas para liderarem o
otimismo, seguido de atencao ao
desperdicio, aos custos invisiveis, ao
fazer correto na primeira vez, ao bom
atendimento, destacando nosso
diferencial, a mudanca positiva e
criativa, para lidarmos com a crise de
cabega erguida e diminuirmos o
impacto dentro de nossa empresa.

Vamos enfrentar este ano que se
inicia com muita luz.

NOSSAS EQUIPES JA
ESTAO SE PREPARANDO
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Fernanda Guzzo Silveira
Ismael Pereira Machado
Karina Vessozi da Paixao
Maura Castro Dorigatti
Mirela Lusa Barbosa
Priscila Damasceno



FILMES ELIVROS QUETODO O PROFISSIONAL DE VENDAS DEVERIA VER/LER

0 profissional de vendas deve utilizar o cinema e a literatura como fontes de inspiragéo, com olhar critico
podemos tirar das trilhas cinematograficas e dos livros muitas aprendizagens para o crescimento profissional
e licoes que contribuem na superagao dos desafios diarios. Pensando nisso, desafiamos os profissionais de
vendas a assistirem e alerem as nossas indicagoes:

0LOBO DE WALL STREET

Historia de um corretor de agoes que
a0s 26 anos tinha como meta tornar-
se milionario. Mas a mensagem que
devemos captar como licao é o poder
de lideranga e as motivagoes que
envolvem a equipe e as levam ao
sucesso. (2013,179 Min.)

ABIBLIA DE VENDAS

Consagrado como o
melhor livro de vendas ja
publicado, é recheado de
métodos e técnicas que
proporcionam o aumento
nas vendas e fidelizagao
de clientes. Ensina os
conhecimentos necessa-
rios para o alcance das

0 DISCURSO DO REI

0 filme proporciona a percepgao
de importantes e indispensaveis
habilidades no mundo das
vendas, como comunicacao
interpessoal, falar em publico,
argumentar, postura e aborda-
gens. (2010, 118 Min.)

metas e resultados

almejados. O autor é uma autoridade global em vendas e
seus livros ja venderam mais de 1 milhao de copias.

(Gitomer, Jeffrey. 296 pag.)
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OHOMEM QUE MUDOU 0J0GO

Baseado em historia real de um treinador
de beisebol, que monta time imbativel,
com baixo investimento, utilizando o
método de analise de cada jogador . Inspira
aos profissionais de vendas a analisar 0s
dados que podem facilitar as aproxima-
coes e os negocios. (2011,113 Min.)

ADMINISTRAGAO

DE VENDAS

8%ed./2009

0 autor descreve as principais
ferramentas disponiveis a
equipe de vendas para o
planejamento, organizagao,
diregcao e controle na area de
vendas, adaptando-se a
realidade brasileira. Ensina
diversas técnicas que podem

ser utilizadas no treinamento de equipes e gestores, outro fator
importante é para a administracao de venda pessoal. (Alexan-

dre Luzzi, Las Casas. 312 pag.)



CAMPANHA COMERCIAL 2015

é uhinComercial
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Unindo forcas para chegar mais longe

Apresentamos a seguir o fechamento da Campanha Comercial de 2015.
Com o resultado do més de dezembro, do 4° trimestre e do ano.

DEZEMBRO

Francine e Acrevi (JVL) Amanda e Patrick (CWB) Bento e Bianca (SAOQ)

4° TRIMESTRE - EQUIPES

AZUL LARANJA

Equipe Comercial de Equipe Comercial de Equipe Comercial de
Caxias do Sul, vencedora do Ribeirdo Preto, vencedora do Joinville, vencedora do
grupo azul no 4° trimestre. grupo laranja no 4° trimestre. grupo verde no 4° trimestre.



4° TRIMESTRE - CONQUISTA DE NOVOS CLIENTES

Carlos e Michele (CXS).
Dupla comercial com o maior
faturamento de clientes novos.

RESULTADOS DO ANO DE 2015

DUPLAS VENCEDORAS DO ANO DE 2015

Francine e Acrevi (JVL) Bento e Bianca (SAQ) Jonatas e Aline (CPN)

AZUL LARANJA

Equipe Comercial de Equipe Comercial de Equipe Comercial de
Caxias do Sul, vencedora do Ribeirao Preto, vencedora do Joinville, vencedora do
grupo azul no ano de 2015. grupo laranja no ano de 2015. grupo verde no ano de 2015.




Usaflex

Fundada em 1998, a Usaflex é a
pioneira na fabricagao de calgados de
conforto e moda, para mulheres de
todas as idades. Com uma plataforma
multicanal, preparada para atender
nossos lojistas mais exigentes, tem
forte atuacdo e € marca lider em
calgados femininos de conforto no
canal Multimarca e, recentemente,
teve inicio a expansao do canal
Franquias, buscando aprimorar 0
nivel de conhecimento de seu
consumidor final.

Todas as nossas colegdes sao
desenvolvidas observando o com-
portamento e a atitude de nosso
consumidor, traduzindo-se em
calgados, bolsas e acessorios de
qualidade, que se utilizam das
melhores tecnologias e matérias
primas disponiveis.

0 novo e moderno complexo
fabril, localizado na cidade de
Igrejinha (RS), inaugurado em 2007,
juntamente com outras sete unidades
fabris, esta preparado para atender a
crescente demanda do mercado.
Com quatro langamentos de colecao
por ano, a marca produz 4,3 milhoes
de pares/ano de calgados e gera mais
de 3.200 empregos diretos.

Sobre aparceria:

"No més de abril de 2014, foram
realizados o0s primeiros testes com a
transportadora Translovato, sendo a
parceria efetuada de fato apos trés
meses. Esta mudanga ocorreu no inicio
0a atual gestao do setor de logistica da
Usaflex e foi fundamental para nossa
consolidagéo profissional.

