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EXPEDIENTE

Palavra do
presidente
Novembro de 2021 e ainda vivemos a pandemia provocada pela Co-
vid-19. Felizmente, com redução considerável de óbitos, de internações 
e de novos casos.

Para alguns, pode ser coincidência ou milagre, mas não dá para tapar o 
sol com a peneira, sejamos honestos: este é o resultado da vacinação, que 
no Brasil já se aproxima da imunidade de rebanho. Ou seja, quando um 
determinado percentual da população está vacinada e o número de casos 
despenca, tal como assistimos em nosso país.

Deixando de lado o debate sobre a vacina, pois a queda no número de 
óbitos na prática é o que interessa, não só o Brasil, como para o mundo, o 
que nos atormenta agora, são os efeitos econômicos pós-pandêmico.

Em todo o período da pandemia falamos em adaptação, aprendizado, 
reinvenção de muitas atividades produtivas, crescimento geométrico do 
modelo comercial on-line ou e-commerce e mudança no modelo educa-
cional. Foram muitas mudanças que os cidadãos do mundo experimenta-
ram. Ainda não sabemos o que fica deste período, até por que ainda não 
temos a absoluta certeza se já vencemos em definitivo a Covid-19.

Mas, se há algo que podemos extrair e, principalmente observando as eco-
nomias dos países, é que todas estão conectadas e interdependentes entre 
si. O desempenho destas economias está produzindo reflexos nas inflações 
de todos os países. Aqui no Brasil, por exemplo, ouvi de um determinado 
instituto que 70% da nossa inflação tem origem na crise mundial e o res-
tante é nossa responsabilidade. Verdade ou não, a crise é real.

De pronto, somos tomados de susto e temor pelo que vem pela frente, não 
bastasse os aumentos incessantes dos combustíveis, que acabam refletindo 
em todos os segmentos da economia. Neste momento, quando o controle 
não está em nossas mãos, vale a receita simples e singela de economia do-
méstica: gastar menos do que se ganha. Fazer reservas, rever custos, reduzir 
despesas, dedicar-se mais do que nunca na área comercial e, novamente, 
repensar o negócio.

“Parece um pesadelo sem fim”, nas palavras de um economista. Mas é o 
que temos!

Da pandemia, deveríamos aprender que a colaboração mútua, o volun-
tariado, os princípios do empreendedorismo e o associativismo são cami-
nhos que podem ajudar a salvar as atividades econômicas que, em suma, 
são aquelas que alimentam a máquina pública, geram empregos e fazem a 
economia se retroalimentar.

Como diria um amigo: “Crises vão e vem.  Não lembro de não existir crise 
no Brasil. Sobrevivemos a todas!”

Sigamos nos reinventando e enfrentando o inusitado com trabalho, criati-
vidade e persistência. A recompensa sempre virá!

Karl-Heinz Kindel
Presidente da ACI

Comunicamos aos associados que estamos em processo de implementação 
ao programa de adequação à Lei Geral de Proteção de Dados Pessoais (Lei nº 
13.709/2018 - LGPD). Esta lei dispõe sobre o tratamento de dados pessoais, seja 
no meio físico, digital, realizado por pessoas de direito público ou privado.  

Considerando que realizamos tratamento de dados pessoais de pessoas físicas, es-
tamos realizando as adequações previstas em Lei em nossos documentos, contra-
tos, termos de consentimento e informativos. Além disso, estamos aperfeiçoando 
nossos sistemas de segurança e recebendo treinamento para adequar nossa cultura 
sobre tratamento de dados em atendimento à lei. 

O cronograma de adequação estimado é de até seis meses e está sendo orientado 
pela empresa AGORA LGPD – Cursos e Treinamentos Ltda.

A ACI Montenegro/Pareci Novo registra seu compromisso com a proteção de da-
dos pessoais de modo que sejam protegidos os direitos fundamentais de liberdade 
e de privacidade e o livre desenvolvimento da personalidade da pessoa natural, 
contribuindo com a melhoria de nossa sociedade.

No dia 29 de setembro a ACI Montenegro/Pareci Novo realizou a terceira edição 
virtual do Café com Associado de 2021. Foram mais de 40 associados que confe-
riram ao vivo o evento e receberam material exclusivo, composto por brindes de 
diversas empresas e um lanche, preparado especialmente para os inscritos. 

Com o objetivo de beneficiar uma instituição da região, a ACI realizou a doação 
integral do valor de inscrição arrecadado para a APAE de Montenegro.

A especialista em gestão de equipes e Diretora do Instituto de Coach Sinos, 
Dilcemara Almeida, conversou com os associados sobre o tema: “Liderar para 
transformar: vamos otimizar os seus resultados?”. Durante o evento, a convidada 
trouxe inúmeras dicas e informações direcionadas para a otimização de lideranças, 
abordando temas como inteligência emocional, criatividade e propósito.

