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Mercado em evolucao

N 0VOS rumos se apresentam para o segmento
optico. Tudo demonstra que ele esta comegan-
do a reagir a entrada das grandes redes internacionais
no Brasil, treinamentos presenciais e por EAD estao
ocorrendo, os Seminarios lItinerantes do Sindidptica
com apoio do Senac e demais empresas lotam a cada
apresentacao, temos um ndmero Record de livros de
optica editados, mais as revistas, sites, etc. Tanto os
empresarios como os profissionais épticos estao bus-
cando informacdes para melhorar seus conhecimentos
e a qualidade do servico prestado aos clientes.

As cooperativas, associagoes e clubes de compra,
estao crescendo a cada dia que passa, € vemos um
ndmero crescente de Opticas que estao se entusias-
mando com a idéia da uniao, pois estao vendo que
muitas vezes o empresario independente acaba é
ficando solitério. Estas entidades estao oferecendo
nao apenas um melhor preco de compra em fungao
de maior escala, mais também oferecendo solugoes

Entre em contato conosco:
contato@sindioptica-sp.com.br
ou pelo fone (11) 3259-5826.

Trabalho aos

Domingos e Feriados:
Requerimentos Online

O SINDIOPTICA-SP oferece mais
um servi¢o gratuito aos seus
filiados. A solicitacdo de abertura
do trabalho aos domingos e
feriados online, acesse: www.
sindioptica-sp.com.br
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Dra. Maracy Marquez Ferraz.

para venda, gerando acdes de marketing, cuidando
para que o atendimento seja eficiente com produtos
de maior valor agregado, ou seja, elas se tornaram
nao apenas um clube de compras, mas uma entidade
que oferece solucoes para que possamos passar por
este momento pelo qual o Brasil atravessa com o
resto do mundo. O segmento Optico brasileiro tem
plena consciéncia de que mudangas profundas estao
ocorrendo e de que é preciso mudarmos juntos.
Vamos entao em frente, pois os novos ventos nos
conduzem a novos consumidores e nossas atitudes de
hoje farao toda a diferenca neste novo mercado.
Boas vendas a todos!

Muito Grato

Akira Kido
Presidente
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Certificacao Digital

Evite correria de Ultima hora e garanta ja seu Certificado Digital no Sindiéptica-SP

A sua chave para a conectividade social

Certificado

Digital

Prezado Empresario,

O SINDIOPTICA-SP fechou parceria com a Autofax,
empresa especializada em solucdes envolvendo certifi-
cacgdo digital de dados e documentos, para oferecer o
servico de emissao e validacao de certificados digitais
para associados com um desconto especial e para os
representados pela entidade.

A certificacao digital € uma tecnologia de identificacao
que facilita a relacao entre pessoas fisicas e juridicas e os
orgaos governamentais, pois possibilita realizar diversos
tipos de transacdes eletronicas online com integridade,
autenticidade, confidencialidade e validade juridica.

O certificado digital é exigido de todas as empresas
que emitem nota fiscal eletronica (NF-e), dos diversos
segmentos da economia, além de companhias inscritas
no regime tributario de lucro presumido.

Informacao Importante: O prazo limite para adequa-
¢ao a nova forma de Conectividade Social de acordo com
a CAIXA ECONOMICA FEDERAL ser4 em 31 de dezembro
de 2011, onde toda e qualquer empresa devera possuir

Paged

Para integrar e ampliar nosso conteudo
on-line o SINDIOPTICA-SP
marca presenca também no Twitter
www.twitter.com/sindiopticasp,
Facebook www.facebook.com/sindioptica.
Venha interagir conosco!

T

o Certificado Digital. A circular da Caixa Econdémica Fe-
deral, encontra-se disponivel no site: www.sindioptica-sp.
com.br

Conheca as vantagens de adquirir o seu cerificado
digital pelo SINDIOPTICA-SP. Acesse: www.sindioptica-
sp.com.br

*Valores diferenciados para os associados do
SINDIOPTICA-SP

Maiores informacoes pelo telefones: (11) 3259-5826
/3256-6011 —email: contato@sindioptica-sp.com.br ou
visite nosso site: www.sindioptica-sp.com.br
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Como entender o consumidor
e aumentar suas vendas

fluxo de crescimento de vendas no comércio

acompanha as oscilagbes provocadas pelos
efeitos das sazonalidades e também pelo aquecimento
de datas comemorativas. A intengéo do setor é sempre
atrair e conquistar o consumidor a fim de promover
melhores vendas.