Ja havia uma relagao de confian-
ca devido a servigos bem prestados no
passado, apostarmos em uma parceria
na certeza de sermos bem atendidos,
no entanto fomos surpreendidos com
um nivel de servigo ainda além do que
esperavamos, uma empresa Séria e
comprometida, sempre dispostaabem
atender o0s seus clientes. Percebe-se
uma preocupagao e um sentimento de
compromisso constante. Implantamos
uma série de melhorias em conjunto,
no intuito de agilizar os processos de
coleta, transferéncia e distribuicdo das

USAFLEX

www.usaflex.com.br

Usaflex - Igrejinha/RS

mercadorias, como, por exemplo, a
etiquetagem do rotulo da transportado-
ra ainda dentro oa fabrica, assim,
eliminando o retrabalho por parte da
transportadora, dando agilicade no
processo de roteirizagdo, encurtando o
prazo e reduzindo a margem de erros,
beneficiando, principalmente, o

cliente.
Translovato e Usaflex, uma

parceria que busca sempre fortalecer
nosso compromisso com a melhoria
continua, buscando oferecer, cada vez
mais, uma entrega de qualidade e
confiabilidade ao nosso maior patrimé-
nio, o cliente final.

Deixamos aqui 0S nossos
agradecimentos a toda a equipe
Translovato, operagdo, atendimento,
geréncia e comercial, em especial, ao
Sr. Fernando Werlang, que é quem atua
diretamente como representante desta
excepcional empresa."

Marcio A. Roos
Gerente de Logistica Usaflex



A Translovato, através da Centralizadora de Porto Alegre/RS,
iniciou as operagoes com o cliente Usaflex em 2014. Uma parceria que
vem crescendo de forma solida e transparente, trazendo ganhos de
produtividade para ambas as empresas. A Usaflex é uma empresa que
possui foco na qualidade e respeito no atendimento aos seus clientes,
aspectos que convergem com os valores da Translovato.

Hoje, atuamos com coletas diarias no CD em Igrejinha, com
transporte para a regiao Sul e para o estado de Sao Paulo. A integracdo
das empresas em termos de tecnologia e a estreita comunicacao entre
0s profissionais vem propiciando o fortalecimento da parceria. E uma
satisfacdo muito grande fazermos parte da historia desta empresa que
esta entre as maiores do setor calgadista do estado do RS.

Agradecemos 0 apoio da area de operagoes e logistica da Usaflex,
emespecial, ao Sr. Marcio Roos e ao Sr. Andrei Vicente.

Da esq. p/ dir.: Marcelo de Souza Bueno, Supervisor Usaflex,
Marcio Ademar Roos, Gerente de Logistica Usaflex,
Fernando Werlang, Consultor Comercial Translovato

e Andrei Fabiano Vicente, Analista Usaflex.

Da esq. p/ dir.: Dilmar da Silveira Nunes, Auxiliar,
Milton Gomes de Souza, Auxiliar e Jodo Carlos
Oliveira da Rocha, Motorista Translovato
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* Se a sua empresa nao possui senha para acessar o Portal, solicite para a
Central de Relacionamento da Centralizadora Translovato que |he atende.




PLANO PEDAGOGICO

Preocupado em inovar e aperfeigoar sempre seus proces-
so0s e técnicas, o Comercial Corporativo Translovato divulgou no
final de 2015 um novo programa: Plano Pedagdgico Comercial.

Este programa, ao ser construido, foi criteriosamente
pesquisado via conceitos facultativos e cases de sucesso do
mercado. Posterior aos levantamentos, traduzimos 0s processos
para 0 nosso negocio.

Conhega mais sobre este programa:

Assim como no mercado de trabalho, criou-se na
Translovato a necessidade de desenvolver um novo perfil profissi-
onal: com habilidades, potencialidades e competéncias, tornando
assim necessario uma nova metodologia de selegao, contratagao,
treinamento e monitoramento de produtividade. Na area
Comercial esta necessidade de apoio, motivagao e acompanha-
mento do desenvolver profissional torna-se ainda mais relevante e
especifico, pois diariamente um profissional de vendas e/ou
atendimento passa por provagoes adversas de reclamatorias e
insatisfacoes, onde precisa agir e reagir com postura segura e
positiva, trabalhando fortemente sua resiliéncia e motivagao.

00
PLANO m

PEDAGOGICO

Comercial

“Busquei trazer para empresa contribui-
¢des a partir de meus estudos, por cursar e
me identificar muito com a Pedagogia
Empresarial. Em conjunto com o Comercial
Corporativo construimos, entdo, este
programa estratégico que volta sua atengao
as necessidades de treinamento especifico
da area Comercial, planejando, ministrando,
apoiando e avaliando 0S processos de
construgdo do saber, bem como, aplicar
recursos motivacionais como dindmicas e
material interativo para valorizar 0s profissio-
nais de vendas e atendimento, aplicando
injegdo de &nimo e motivagao para que
possam estar sempre renovados e dispostos
a enfrentar a realidade do competitivo
mercado.”
Annelise Demori Boppsin
Supervisora Comercial Corporativo




DESTAQUES NO ATENDIMENTO

Conheca aqui os profissionais que se destacaram por fazerem a diferenca
na integragao entre as diversas areas da empresa, nas unidades em que atuam
0U em nossas bases operacionais.

Para esta edigdo do Informativo, as Centralizadoras participantes sao
Blumenau, Curitiba e Sorocaba.

BLUMENAU/SC

Alan Chimenes Dias (Auxiliar de Movimentagao de Cargas)
Emilio Borges da Silva (Motorista)

Jair Uliano (Auxiliar de Movimentagao de Cargas)

Nelson Bastos dos Santos (Motorista)

CURITIBA/PR

Os profissionais que estao
elencados neste Informativo sdo os
que receberam um nimero minimo de
Pedro Valdeci Pereira (Supervisor Operacional) votos nas indicagdes.

Leticia Kossovski C. da Silva (Assistente Comercial) Posteriormente, sera divulgado
nos murais e Intranet os nomes de
todos os profissionais que receberam

Azemar Fragozo Pimenta Junior (Auxiliar de Expedicao) algumaindicagao.