“Liderança” foi tema 
do terceiro Café com 
Associado de 2021

Comunicado de 
adequação à LGPD
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Com a chegada da pandemia no mundo, inúmeras con-
sequências foram percebidas desde 2020. As mudanças 
flutuam desde o comportamento do consumidor, que 
passou a reduzir gastos e descobrir marcas mais baratas 
de produtos, até as prioridades nas empresas, que tive-
ram de reduzir o quadro de funcionários e até fechar 
as suas portas. A economia abalada refletiu em todas 
as áreas, pois o desemprego gerou custo social baixo e a 
carreira de muitos profissionais foram comprometidas, 
levando-os a repensá-las.

Ao tempo que muitos negócios sentiram negativamente 
este impacto, alguns nichos como tecnologia e marke-
ting tiveram o seu boom e passaram a ser vistos pelas 
empresas como essenciais.

Em se tratando de olhar mais para o setor de marketing, 
as mudanças já vinham ocorrendo dentro das organiza-
ções, mas a Covid-19 acelerou ainda mais este processo. 
Empresários precisaram buscar soluções para os seus ne-
gócios e reconheceram, através do marketing, a porta de 
entrada para novas possibilidades.

Extraímos do profissional na área, Emerson Reis, diretor 
de Conteúdo da empresa MOG, informações relevantes 
acerca do crescimento deste setor nos últimos dois anos.

ACI - Como o setor de marketing foi impactado pela 
pandemia? E como ele hoje se encontra?

Emerson Reis - Ao contrário do que as pessoas pensam, 
a pandemia não mudou nada no marketing, apenas evi-
denciou algo que já estava claro há alguns anos: o digital 
é básico, não um diferencial.

Pandemia despertou 
o reconhecimento do 
Marketing nas empresas

Infelizmente, aqui no Brasil, os negócios costumam ser 
reativos, principalmente no campo do marketing, mas 
a pandemia serviu para mostrar que o mundo mudou, 
continua mudando cada vez mais rápido e pode mudar 
completamente de uma hora para a outra.

ACI - Fale sobre as mudanças percebidas no compor-
tamento do consumidor nestes últimos dois anos:

ER - Por necessidade, as pessoas que ainda não tinham 
o hábito de comprar online, acabaram absorvendo essa 
prática, que tende a ser mantida. Além disso, outros seg-
mentos, que ainda não estavam com sua bandeira cra-
vada no online, tiveram que fazer a migração, como a 
venda de marmitas via WhatsApp, por exemplo.

ACI - Quais cases de sucesso em marketing você des-
taca nesse período?

ER - Na verdade, não vou citar um case de sucesso, mas 
de fracasso. 

A Coca-Cola, reduziu em 35% sua verba de marketing 
no período e, contrariando a expectativa de muitos, teve 
queda nas vendas. Nesse sentido, é importante traçar 
um paralelo: em 1985, com o lançamento da fracassada 
“New Coke”, a empresa teve grandes prejuízos monetá-
rios e de marca. Com a diminuição da verba de marke-
ting, em 2020, isso também aconteceu.

O que aprendemos com isso? 

Que o investimento em marketing é tão importante 
quanto a qualidade de um produto, até mesmo para as 

maiores marcas do planeta.

ACI - Quais as estratégias e ferramentas de marketing 
acredita serem fundamentais que as empresas adotem 
no momento atual?

ER - Isso não mudou com a pandemia: o conteúdo é 
a base de tudo. Ninguém gosta de anúncio e de ficar o 
tempo todo sendo bombardeado por ofertas de venda. 
As pessoas estão na internet para consumir conteúdo e 
isso deve ser levado em consideração pelas marcas. 

Além disso, é preciso não ser “plataformeiro”, ou seja, ser 
especialista em uma ou outra plataforma. Novas redes 
estão surgindo e é preciso olhar para elas com carinho. 

O marketing sempre será o mesmo, como fundamen-
to, o que muda são as plataformas e o comportamento 
do consumidor. É preciso “escalar” as plataformas mais 
adequadas para colocar o time em campo e isso vai va-
riar dependendo do público e do produto que a empresa 
comercializa. 
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Por
Eduardo Seelig
Hommerding
Co-fundador da empresa Dobra 

Overdelivery: entregar mais 
do que o cliente espera 
Sabe quando você compra algum produto pela internet e, ao receber o paco-
te, vem cheio de mimos, cartinhas fofas e coisas que você não esperava receber?

Talvez você já tenha ouvido falar disso com o termo “overdelivery” ou o ato de 
“entregar além” do que o cliente está esperando.

Estamos vendo cada vez mais gente falando sobre isso na internet e vem sendo 
uma prática cada vez mais adotada pelas empresas.