Talvez o grande desafio do lojista seja conhecer cada
vez mais o0 seu cliente e suas necessidades para oferecer
algo que o atraia a fim de melhorar seu faturamento.
Algumas dicas podem ser de grande valia para alavancar
as vendas no periodo de menor apelo para as vendas,
quando nao hé previsao de grande fluxo no comercio.

A estratégia é aproveitar os consumidores que en-
tram na loja e preparar muito bem os vendedores que
irao atendé-lo. E esse preparo pode ser obtido a partir do
conhecimento do comportamento e da preferéncia de seus
clientes. Vale entéo refletir sobre estratégias para
atrai-lo e ajuda-lo a decidir pela compra. Para tanto,

é preciso entender o consumidor e suas aspiracoes
em relacdo ao ato de consumir.

O que o cliente espera ao entrar

¢ Ele quer também negociar, conseguir desconto e
perceber que o lojista esta disposto a Ihe oferecer melhores
condicdes de precos, caso ele leve mais pecgas do que o
esperado. Isso o motivara a investir mais por perceber
que a compra ficard mais vantajosa;

» Além disso, no caso de entrega do produto, o cliente
espera que a loja possa cumprir o que foi prometido,
prazo de entrega, garantias e funcionalidades do produto
apresentadas pelo vendedor no ato da venda;

* Apds a compra, o cliente espera sair com a sensacao
de ter feito um bom negécio e de ter sido bem tratado,
0 que o levara a considerar essa loja como referéncia e
buscé-la novamente, sempre que precisar de um novo
produto para seu uso ou para presentear alguém.

em seu estabelecimento:

=
-

« A principio ele espera encontrar variedade de
produtos, qualidade e precos acessiveis, mas ao

entrar na loja ele percebe que quer algo mais;

* O cliente ndo quer ser mais um consumidor

b T T |

no estabelecimento. Ele quer ser recepcionado e
assessorado na hora da compra, com a partici-

N

pacgéo ativa do vendedor que esta preparado para
oferecer sugestoes de uso das pegas e combinacoes
possiveis;

¢ Ele espera, além disso, encontrar um ambi-
ente confortavel e iluminado, com corredores que
facilitem a circulagao e com informagodes de precos visiveis
e de facil leitura;

* Pretende encontrar atendimento personalizado que
possa sanar suas ddvidas, bem como oferecer informacoes
sobre o pds-venda sem, contudo, sentir-se pressionado a
comprar o produto;

* Quer perceber no vendedor uma imagem de confi-
abilidade reconhecendo em suas explicacoes argumentos
validos e convincentes;

Esse comportamento esperado pelo cliente exige por
parte do vendedor uma performance adequada. Para isso,
a loja deve constantemente investir em treinamento para
o desenvolvimento de sua equipe de vendas.

Para que seu empreendimento obtenha sucesso
restara somar a essa estratégia uma diversidade de
produtos adequada ao perfil de seus clientes, descontos
promocionais e condigdes de pagamento facilitadas que
possibilitem o aumento do valor do ticket.

Fonte: Economix — Agosto/2011 (12 quinzena).



Nao podemos parar

m amigo que é proprietario de uma pequena

optica em Sao Paulo me contou que enviou
seus dois vendedores para participarem de um curso de
vendas em uma empresa especializada em cursos de
vendas para o varejo.

Eles voltaram eufoéricos com tudo que viram no
curso, estavam muito motivados, a cabega aberta com
os relacionamentos que haviam feito com vendedores de
outros segmentos de negdcios (0 curso néo era especi-
fico de éptica), loucos para testarem as novas técnicas
de abordagem, prospecgao, fechamento de venda, etc,
etc. Em vista de tudo isso meu amigo tinha certeza de
ter tomado a decisao certa em investir no treinamento
de seu pessoal.

No primeiro dia Gtil em que estes vendedores iriam
por em pratica as novas técnicas, meu amigo me contou
gue ficou atento para ver se aprendia o novo com eles.
Tudo comecou maravilhosamente bem, quando entrou
o primeiro cliente na loja. A abordagem foi perfeita, ele
conseguiu com que o cliente sentasse, conseguiu a receita,
comecou a demonstrar armacoes fazendo a prospecgao de
atividades, esportes, o que o cliente esperava dos éculos,
etc. Foi ai que o caldo entornou, pois o cliente que ja era
usuario de lentes multifocais progressivas comegou a
falar de necessidades especiais, dificuldades que ja havia
enfrentado com este tipo de lentes, etc. e ai a ficha caiu,

Entendendo os comandos da sua

maquina fotografica

Na Edicao anterior falamos sobre o ISO, nesta
edicao iremos falar sobre o White Balance, (Balango
de Branco).