Evandro A. Pinheiro da Silva (Coordenador de SQ0)

Claudir Holovate (Assistente Operacional)

Elias de Lima (Coodenador Operacional)

Osvaldo Ribeiro (Conferente)

Jean da Silva Barros (Assistente Operacional)
Orlando Ratine Junior (Gerente de Unidade)

Regina de Fatima Arendt F. de Faria (Telefonista/Recepcionista)
BASES OPERACIONAIS

(Indicados pelas Centralizadoras votantes)

Eduardo Picinato (Lages/SC)

ROHCCARA Ch Maria de Lourdes F. Nascimento (Juiz de Fora/MG)
Adao Aparecido Maximo (Auxiliar de Movimentagao de Cargas) Pollyana de Lima (Ponta Grossa/PR)

Samuel Sacchi Alves (Coordenador Operacional) Luiz Sérgio Carneiro Martins (Maringa/PR)
Regiane Dias Agostinho de Conti (Coordenador Operacional) Katia Andressa de Oliveira (Ampere/PR)

Flavia Augusta Vieira da Silva (Assistente de Expedicao) Roselia Marta de Lima (Adrianopolis/PR)



BOAS PRATICAS NO TRANSPORTE

DE PRODUTOS FARMACEUTICOS
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A Translovato possui autoriza-
cao da ANVISA, Agéncia Nacional de
Vigilancia Sanitaria, para o transporte
de medicamentos, medicamentos
controlados, cosméticos e correla-
tos. Mantém, nas principais unidades,
técnicos farmacéuticos devidamente
credenciados em seus conselhos
regionais, aptos a solicitar e atualizar
as autorizagoes.

Dentro das inimeras responsa-
bilidades dos farmacéuticos, uma
delas € a elaboragao do Manual de
Boas Praticas e de Procedimentos
Operacionais Padrao (Normas
Técnicas), documentos nos quais
estdo descritas as atividades e
procedimentos adotados para
garantir que os produtos transporta-
dos mantenham suas propriedades
desde a coleta até a entrega ao
destinatario.

0 principal objetivo das boas
praticas no transporte de produtos

farmacéuticos (BPTPF) é garantir que
0S produtos nao sofram alteragoes
durante seu transporte, de forma a
manter sua qualidade e eficacia,
levando em conta as especificagoes
dos fabricantes e da legislagao
vigente.

Apesar de detalhadas, as
legislagoes nem sempre sdo facil-
mente compreendidas, existem
muitas regras que mencionam as
obrigacoes das transportadoras,
mas, algumas vezes, nao mencionam
claramente o que se deve implantar
para operar corretamente.

0 trabalho conjunto do respon-
savel Técnico Farmacéutico com a
area da Qualidade é fundamental e
imprescindivel para o gerenciamento
destes processos relacionados com
as BPTPF de forma a abranger
peculiaridades que ndo podem passar
despercebidas neste segmento tao
critico.

Baseado no Manual de Boas
Praticas e nas Normas Técnicas, sdo
elaborados treinamentos especificos
do segmento farmacéutico, aplicado
aos profissionais da area operacional,
que recebem instrugoes referentes ao
correto manuseio da carga, sua
simbologia, a limpeza de veiculos e

doterminal, cuidados com atempera-
tura e umidade e cuidados especiais
com as diferentes exigéncias de cada
produto.

A Translovato tem como
diferencial a elaboragao do PCE -
Procedimento de Clientes Especiais,
principalmente para os clientes do
ramo de medicamentos, cosméticos
e correlatos, onde sdo relacionados
todos os itens importantes em
relacdo ao cliente e sua mercadoria,
visando que a operagao seja realizada
de maneira eficaz, atendendo, assim,
as necessidades especificas do
cliente.

0 conhecimento e o cumpri-
mento da legislagao que rege a boas
praticas no transporte de produtos
farmacéuticos, sao de crucial
importancia para garantir a eficacia e
integridade dos produtos comerciali-
zados no pais, além de evitar perdas,
roubos e demais prejuizos.

As BPTPF devem estar presen-
tes em toda a cadeia de produtos
farmacéuticos.

Abrangendo as etapas de
producao, distribuicdo, transporte e
dispensacgao, todos possuem papel
fundamental em relagao ao produto
final que chegara aos consumidores.

REDUZIR OS CUSTOS COM A QUALIDADE Seclbetti:
ISSO NINGUEM COPIA.

Selbetti é a sua melhor escolha para controlar os custos, com uma linha prépria
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Acompanhada da crise vem o turbilhao de
emocoes, a baixa autoestima e o pensamento
negativo, porém, poucas pessoas param para
pensar e refletir que até a crise temo lado home
é justamente nisto que é necessario nos apegar-
mos.

Para as empresas, a crise mostra o com-
prometimento dos profissionais, por exemplo,
pois é este 0 momento que eles devem “vestir a
camisa”, se engajar com a empresa € Seus
objetivos. Alem disso, mesmo um profissional
reconhecido pelo mercado, avalia bastante
antes de trocar seu emprego, ele pondera mais,
avalia mais e isso faz com que o turnover dimi-
nua e o comprometimento cresca.

As pessoas tendem a se acomodar, a se
habituar a ficar numa posicao de conforto e tudo
que e novidade acaba sendo desconfortavel. A
crise faz com que repensemos nosso jeito de
pensar, agir, consumir e, inclusive, lidar com
adversidades. Toda mudanca faz parte de um
ciclo de aprendizagem, se nao mudarmos
ficaremos estagnados a forma como tudo foi
feito pela primeira vez e nao avaliaremos se
existe alguma possibilidade de melhoria.

Inclusive, durante momentos de recessao
econdmica, alguns negocios tem crescimento,

como: consertos e reparos em roupas e calca-
dos, food trucks, reformas e etc. Essa é uma
oportunidade para utilizar as coisas a0 maximo,
vasculhar no armario roupas antigas, que voce
nem lembrava que tinha, enfim, € uma redesco-
berta de valores. Pois, naturalmente ficamos
mais seletivos, nos questionamos se realmente
€ necessario comprar aquele novo objeto. Da
mesma forma, dentro das empresas sao reava-
liados procedimentos, custos, acoes e compor-
tamentos.