O White Balance foi criado nas maquinas digitais
para substituir os filtros de correcao de temperatura de
luz que utilizavamos nas maquinas analégicas.

Vamos entender isso:

O sol tem a temperatura de cor de 5.500 kelvins
e gera uma luz branca na sua fotografia.

A luz de tungsténio, (alégena ou também chamada
de luz incandescente), lampadas de 40 w, 60 w, 100
w normais utilizadas em casa ou dicroicas e lampadas
econdmicas amarelas, irdo render uma cor amarela na
sua fotografia. Ja tiraram fotografias na sala de suas
casas e se perguntaram por que a foto ficou amarelada?
A temperatura de cor dessas lampadas varia de 3.200
a 3.800 kelvins.

A lampada fluorescente, chamadas de lampadas
frias, tem uma temperatura de cor préxima a 7.200 kel-
vins e geram uma cor esverdeada na sua fotografia.

Voceé pode utilizar o WBA, que é o White Balance

Luis Alberto Perez Alves

seu vendedor sabia tudo de venda, mas conhecia pouco
de lentes, bateu a inseguranca para responder de forma
confiante coisas que ele nao sabia ao certo, o cliente disse
que iria pensar, pois estava apenas pesquisando precos e
saiu da loja. Meu amigo entendeu que nao basta ter um
bom vendedor, ele também precisa conhecer os produtos
que vende e nao apenas suas caracteristicas, também
precisa conhecer indicacOes e contra indicagbes, tomada
de medidas, adaptagao, orientacao de uso, identificar cau-
sas de inadaptacao, entre outros conhecimentos. Enfim é
preciso conhecer dptica junto com as técnicas de venda
para poder nao s realizar uma boa venda, dar valor aos
produtos, mas também evitar perdas por medidas erradas,
produto inadequado as necessidades do cliente, etc.

Ele entendeu que ndo é necessario parar com 0s
treinamentos, apenas por causa dessa falha de avalia-
cado de necessidades. Seu proximo passo esta sendo
contratar um consultor de treinamento para técnicas de
oOptica. Ele entendeu que treinamento
deve ser continuo em vérios assuntos
pertinentes ao nosso negécio de va-
rejo 6ptico e que o vendedor deve ser
treinado constantemente ou como o
Sindiéptica-SP preconiza, Educacao
Continuada.

Que todos tenham 6timas vendas.

automatico, mas nao recomendo. Quando ele
erra, erra de verdade e vocé perdera sua foto. O
ideal é antes de comegar fotografar estipular na
sua maquina o White Balance. Simplesmente acesse
no menu de sua maquina, WB e coloque a luz que vocé
ird utilizar naquele momento.

Vocé ira encontrar os simbolos sol, nublado, som-
bra, tungsténio (alégena ou incandescente, depende
da marca de sua camera), fluorescente, flash e WB
personalizado quando houver misturas de luzes no am-
biente. (consulte 0 manual de sua camera para verificar
o procedimento de personalizacao). Desta maneira vocé
tera total controle no resultado de balango de branco
na sua fotografia.

Hoje também encontramos o controle de White
Balance em muitos modelos de telefones celulares que
tem méagquinas fotograficas.

Célio Coscia

Fotégrafo

Vice-Presidente do Foto Cine Clube Bandeirante
www.fotoclub.art.br - www.celiocoscia.multiply.com

L T T
FOR0 CINE: CLUBE
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Interior de Sao Paulo é a 2°
maior economia do pais

interior de Sdo Paulo, conforme mostra a tabela,

tem quase 20 milhées de habitantes e um PIB
de R$ 480 bilhdes, ou seja, mais de 10% superior ao
Estado fluminense.

O Estado que representa 33% do PIB nacional, com
20% da populacao, se manteve como a locomotiva do
crescimento, inclusive no que tange ao bom desempenho
das exportagdes de commodities. Ou seja, a pujanca de Sao

Paulo se pode verificar no litoral, no interior e na capital.

Talvez o Estado de Sao Paulo resuma muito bem o
que os investidores véem no Brasil de muito atraente.
Provavelmente, inspire a percepgao de crescimento
acelerado de nosso Pais na proxima década, certamente
com o Brasil figurando entre as cinco maiores economias
globais entre 2020 e 2030. Dificilmente quem apostar
em Sao Paulo vai errar.