Outro fator é que, de alguma forma, as
pessoas acabam se preocupando mais com a
sustentabilidade, pois elas pensam em todo
processo de desenvolvimento e descarte do
produto, avaliam, por exemplo, se é necessario
comprar varias garrafinhas de agua ao invés de
ter um filtro, além disso, o custo se torna menor.
Elas acabam comprando frutas e verduras da
estacao, que possuem valores mais atraentes.
Apenas para ilustrar que nas pequenas atitudes
é que as mudancas acontecem e isso tudo,
talvez, motivado pelo fator da crise.

Entao, é necessario tentar focar nos pontos
positivos da crise, enxergar como uma possibi-
lidade de crescimento, de renovacao e de inicio
de umnovo ciclo de vida.

iV



DICAS PARA 2016

1.Tenha um objetivo.
2.Acredite e coloque em pratica seus objetivos.
3.0use, as pessoas mais bem sucedidas,

$ao aquelas que ousam mais.
4.Nao esqueca as metas anuais definidas.
9.Monte um or¢camento familiar.
6.Corte custos desnecessarios.
1.Tenha capacidade de adaptacao e flexibilidade.
8.Aprenda a concentrar-se.
9.Faca programas que relaxem e tragam prazer.
10.Viva 0 momento, a vida esta acontecendo agora.




SAQ PAULO

A cultura da cidade foi influenciada pelos diversos imigrantes
portugueses, japoneses, italianos, espanhois, etc.

Sao Paulo possui uma ampla rede de teatros, casas de shows e
espetaculos, museus, galerias de arte, a maior universidade publica, a
USP e privada, a Universidade Paulista, gastronomia com 6timos
restaurantes, bares e grandes eventos culturais, como a Bienal de Sao
Paulo.

A seguir, vamos destacar alguns atrativos que sdo apreciados
pelos paulistanos.

Sala Sao Paulo, um trabalho impressionante de arquitetura ao
transformar uma estacdo ferrovidria em uma fantastica sala de
concertos, com incrivel acustica. Theatro Municipal, surgiu para a
cidade como um grande simbolo das aspiragdes cosmopolitas do
inicio do século 20. A luxuosa construcado, fortemente influenciada
pela Opera de Paris, foi considerada ousada para a época, com tragos
renascentistas e barrocos na fachada. Parque do Ibirapuera, é o mais
importante parque urbano da cidade de Sao Paulo. Avenida Paulista, o
mais tradicional e importante centro financeiro da cidade e do Brasil.

Em Séo Paulo, a Translovato conta com duas Centralizadoras:

SAO e GRU. O atendimento operacional € dividido:
coletas e transferéncias ficam com SAQ e entregas
com GRU, utilizando em torno de 100 veiculos para as
operacoes. Possui um capital humano de, aproxima-
damente, 520 profissionais. As equipes se desdobram
perante as dificuldades de transito e suas restrigoes
para atender as demandas dos clientes.

As operagoes realizadas por SAO e GRU
contabilizam cerca de 82 mil despachos mensais,
mais de 13 mil toneladas transportadas e a movimen-
tacao de cerca de 1 milhao de volumes.

Fonte: www.wikipedia.org

PORTO ALEGRE

Porto, como é carinhosamente chamada, é formada principal-
mente por imigrantes alemaes e italianos, recebendo também espa-
nhois, africanos, poloneses, libaneses e indigenas. Essa miscigena-
¢dotornou o folclore um ponto marcante naregiao.

Tornou-se sede da maior concentragdo urbana da regiao Sul e 52
mais populosa do Brasil. Foi destacada pela ONU (Organizagdo
Mundial das Nagoes Unidas) como a metropole n° 1 em qualidade de
vidado Brasil.

E uma das cidades mais arborizadas e alfabetizadas do Pais e
possui uma das maiores rivalidades do futebol, o classico Gre-Nal.

0 Guaiba é o grande lago ao qual Porto Alegre esta historica e
culturalmente ligada, desde a chegada dos primeiros migrantes até o
atual desenvolvimento econdémico da regido. Sua bacia hidrografica
abrange o equivalente a 30% do territorio gaucho.

A Estatua do Lagador é um monumento da cidade de Porto
Alegre tombada como patriménio histérico. E a representacdo do
gaucho tradicionalmente pilchado (em trajes tipicos) e teve como
modelo o tradicionalista Paixao Cortes.

Inserida nesta cidade, a Centralizadora Translovato Porto Alegre

conta com uma estrutura operacional moderna,
competitiva e qualificada para atender com agilidade o
setor de cargas fracionadas, garantindo rapidez e
seguranga emtodas as operagoes.

Conta com, aproximadamente, 180 profissionais,
possui uma frota ativa de mais de 30 veiculos, entre
agregados e proprios, para atender cerca de 20 cidades
daregido. Embarca mais de 10 mil conhecimentos/més,
transborda mais de 13 mil conhecimentos/més e realiza
mais de 10 mil entregas/més, gerando uma movimenta-
¢ao de quase 6.000.000 de volumes ano.

Fontes: www2.portoalegre.rs.gov.br e www.wikipedia.org



O Projeto Na Escuta consiste em um
canal de comunicacao direto da Translovato
com seus profissionais, agregando valor a
sua Gestdo de Pessoas e a melhoria de
atendimento aos clientes.

Ele é colocado em pratica em todas as
Unidades de Negdcio Translovato, através de
reunioes diarias, realizadas com as equipes
operacionais diretamente ligadas a
Coleta/Entrega, Carga/Descarga e Carrega-
mento.

Através dessa integracao é ressaltado
particularidades de cada cliente, retorno de
feedback recebido através das centrais de
relacionamento, manutencdo de procedi-
mentos diretamente ligados as rotinas, ouvir
0 que 0s integrantes da equipe tém a dizer,
estimulando o aumento da produtividade e
reducao de turnover (rotatividade de colabo-
radores em determinado periodo de tempo),
gerando um aprimorando e qualificagao a
toda cadeia operacional com resultados
visivelmente positivos para os profissionais e
clientes da Translovato.