2010 PIB POPULACAO PER CAPITA % DO PIB
Regiao Metropolitana 717.030.230 19.672.582 R$ 36.448 57,1%
Litoranea 59.746.352 1.919.803 R$ 31.121 4,8%
Interiorana 480.002.148 19.659.775 R$ 24.415 38,2%
Estado 1.256.778.730 41.252.160 R$ 30.466 100,0%
2001 pib populagao per capita % do pib
Regiao Metropolitana 212.185.901 18.305.474 R$ 11.591 53,0%
Litoranea 13.216.958 1.742.189 R$ 7.586 3,3%
Interiorana 175.226.223 17.939.303 R$ 9.768 43,7%
Estado 400.629.082 37.986.966 R$ 10.546 100,0%
2010/2001 pib populagao per capita
Regiao Metropolitana 237,9% 7,5% 214,4% Fonte: PIB Municipal
Litoranea 352,0% 10,2% 310,2% IBGE 2008, ajustado
Interiorana 173,9% 9,6% 150,0% para 2010.
Estado 213,7% 8,6% 188,9% Calculos Fecomercio
MES ]
INDICADOR REFERENCIA VALOR TENDENCIA COMENTARIO
_ Com o IPCA apresentando taxas mensais mais
ICF 0 INTENCAO . adequadas, as familias ja apontam para um novo ciclo de
DE C,ONSUMO DAS JULHO 138.9 crescimento de satisfacao
FAMILIAS(SP) — pontos (*)
Os resultados positivos de renda e emprego
PEIC — ENDIVIDAMENTO JULHO 47.3% proporcionam a manuten¢ao do nimero de familias
(SP) - % familias endividadas abaixo da média do 12 semestre (48%).
endividadas
Apesar de o indice ja mostrar sinais de arrefecimento, o
acumulado em 12 meses (6,71) ainda esta acima do teto
IPCA — valor mensal JULHO 0.15% estabelecido pelo Banco Central, de 6,5%.
A queda de 0.7 p.p. representa uma acomodacao da
TAXA DE JUROS PF - JULHO 46.1% forte alta constatada no més anterior e também pela
taxa ao ano menor concessdo de crédito registrada em junho.

_ 3 Houve um ligeiro recuo em junho, mas a taxa de
CONCESSAO CREDITO JULHO -1.8% . crescimento acumulada nos ultimos 12 meses ainda é
PF — variagdo mensal expressiva (14.8%).

Em junho, a taxa bateu mais um recorde de baixa.

EMPREGO R'\N’ISP - taxa JULHO 6.6% Menor nivel desde 2002. Em relacao a maio ligeira

de desocupacdo reducao de 0.1 p.p. e comparando com junho/10 a
queda foi de 0.8 p.p




Projeto: Boas Praticas
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Opticas de S3o Paulo * &

® Um segmento com empresarios que ainda tem
diversas dlvidas em relacao as condigdes sanitérias de
seu estabelecimento, nada mais coerente do que a en-
tidade que atua ha mais de 54 anos a frente do varejo
Optico, auxiliar e orientar seus representados através de
um servico de qualidade, contando com a assessoria e
experiéncia de profissionais renomados.

® A prestacao deste servico sera realizada por um
profissional do ramo dptico, que visitara sua empresa fa-

- . a7

Despesas de condominio

Terceira Turma do STJ decidiu que a vendedora

de uma sala comercial em um edificio nao
possui legitimidade para responder pelas despesas
condominiais, uma vez que o comprador ja usufruia
do imovel. Por conta da decisao, o processo foi extinto
sem julgamento do mérito com base no artigo 267 do
Cadigo de Processo Civil. No caso, o condominio propos
acao de cobranca contra a vendedora, ao argumento
de que ela, na qualidade de proprietaria da unidade,
deixou de efetuar o pagamento relativo as despesas
condominiais de seis meses, totalizando um débito de
R$ 1.546,26, atualizado até julho de 2005. Entretanto,
a vendedora, em sua contestacao, alegou nao possuir
legitimidade na causa, j& que, por meio de contrato de
promessa de compra e venda, entregou o imével ao com-
prador, que tomou posse precaria do bem, em dezembro
de 1999, devendo responder pelas respectivas despesas
condominiais (Notas STJ/RESP 1079177).

zendo todos os pas-
sos de um fiscal da m
Vigilancia Sanitaria,

a Unica diferenca é

gue este a orientard de forma clara e objetiva de como
proceder e indicar irregularidades para correcao, tornando
seu empreendimento uma “Optica Credenciada” e com
Boas Préticas.