“Vejo que o programa na escuta me auxilia nas tratativas e nas dificulda-
des de nossa realidade do dia a dia e de nossos colaboradores de coleta/entrega
e conferentes, onde podemos obter sugestoes, criticas e agbes para que
possamos aprimorar e melhorar nossos servigos com qualidade, e atendermos
de forma competente; Visando sempre a satisfagao de nossos clientes.”

Adriana Queiroz - Atendente Operacional
da Translovato Londrina - PR

“A partir do segundo semestre de 2015, a Centralizadora de Joinville
aproveitou-se das reuniées semanais do “Na Escuta” para analisar pontos de
aperfeicoamento, mediante relatos recebidos do operacional de base, auxilian-
do as liderangas com sugestoes de melhorias. Baseados nisso, 0s setores de
Qualidade, RH e Operacional elaboraram um projeto interno, a fim de buscar a
exceléncia e eficacia de seus clientes internos e externos. Esse projeto contou
com o engajamento de pessoas dos setores citados, com auxilio do jovem
aprendiz atuante no setor da qualidade. A proposta visa aperfeicoamento
continuo, através de conhecimentos adquiridos nessas reunioes e, entao,
apresentados a todos o0s envolvidos. Este projeto foi nomeado “Renovar”.

Fabio do Prado Ribeiro, RH e
Grazieli R. Maia Domingos, Coordenadora de SQ0
da Translovato Joinville - SC

CFTV | ALARMES MONITORADOS | MONITORAMENTO DE IMAGENS
CONTROLE DE ACESSO | BARREIRA PERIMETRAL

www.facebook.com/stvseguranca | blog.stv.com.br | www.stv.com.br

SUA MAIOR SEGURANCA.



PROMOVENDO SAUDE E CUIDANDO
DA QUALIDADE DE VIDA

Antecipar-se as doencgas é uma
tendéncia mundial. Os muitos anos de
medicina com enfoque na cura das
doengas, demonstraram enormes
gastos com a restituicdo da saude
dos individuos, determinando a
necessidade de um novo modelo
médico, que busque o nao adoeci-
mento deste individuo e, consequen-
temente, a redugdo dos custos
destinados as atividades curativas.

Analisando a definicdo da
Organizagdo Mundial da Saude
(OMS) de que a salde é “o estado de
completo bem-estar fisico, mental e
social e ndo, simplesmente, auséncia
de moléstia ou enfermidade”, pode-
se considerar que antecipar-se as
doengas € procurar manter o indivi-
duo em completo bem-estar fisico,
mental e social, através da realizagao
de programas de promocao de saude
e protecao especifica, tendo como
principio fundamental o conjunto de
conhecimentos cientificos relativos
aos fatores que possam causar
infortinios aos ser humano, bem
como, conhecendo também o0s
mecanismos para minimiza-los. A
este conjunto de atividades chama-
mos de PREVENGAO (Deliberato,
2002).

Em parceria com a Medicina

Preventiva da Unimed Nordeste - RS,
0 RH Corporativo da Translovato
repaginou o Programa Vivere,
trazendo novas agoes aos profissio-
nais da Matriz. As agoes sao educaci-
onais e praticas, conscientizam as
pessoas sobre prevengdo de doen-
¢as, promovem a sadde, além de
cultivar o interesse por mudangas de
habitos e cuidados pessoais.

0 programa teve seu inicio no
final de 2015, onde foram realizadas
entrevistas individuais com a finalida-
de de identificar o perfil de saide de
cada profissional, indicando o
acompanhamento mais adequado.

Desde o més de fevereiro de
2016, os acompanhamentos com a
equipe de enfermagem e nutricao
ocorrem, €, em parceria com outros
profissionais, diversas agoes estao
programadas.

0 calendario 2016 da Matriz
contempla abordar temas como:
hipertensdo, ansiedade, ergonomia,
doengas cardiacas, diabetes,

doengas respiratorias, distarbios
gastricos, depressao, dentre outros
que podem surgir no decorrer das
atividades.

Ja, na Centralizadora Santa
Maria, o Programa Vivere acontece
em parceria com 0 Sest Senat. As
atividades iniciaram igualmente no
final de 2015, abordando temas como
hipertensdo, oficinais nutricionais e
acompanhamento psicologico. Em
um dos encontros o Sest Senat
presenteou a Translovato com jogos
americanos, utilizados nas refeicoes
na unidade e, também, fez a entrega
de cardapios personalizados para
alimentacao saudavel.

Unimed £

Nordeste-RS

Servico Social do Transporte
Servico Nacional de
Aprendizagem do Transporte



NOSSAS EQUIPES JA
ESTAO SE PREPARANDO

Cumprindo o planejamento anual de treinamentos, a Translovato iniciou bem o ano de 2016.
Preparando-se para enfrentar os desafios com inteligéncia, qualidade e eficacia, algumas ambientagoes, treinamentos de
qualificagao e de desenvolvimento ja foram registrados. Confira as imagens.

AMBIENTAGAO ATENDIMENTO AO CLIENTE BRIGADA DE INCENDIO
(Londrina - PR) (Bauru - SP) (Floriandpolis - SC)

COMO EVITAR AVARIAS GI!\IASTICA LABORAL NOS MANUSEIQ E ATENDIMENTO
(Bauru - SP) DIALOGOS DE SEGURANGA CLIENTE ESPECIFICO
(Itajai - SC) (Curitiba - PR)

SIMDI TREINAMENTO DE LIDERANGCAS TREINAMENTO OPERACIONAL PADRAQ
(Santa Maria - RS) (Campinas - SP) (Bauru - SP)




MARKETING SENSORIAL

Vocé ja chegou no cinema e
sentiu um cheiro maravilhoso de
pipoca? Foi a um supermercado e
pode provar um produto que estava
sendo lagado por uma marca? Ja
chegou a conclusao que todas as
lojas de uma determinada rede tinham
exatamente 0 mesmo cheiro? Entao,
possivelmente, vocé tenha sido
“vitima” do marketing sensorial.

Emteoria, 0 marketing sensorial
é umatécnica do marketing que utiliza
dos sentidos para estimular a venda,
Seja através do olfato, do tato, da
visao ou do paladar.

Muitas empresas ja estdo
apostando no marketing sensorial
como forma de alavancar venda ou
mesmo como uma forma de criar um
elo de ligagdo entre 0 cliente e a
marca. Criar e estimular sensagoes
pode fazer com que o consumidor
viva uma experiéncia surpreendente
e, com isso, supere expectativas e
necessidades que possua.

Com a competitividade existen-

te no mercado, o ponto de venda se
transformou em um espago de
experiéncias e a compra, resultado
obtido das experimentagdes vividas
neste espaco. Buscar a diferenciacao
entre 0s concorrentes tornou-se uma
tarefa muito dificil e o marketing
sensorial veio para auxiliar as marcas
adestacar-se entre tantas outras.

Proporcionar a oportunidade
de experimentar a marca de forma
criativa no ponto de vendas, pode
fazer com que o consumidor tenha
sempre em mente este momento
vivenciado. Tal recordacao influen-
ciara a decisao de compra no
momento ou em ocasioes futuras.

Percebe-se que esta nova
ferramenta de marketing veio de
encontro com o que 0s consumidores
buscavam. Ninguém mais quer
comprar um produto, cada dia mais
as pessoas buscam experiéncias e
conceitos, ainda que de forma
inconsciente.

Descobrir a melhor forma de

2
©

trabalhar os sentidos ndo é tarefa
facil, porém, se a agdo for assertiva,
resultara em venda.

Algumas pesquisas mostram a
importancia de se trabalhar o
momento da compra, ja que, a
maioria das pessoas toma a decisao
jano ponto de venda:

83% de decisao de marca €
tomada no ponto-de-venda (fonte
POPAI-Brasil o consumidor €é alta-
mente sugestionavel, podendo trocar
de marca conforme o esforgo
aplicado);

53% dos consumidores fazem
compras sem lista (fonte: ACNielsen
2001);

83% comprariam um produto
apos uma degustacao satisfatoria,
independente do preco (fonte M&M,
02/04/01);

93% das vezes os sentidos sao
responsaveis por algumas de nossas
decisoes de compra (fonte: slidesha-
re.net).

Fontes: www.novonegocio.com.br, www.portla-administracao.com, www.estretgiadigital.pt, www.ideiademarketing.com.br



CARGO TRACCK. A SOLUCAO SASCAR
LIDER NO MERCADO DE LOCALIZAGCAO E
RECUPERACAO DE CARGAS.

A Cargo Tracck, solugdo da Sascar lider no mercado de recuperagdo de cargas, com
know-how de dez anos de mercado, tem seu sucesso pelo trabalho analitico de toda
a cadeia logistica, realizado em conjunto com clientes, seguradoras e gerenciadoras
de risco. A tecnologia, alinhada ao planejamento e a correta execugdo dos processos
de segurancga, possui um papel muito importante para que a carga chegue ao seu
destino final.

Essa solugdo é implementada na carga por meio de uma camuflagem estratégica

ou customizada dentro do produto, proporcionando altissimos indices de recuperagdo.
Além disso, hd diversos outros beneficios exclusivos:

Cobertura Unico que Com fabricagdo Equipe de pronta Reduz custos de
nacional em funciona em proépria. resposta aérea e seguro e escolta.
Radiofrequéncia locais fechados. terrestre em todo
o Brasil.

Consulte um de nossos especialistas em gestdo de
riscos para obter mais informagdes sobre essa solugdo.

011 3792 6200 (geral)

011 3792 6213 (ramal 6252) ﬁ

0300 789 6004 (opcdo 2) (televendas) CARG TRACCK
SOLUCAO Ssascar

L cargotracckcombr



COMUNICAGAO: UMA ARTE

SEM RECGEITA MAGICA

Este artigo é de

Cristiane Barcelos,

jornalista formada na
Universidade de Caxias do Sul
e reporter no jornal

Pioneiro (Grupo RBS)

Pensar, organizar as ideias,
repensar, mudar de opiniao, escrever,
falar... Mas que bicho de sete cabecgas
¢ essa tal de comunicagao, alguns
diriam. Sera? Talvez nao. Basta
prestar atencdo na nossa rotina e
naquilo que nos rodeia: este texto que
vocé 18, a sua timeline no Facebook, a
conversano WhatsApp, 0 papo com o
amigo do lado, o jornal, a revista ou o
livro que vocé |é, o anlncio do
supermercado, a receita médica, o0
programa de TV, a programacgao da
radio... acomunicagao esta emtudo!

Aprendemos e somos incenti-
vados a nos comunicar desde cedo.
Algumas mamaes conversam com 0s
filhos ainda dentro da barriga. Quando
0 bebé nasce, pai e mae nao sosse-
gam enquanto ndo escutam a
primeira silaba que seja. Mas a
comunicagao vai além do formar
frases. Como é que um recém-
nascido avisa que esta com fome,
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que sente colicas ou que chegou a
hora do soninho? Se o choro da
crianca € uma forma de comunica-
¢ao, 0 que dizer das sobrancelhas
franzidas de quem esta com raiva, do
sorriso de alegria e da ruga de
preocupagao? Comunicar-se ultra-
passa a barreira do verbal. A expres-
sdo do rosto e o gestual, as vezes,
dizem mais do que qualquer frase.

Sevocé jadisse “nao” querendo
dizer “sim”, ou vice-versa, deve
imaginar do que eu falo. Sinto em
avisar: se vocé nao foi sincero, a
chance de a sua resposta nao ter
convencido o interlocutor € grande,
bem grande.