® Todas as empresas que solicitarem esta prestacao
de servico, além de obter um feedback e orientacoes de
assuntos sanitarios por um profissional altamente quali-
ficado, recebera relatério com uma pontuagao, atingindo
pontuagao de aprovagéo tera direito ao “Certificado de
Optica Credenciada”.

Entre em contato conosco e veja os beneficios desta
prestacao de servigo. Faga também uma pré-avaliacao do
seu estabelecimento. Associados do SINDIOPTICA-SP tém
descontos especiais. Consulte-nos!

Nesta primeira etapa, estaremos atendendo as Op—
ticas do Municipio de Sao Paulo. Em breve chegaremos
ao interior.

Maiores informacdes, através do Tel.: 11 3259-5826
ou e-mail: contato@sindioptica-sp.com.br

Cobranca retroativa

Terceira Turma do Superior STJ negou o pedido

de um escritdrio de advocacia do Rio Grande
do Sul quem pleiteava, apds prestar servigcos por
seis anos a uma empresa sem nunca ter reclamado
a correcao dos valores prevista contratualmente, as
diferencas ao final do contrato. De acordo com a min-
istra Nancy Andrighi, relatora do recurso, o principio da
boa-fé objetiva impede a cobranca retroativa de valores
que foram dispensados regularmente, por isso frustraria
“uma expectativa legitima, construida e mantida ao longo
de toda a relagéo contratual”. O contrato para prestacéo
de servicos advocaticios vigorou entre 1998 e 2004, com
previsdo de pagamentos mensais de R$ 8 mil, a serem
reajustados anualmente. O valor, no entanto, nunca foi
corrigido. Rescindido o contrato, o escritério entrou na
Justica pleiteando, entre outras coisas, o pagamento
das diferencas relativas a correcdo monetéria anual dos
valores. (Fonte STJ/RESP 1202514).

SIND[© PTICA®
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Vendas pela internet

De acordo com pesquisa da Fundagéo Getulio Var-
gas (FGV), conduzida pelo economista Marcelo
Neri, a classe média hoje ja soma 53,60% do total da
populagdo. Sao familias que ganham entre R$ 1.115 e
R$ 4.807 por més. Esta reducdo da desigualdade social
esta dando mais condicdes a mais gente de consumir
mais produtos, e ndo s6 de primeira necessidade. Isto
constitui uma grande oportunidade para o setor varejista,
principalmente para o setor de salde visual que ainda
tem tanto a crescer.

Para atender a esta nova classe média, ninguém
quer ficar de fora da internet. Segundo dados do E-bit e
da Camara Brasileira de Comércio Eletrénico em 2.009
em relacao a 2.008 o crescimento das vendas virtuais no
Brasil foi de 30%, passando de R$ 8,2 bilhdes para R$
10.6 bilhoes, sendo que em 2.010 superou a casa dos
R$ 13 bilhoes de vendas pela Web.

De acordo com Patricia Souza (Deloitte) as pessoas
estao ganhando mais confiangca em comprar pela internet.
Em 2.009 17,6 milhdes de pessoas, ou 26% do total de
internautas do Pais, compraram algum produto por meio
da rede mundial de computadores (E-bit). Em 2.010
passou dos 23 milhdes de pessoas, e a classe média
representa 35% desse comércio eletrénico.

Apesar de toda esta pujanca, ainda existem barreiras,
como por exemplo, a “sindrome do carrinho abandonado”.
“De cada 100 pessoas que acessam um site de compras,
25 carregam o carrinho, mas somente trés passam pelo
caixa”. (Graga Sermoud, Conteudo Editorial).

Outra barreira é a seguranca. E possivel que nunca
tenhamos um ambiente virtual 100% seguro, mas como
diz Ivo Corréa, diretor da Google Brasil, “E um jogo de gato
e rato. O papel das empresas de seguranca é diminuir cada

Luis Alberto Perez Alves

vez mais o espago que os ratos tém para se esconder”.
Mas eles estao 14 e, nesse caso, todo cuidado no uso da
tecnologia é pertinente.

A internet é relativamente nova para nds, mas as
novas geracgdes ja nasceram com ela. Segundo a Prof?. do
Mackenzie, Solange Barros, os jovens entre 10 e 23 anos
acessam a internet mais de cinco vezes por semana.

Outro problema é a falta de controle sobre o que
ocorre na rede, porém vocé nao pode tentar controlar a
rede, o que ela precisa é de filtros inteligentes e esses
filtros tém de ser utilizados na ponta por agueles que
estao interessados.

A evolugao é muito répida e nossa legislacdo nédo
consegue acompanhar. Tentar barrar a evolucao deste
negdcio € insano de nossa parte, devemos é regulamentar
para que nao haja abusos, uma vez que a legislacao que
regulamenta a éptica no Brasil é antiga, € uma colcha de
retalhos, versando sobre o comércio, leis sanitarias, etc.
A farmacia tinha uma situacdo de venda de remédios pela
internet parecida com o problema da venda de produtos
opticos e que foi regulamentada em 2.009 pela Resolugao
da Diretoria Colegiada — RDC n°® 44, de 17 de agosto de
2.009, que dispde sobre Boas Praticas Farmacéuticas.

Outra visao foi passada por Juliana Kfouri quando
diretora de Planejamento Estratégico do Banco Panameri-
cano é de que em poucos anos as lojas fisicas de varejo
se tornarao grandes mostruarios. “Vocé vai poder olhar o
produto na loja, voltar para casa e compra-los com des-
conto pela internet e sem pagar frete pela entrega”.

O que este novo meio de negdcios que é a internet
nos oferece, parece que nao tem limite, j& é possivel
experimentarmos virtualmente uma armagéao ou o6culos
de sol, obtermos medidas de altura, DNP, etc., ao trans-
mitirmos os dados da Rx e realizarmos estas medidas on
line, poderemos obter os dados das lentes adequadas
para a nossa ametropia com simulacao de espessura das
lentes, coloracao, tratamentos, etc. Ah se vocé néo tiver
a prescricao podera fazé-la via celular apenas colocando
o olho proximo a tela do telefone.Logo apds, podera ex-
perimentar os novos aromas de perfume da sua marca
preferida pela propria internet, pois alguns malucos de
alguma Universidade Americana (que nao me lembro qual
é) desenvolveram um dispositivo que permite simular
aromas diversos pela internet ou TV.

Como li em um artigo de Renato Blum e Rony Vainzof
na Revista Conselhos da Fecomércio de SP — “A revolucao
tecnolégica transforma automaticamente a forma de inte-
racdo entre as pessoas. Se antes apertavamos as méaos,
agora apertamos o botao do mouse, se antes assindvamos
um contrato, agora inserimos nossa senha no certificado
digital”.

E como sempre diz Salomao Schvartzman em seus
artigos: Seja Feliz!



Sr. Gerardo Kristeller - Solotica

BIS: Sr Gerardo, boa tarde, obrigado por concordar
em dar esta pequena entrevista ao SindiépticaSE, acre-
ditamos que esta seja uma oportunidade tnica para
mostrar ao mercado dptico que é perfeitamente pos-
sivel uma dptica ser totalmente especializada e viver
exclusivamente de lentes de contato. Entéo, nos fale de
sua empresa, data da fundacédo, quantas unidades séo,
quantos funcionarios, etc.

GK: A Solética foi fundada pelo Sr Werner Hoffman-
becke em 1.950, em 1.960 entramos na empresa juntos
com o Sr Jaime S. Martinez, nesta época, o centro da
cidade fervia com os negécios de dptica e nos anos 70
foi a vez da regiao da Av Paulista, vimos nisso uma boa
oportunidade e com a técnica em éptica e contatdloga
Maria José Tisa Ida abrimos na Rua Frei Caneca um
Centro de Adaptacao de LC, devido ao sucesso do em-
preendimento, logo depois abrimos uma filial na Av Brig.
Faria Lima com o Técnico Fernando Camara, estes dois
Centros sdo autdnomos,

BIS: Como o Sr vé a transformacéo que sofreu este
mercado de LC da época que eram apenas lentes rigidas
para hoje?

GK: A chegada das lentes hidrofilicas gelatinosas foi
um avango muito grande pelo conforto que elas oferecem,
j& que a lente rigida é mais demorada a adaptagéo e com
as descartaveis este mercado se firmou definitivamente.

BIS: Sr Gerardo, como o Sr encara o futuro do
produto LC, ele esta fadado a ser uma commodities
ou ainda tem espaco para o trabalho de adaptacao por
técnicos contatdlogos?

GK: Temos no Brasil mais de 20 mil épticas e 15 mil
oftalmologistas e 2.000 optometristas, é um mercado
muito grande, que precisa ser muito bem preparado tec-
nicamente. O olho é muito sensivel, 85% de nossa relacao
com o mundo assim como nosso conhecimento se da
através de nossos olhos. 80% das épticas sao familiares
e 20% sao de grandes redes e franquias e temos a venda
de lentes pela internet que precisa de uma regulamen-
tacao rigida e o olhar atento de um especialista. Enfim,
acredito que ainda ha espaco para crescimento, basta
que nos empenhemos em ampliar a base de usuérios,
descentralizarmos a concentracdo dos profissionais da
refragdo no atendimento quase que exclusivo nos grandes
centros comerciais do pais e principalmente, investirmos
em profissionalizagao.