Agora, vocé ja teve a nitida
sensacao de que a pessoa que falava
com vocé ao telefone sorria do outro
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lado da linha? Ou que estava comple-
tamente irada ao Ihe dirigir a palavra?
Nao sao apenas as palavras e o
gestual que comunicam. O tom com
que pronunciamos uma sentenca faz
parte desse universo gigantesco,
chamado comunicagdo. E vai ser
dificil disfargar, “conhego o seu tom
de voz”, diria uma mae atenta ou um
amigo chegado.

Por inimeras razoes, incluindo
a dificuldade de demonstrar ou
mascarar emogoes, mergulhamos
em um mundo em que digitamos
muito mais do que falamos para nos
comunicar. E é tdo simples, nao?
Mesmo néo estando contente, basta
inserir alguns caracteres ou emoti-
cons e estatudo certo. Ou nao.

Aposto que vocé ja passou por



situacao mais ou menos assim: ter de
escrever um e-mail ao chefe com
alguma questao embaragosa ou um
pedido, como uma folga inesperada.
Sim, porque escrevemos até para
quem trabalha ao nosso lado ou
ligamos para o ramal de quem esta
duas mesas adiante.

Mas vamos la: por exemplo,
chegou a hora de pedir uma folga
justamente para o dia em que a
empresa mais precisa de vocé, mas é
quando vocé necessita de tempo livre
para resolver uma demanda pessoal.
A via-cracis € mais ou menos assim:
vocé abre o0 e-mail, comega a
escrever, apagatudo, inicia novamen-
te, escreve de outro jeito, 1€, relé, se
pergunta diversas vezes se uma frase
foi formulada corretamente, pede
para o colega do lado confirmar se o
contelido esta claro o suficiente...
Entdo, vocé esta quase pronto para
clicar no botdo enviar, mas hesita,
“serd que ndo escrevi nada errado? E
se eu tiver escrito alguma besteira?”.
Chegou a fase de jogar algumas
palavras para conferir no Google -
quem nunca fez isso que atire a
primeira pedra - e... plim!
E-mail enviado. Frio na barriga.

A cena ai de cima é mais
comum do que parece. E ndo é so a
inseguranga por escrever ao chefe
que conta. Em geral, essa dificuldade
é reflexo da desatencgao, da falta de
pratica e, ainda mais, da caréncia de
leitura.

Aqui, um dado preocupante:
pesquisa divulgada em 2015 pela
Federagao do Comércio (Fecomeércio)
do Rio de Janeiro mostrou que 70%

dos brasileiros nao leram um livro
sequer no ano anterior, 2014.

E ndo tenho receio nenhum de
afirmar: quem I& mais escreve melhor,
expoe suas ideias com mais facilidade,
raciocina com rapidez, conta com
vasto vocabulario e tem opinido
formada com base em conhecimento.

A pesquisa do Fecomércio fala
em livros, mas vale tudo: jornal,
revista, historia em quadrinhos, bula de
remédio... Nao importa o género, o que
vale é exercitara mente.

Outro estudo, este do Ministério
da Educacéo e publicado também no
ano passado, demonstrou que a
maioria das criancas do 3° ano do
ensino fundamental (quando termina o
ciclo de alfabetizagdo) s6 consegue
encontrar informacoes explicitas em
textos curtos. Pior, uma em cada cinco
criangas sO consegue ler palavras
isoladas. E quando essa dificuldade

ultrapassa a escola, chega a vida
adulta e interfere no trabalho? E uma
realidade entre muita gente.

Comunicar-se bem, seja pela
escrita ou nao, é um otimo cartao de
visitas. Ha que se ponderar a dificul-
dade de acesso a educacao enfrenta-
da por geragOes passadas, mas 0
segredo para se comunicar bem esta
em treinar. Ou melhor, ndo ha segredo
ou formula magica, a receita é bem
simples: pratique, comegando pela
leitura de algo que realmente lhe
desperte a atencao (para deixar a
preguica de lado).

Aos pais, entre eles 0s que hoje
enfrentam dificuldade de se dirigir ao
chefe, cabe a tarefa de incentivar os
filnos a boa educacao. E ela passa,
sim, por estabelecer a leitura como
uma rotina. O resultado? Uma
comunicacao plena, seja pessoal-
mente ou pelaweb.




VARIEDADES

PARA COLORIR:

Fonte:http://www.freepik.com

BELO CLICK

HOTEL FAZENDA
CAMPOS DOS SONHOS
SOCORRO/SP

Lucimara Paranhos
Centralizadora Translovato
Campinas/SP

Este espaco é destinado para clicks feitos por funcionarios da Translovato. Para participar, envie uma foto tirada por vocé para
informativo@translovato.com.br, com a legenda da foto, 0 seu nome completo e filial. Obs.: Fotos posadas nao serdo consideradas.