BIS: O Srvivenciou muito da histéria das LC no Brasil
trabalhando junto ao saudoso Werner Otto Hoffmanbeck
na implantacéo da Soldtica, primeira fabrica de LC no
Brasil. Com sua visao de mercado e empresarial, qual a
sua opiniao sobre a importancia do Sindidptica-SP como
entidade patronal de defesa da empresa de dptica no
Estado de SP?
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GK: Sou um arquivo vivo da histdria das lentes de
contato no Brasil. Os éculos foram inteligentes e se liga-
ram ao glamour, a moda, griffes, e a lente de contato nao
tem este charme. O Sindidptica-SP trabalha e muito para
a Optica estar amparada nas leis fiscais e trabalhistas.
O trabalho do Sr Akira Kido e do Sr Luis Perez, merece
nossos aplausos e gratidao, junto com a ABCI presidida
pelo Sr Dimas Zulian. O Sindidptica-SP através de seu
Informativo (BIS), seu site e outros meios de comunica-
¢do vem combatendo a Optica ilegal, a informalidade e
a pirataria. Os empresarios dpticos devem ter em conta
a importancia dessas entidades para a protegdo de seu
mercado, e que é fundamental sua participacao e con-
tribuicao para elas.

BIS: Sr Gerardo, quero lhe agradecer por esta entre-
vista e pela oportunidade de poder passar um pouco de
sua experiéncia. Gostaria agora de lhe pedir para que
deixe uma mensagem a todo o empresariado dptico do
Estado de SP.

GK: Minha mensagem é que temos uma bela profis-
sdo, pois cuidamos da visao das pessoas, portanto épticos
estudem mais, leiam mais, pratiquem a educacéo con-
tinuada, participem dos Seminarios do Sindiéptica-SP
que tem inscricbes totalmente gratuitas, assinem as
excelentes revistas de éptica como: Otica Revista, View,
Convergéncia, Mundo da Optica e o site Opticanet.

entrevista
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Tire suas duvidas

Perguntas frequentes sobre férias

1) Como é efetuada a contagem dos
avos das férias?

Para efeito do célculo das férias, considerando-se o
periodo de 30 dias, a contagem dos avos é efetuada por
dia corrido, levando-se em conta a data de “aniversario”
do periodo aquisitivo correspondente.

2) As horas extras integram a
remuneracao para pagamento das
férias?

Integram a remuneracao que servira de base de
calculo da remuneracgéo de férias, pela média das horas
trabalhadas no periodo aquisitivo multiplicado pelo valor
do salario-hora vigente no més de sua concessao ou do
pagamento da rescisao. Da mesma forma, os adicionais
por trabalho noturno, insalubre ou perigoso serao com-
putados no salario que servira de base de célculo da
remuneracao das férias. (Art. 142, § 5° da CLT)

3) O numero de faltas injustificadas
ao servico repercute nos dias de
férias a que o empregado faz jus?

Sim, o nimero de dias de férias a que o empregado
faz jus depende do nimero de faltas injustificadas que
tiver cometido durante o periodo aquisitivo, conforme
quadro abaixo:

Nimero de dias
corridos de férias

NUmero de faltas injustificadas
ao servico no curso
do periodo aquisitivo

30 até 5

24 de6al4d
18 de 15a23
12 de 24 a 32

(Art. 130 CLT)

Obs: As faltas justificadas, bem como aquelas
abonadas pelo empregador, ndo acarretam ao empregado
reducao do nimero de dias de férias a que tem direito.
(§ 1°, do Art. 130, da CLT e Enunciado 89, do TST).

4) O afastamento em virtude de
auxilio-doenca (previdenciario ou
acidentario) diminui os dias de gozo
de férias?

0 afastamento do empregado em virtude de auxilio-
doenca, previdenciario ou acidentario, somente repercutira

nas férias quando o empregado tiver recebido da Previ-
déncia Social o beneficio por mais de seis meses, ainda
que descontinuos, dentro do mesmo periodo aquisitivo.
(inciso IV, do Art. 133, da CLT)

5) As auséncias de meio periodo
podem ser somadas para diminuicao
dos dias de férias a que o empregado
faz jus?