UNIDADES TRANSLOVATO

RI0 GRANDE DO SUL

ALEGRETE - ALE
Fone: (55) 3422-4737

BAGE - BAG
Fone: (53) 3242-7796

CAMAQUA - CMQ
Fone: (51) 3671-0455

CAXIAS DO SUL e MATRIZ
CXS/MTZ
Fone: (54) 3026-2777

ERECHIM - ERE
Fone: (54) 3522-9159

FREDERICO WESTPHALEN - FRW
Fone: (55) 3744-8035

IBIRUBA - IBA
Fone: (54) 3324-8488

1JUi - U
Fone: (55) 3332-9915

LAGOA VERMELHA - LGV
Fone: (54) 3358-3238

LAJEADO - LAJ
Fone: (51) 3748-6459

NOVO HAMBURGO - NHA
Fone: (51) 3587-5773

0SORI0-0S0
Fone: (51) 3601-2263

PASSO FUNDO - PFU
Fone: (54) 3311-9183

PELOTAS - PEL
Fone: (53) 3273-2500

PORTO ALEGRE - POA
Fone: (51) 3026-2777

QUARAI - QUI
Fone: (55) 3423-1856

SANTA CRUZDO SUL - SCS
Fone: (51) 3715-3262

SANTA MARIA - SMA
Fones: (55) 3211-1500
3211-1599

SANTAROSA-SRO
Fone: (55) 3512-4061

SANTANA DO LIVRAMENTO - LIV
Fone: (55) 3242-3302

SANTIAGO - SNT
Fone: (55) 3251-4145

SAO GABRIEL - SGB
Fone: (55) 3232-1156

SARANDI - SAR
Fone: (54) 3361-2445

URUGUAIANA - URU
Fone: (55) 3413-3390

VACARIA - VAC
Fone: (54) 3231-4226

VERANOPOLIS - VER
Fone: (54) 3441-8000
SANTA CATARINA

BLUMENAU - BLU
Fone: (47) 3036-2777

BRUSQUE - BRQ
Fone: (47) 3350-0759

CHAPECO - CHA
Fones: (49) 3324-2343
3324-2259

CRICIUMA- CRI
Fone: (48) 3468-5777

FLORIANOPOLIS - FLN
Fones: (48) 3341-3455

ITAJAI - ITA
Fone: (47) 3045-2777

JARAGUA DO SUL - JGS
Fone: (47) 3372-0121

JOAGABA - JBA
Fone: (49) 3554-8787

JOINVILLE - JUL
Fone: (47) 3435-1007

LAGES -LGS
Fone: (49) 3222-4619

RIODO SUL -RDS
Fone: (47) 3525-1611

SAOBENTODO SUL - SBS

Fone: (47) 3633-6606
TUBARAOQ-TUB
Fone: (48) 3628-3200
PARANA

AMPERE - AMP
Fone: (46) 3547-1846

APUCARANA - APU
Fones: (43) 3422-2788

CASCAVEL - CAS
Fone: (45) 3035-2803

CIANORTE - CNT
Fone: (44) 3018-4747

CURITIBA - CWB
Fone: (41) 3033-8686

FOZ DO IGUAGU - FOZ
Fone: (45) 3522-2892

FRANCISCO BELTRAQ - FBL

Fone: (46) 3524-0963

GUARAPUAVA - GVA
Fone: (42) 3629-5194

LARANJEIRAS DO SUL - LDS
Fone: (42) 3635-6737

LONDRINA - LDA
Fone: (43) 3025-2777

MARINGA - MGA
Fone: (44) 3028-6836

MEDIANEIRA—MED
Fone: (45) 3264-6047

PARANAVAI - PVI
Fone: (44) 3423-6900

PATO BRANCO - PTB
Fone: (46) 32251433

PONTA GROSSA - PTG
Fone: (42) 3236-5098

RIONEGRO - RNG
Fone: (47) 3645-0359

TOLEDO-TLD
Fone: (45) 33781094

UMUARAMA - UMU
Fones: (44) 3624-8945

UNIAO DAVITORIA - UVT
Fone: (42) 3522-8726
SAO PAULO

ARARAQUARA - ARA
Fone: (16) 3472-3208

AVARE - AVR
Fone: (14) 3733-5983

BAURU - BAU
Fone: (14) 3312-2600

BIRIGUI- BIR
Fone: (18) 3644-2842

CAMPINAS - CPN
Fone: (19) 3515-0900

FRANCA - FCA
Fone: (16) 3701-3360

GUARULHOS - GRU (Entregas)
Fone: (11) 4963-9330

ITAPETININGA - ITP
Fone: (15) 3271-0779

MARILIA - MAR
Fone: (14) 3221-2727

OURINHOS - OUS
Fone: (14) 3026-7270

PENAPOLIS - PEN
Fone: (18) 3652-6640

PIRACICABA - PIR
Fone: (19) 3434-7700

PORTO FERREIRA - PTF
Fone: (19) 3588-6144

TRANS//LOVATO®

PRESIDENTE PRUDENTE - PRU
Fone: (18) 3221-2749

RIBEIRAO PRETO - RIP
Fone: (16) 3603-6599

SANTOS - SAN
Fone: (13) 3493-6801

SA0 JOSEDORIOPRETO-SJP
Fone: (17) 3218-6961

SA0JOSE DOS CAMPOS - SJC
Fone: (12) 3939-9776

SAQ PAULO - SAO (Coletas)
Fone: (11) 2413-2727

SOROCABA - SOR
Fone: (15) 3228-3882

TUPA-TUP
Fone: (14) 3491-1180
MINAS GERAIS

BELO HORIZONTE - BHZ
Fone: (31) 2564-9400

CURVELO - CVL
Fones: (38) 3721-3666
3721-4189

DIVINOPOLIS - DIV
Fone: (37) 3244-2424

GOVERNADOR VALADARES - GVR
Fone: (33) 3278-1120

IPATINGA - IPN
Fone: (31) 3821-4282

JOAQ MONLEVADE - JML
Fone: (31) 3851-1449

JUIZ DE FORA - JDF
Fone: (32) 3221-4005

MONTES CLAROS - MOC
Fone: (38) 3212-3275

NOVA SERRANA - NSE
Fone: (37) 3226-6668

PASSOS - PSS
Fone: (35) 3521-8736

POGOS DE CALDAS - POC
Fone: (35) 3721-3936

POUSO ALEGRE - PPY
Fone: (35) 3449-3019

SETELAGOAS - STL
Fone: (31) 3772-2899

TEOFILO OTONI-TEOQ
Fone: (33) 3522-2727

UBERLANDIA - UDI
Fone: (34) 3226-8480

VARGINHA - VAG
Fone: (35) 3222-8047
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dos outros estados de atuacao.
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No estado do Rio Grande do Sul, sao
21 unidades estrategicamente localizadas,
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sendo 3 centralizadoras e 24 bases operacionais.

A planejada distribuicao de unidades, as modernas
estruturas com terminais equipados e preparados
para assequrar maior eficiéncia nos processos e a
qualificacdo constante dos profissionais, permitem
a exceléncia no atendimento, sempre com o foco
principal nas operagoes.

O capital humano recebe periodicamente
. treinamento, sendo que os objetivos principais sao
o desenvolvimento e a capacitacao, tendo como

S ,\ resultado ag6es inovadoras e qualificagdo dos

Sservigos.