Embora a legislacdo seja omissa a respeito do as-
sunto, entende-se que somente devem ser consideradas
as faltas de periodo integral, nao se computando, para
efeito do célculo, as auséncias de meio periodo, atrasos
de horas ou minutos etc.

6) O que sao férias em dobro?

Sao aquelas dadas fora do periodo concessivo, ou seja,
no prazo de 12 meses depois de completado o periodo
aquisitivo. Nesse caso, o empregador pagara em dobro a
respectiva remuneracao, também acrescida de um terco.
(Art. 137, da CLT)

7) O empregado que pedir demissao
com menos de um ano de servico
na empresa tera direito a férias
proporcionais?

Sim, face a nova redagéo da Simula n® 261, do TST:
TST Enunciado n® 261 - Res. 9/1986, DJ 30.10.1986
— Republicacdo - DJ 06.11.1986 - Nova redagao - Res.
121/2003, DJ 21.11.2003 - Demissao Espontanea -
Férias Proporcionais: “O empregado que se demite antes
de completar 12 (doze) meses de servico tem direito a
férias proporcionais”.

8) Os empregados com mais de 50
anos podem converter um terco
do periodo de férias em abono
pecuniario?

Com efeito, a legislacao trabalhista veda o fracio-
namento do periodo de férias aos empregados menores
de 18 e maiores de 50 anos (art. 134, § 2° da CLT).
Entretanto, ndo ha qualquer impedimento legal para que
esses empregados convertam até um terco do periodo de
férias a quem tém direito em abono pecuniério (art. 143
da CLT). Essa conversao nao caracteriza fracionamento
de férias, desde que o periodo restante seja gozado de
uma so vez.



Previdencia Privada

Linhas de Crédito

Ficou interessado? Agende uma visita com nossos
representantes, pelo Tel.: (11) 3259.3648
e-mail: contato@sindioptica-sp.com.br

Escolas de Idiomas
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CENTRO DE ENSING

Aparelhos Auditivos
{a

- OuveMais

Certificacao Digital

Autofax

NassaCaixa
Desenvolvimento

AGEROA DE MOMENTD DO ESTADD DF 5RO PAULD
Disponibilizacao de linhas de crédito,

pela NOSSA CAIXA DESENVOLVIMENTO as empresas
associadas ao SINDIOPTICA-SP

Colbnias de Férias
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A aua melhor opcio

www.clubdeferias.com.br
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Coldniss, Pousadas, Chalés & Hotdls

Planos de Saude

’!, mﬂub di e Férias”

SulAmérica e

associadaan IING E. SAUD
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Odn:J@Premr ,L_,

Para saber mais, entre em contato conosco:

telefone (11)3259-5826 e-mail contato@sindioptica-sp.com.br

Junho

09- Daniel Vieira Leite

13- Ana Rosa Ferreira de Lima Costa

18- Carlos Alberto Ribeiro da Silva

22- Clovis Cherubim

25- Andre Luiz da Silveira Arantes

26- Regina Kaucab Nunes Siqueira Candisani
28- Milton Almeida Santos

Julho

02- Maria Isabel Quilhes Teixeira

06- Mauro Rosales Teixeira Filho

06- José Américo Madeira Pinto Junior
07- Alzira Silva de Oliveira

07- Neuza Campinati Vieira

10- Salvelina Marly da Silva Ramalho
12- Hideki Hirashima

13- Adriana Tezza Tamassia

14- Marcelo Garcia Groegel

15- Elizabeth M. Rodrigues Saldanha
20- Alvaro Akio Kido

22- Marcos Kido

26- Aracy Luso Namur

31- Elizabethe E. Garcia

Agosto

02- Luiz Yama

13- Antonio Claudio Vieira Dias
14- Katia Regina Vita Sensato

15- Jose Fuoco

21- Roberto Carlos Micheletti Filho
24- Verginia A. Dias de Souza

25- Marcos Antonio Baffi

27- Maria Rita Pogetti Junqueira
29- Josué da Silveira Arantes

30- Monica Dias Cenedesi Vassalo

tes
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Em agosto estaremos com o
itinerante Seminario em Optica,
na regido da Lapa. Confira a
programacao em nosso site
www.sindioptica-sp.com.br

SEMINARIO EM OPTICA 2011
SENAC ITAQUERA | 21 de Julho
Auditério lotado.

A Equipe SINDIOPTICA-SP, agradece
a todos os participantes.

O presidente do SINDIOPTICA-SP
Akira Kido participou do
lancamento da Pedra Fundamental
da nova sede da Fecomercio na
cidade de Sao Paulo,

20 de junho de 2011.