Mas, na grande maioria das vezes, a galera se refere a “overdelivery” somente fa-
zendo referência ao “unboxing” (o ato de abrir o pacote que chegou), princi-
palmente voltado para compras online. Os exemplos que serão apresentados no 
texto são mais voltados para e-commerce, mas certamente serve de inspiração 
para o comércio físico.

Na Dobra, a gente super concorda que essa seja uma das formas mais legais e fá-
ceis de criar experiências surpreendentes, claro. Mas a gente também acha que 
é uma das formas mais óbvias e que, em alguns casos, os clientes até já estão es-
perando receber um “algo a mais”.

Por isso, a gente não cansa de repetir: Overdelivery não precisa acontecer só 
no momento do unboxing. Por aqui, a gente acredita que entregar uma expe-
riência foda, um encantamento, uma sensação de WOW, gerar uma emoção, 
pode (e deve) acontecer em todas os pontos de contato com a galera.

E uma das formas que a gente faz isso acontecer é mapeando a jornada do usu-
ário. De forma bem resumida, mapeamos todos os pontos de contato que um 
cliente tem com a nossa marca - desde o momento que nos conheceu, passan-
do pelo momento em que recebe a compra, até chegar no pós-venda. Isso ajuda 
a trazer uma experiência encantadora, não só no momento em que se recebe o 
produto, mas em todo o relacionamento que rolou com a marca/loja.

Olha esses exemplos de outros momentos legais de gerar encantamento na ven-
da online, por exemplo:

• E-mail divertido e personalizado pós compra;
• Vídeo exclusivo da galera que produziu o produto, agradecendo a compra;
• Conteúdos enquanto o produto está a caminho;
• Chat/suporte da marca humanizado, resolvendo de forma simples, rápida, 
sem burocracia e até divertida;
• Popup engraçadinho no site.

Depois de te contar isso, quero saber: Você já mapeou a jornada dos clientes da 
sua marca/loja?

Se ainda não, a gente recomenda fortemente que o faça. Tenho certeza que você 
pode encontrar oportunidades bem legais de encantar ainda mais a galera que 
te acompanha, mesmo que sua venda não seja online.

No último dia 22 de outubro, o presidente da ACI Montenegro/Pareci Novo, 
Karl-Heinz Kindel, recebeu comenda do Comando Regional de Polícia Ostensiva 
do Vale do Caí (CRPO/VC).

A comenda visa distinguir personalidades civis, militares e instituições, que contribuem 
para o exercício da preservação da ordem pública e segurança das pessoas.

Foi entregue à ACI em reconhecimento aos serviços prestados à Brigada Militar. Den-
tre eles, o suporte para implementação da central de videomonitoramento, quando fo-
ram doados quatro televisores para a Brigada, no ano de 2018, durante a 5º ExpoACI.

O comandante do Comando Regional de Polícia Ostensiva Vale do Caí, Tenente Co-
ronel Pereira Martins cita que, além disso, a ACI, através do atual presidente Karl, 
auxiliou na movimentação de parcerias implementadas para a melhoria da segurança 
do segmento de lojistas e empresas. A busca de captação de recursos para a segurança 
pública, junto aos empresários da região, através do Programa de Incentivo ao Apare-
lhamento da Segurança Pública do Estado do Rio Grande do Sul (PISEG) também foi 
reconhecida, visto que já trouxe benefícios concretos para a região: a Brigada Militar 
recebeu duas viaturas semi blindadas para Montenegro. “O presidente da ACI Karl-
-Heinz Kindel, juntamente com o CONSEPRO, BM e PC, são os principais coorde-
nadores desse diálogo com os empresários”, menciona o comandante.

O reconhecimento ocorreu durante a celebração dos 44 anos de atividades do CRPO/
VC, em Montenegro. Marcado por uma bela cerimônia, realizada na sede da institui-
ção, contou com a presença de muitos convidados representantes de Montenegro e os 
demais municípios de atuação do Comando.

ACI é reconhecida pelo 
CRPO Vale do Caí

Com o objetivo de promover o networking entre as empresas participantes, a ACI 
realizou, no último dia 27 de outubro, mais uma Rodada de Negócios online. 

Nesta edição os 43 participantes foram divididos em duas diferentes turmas, uma 
pela manhã, com 26 empresários, e outra à tarde, com 27. 

Mais uma vez a ACI proporcionou este momento importante para a realização 
de trocas, quando os participantes dividiram informações sobre seus produtos e 
serviços, criando novas oportunidades de negócios a partir do evento. 

Rodada de Negócios 
online 
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Confira as novidades do Eco Pila para 2022
Sabemos que o projeto Eco Pila vem ganhando cada vez 
mais visibilidade e engajamento. Por este motivo, estra-
tégias de melhorias foram planejadas para o ano de 2022 
e queremos dividir em primeira mão com todos. Confira 
as novidades!
 
Renovação dos postos de coleta: Estão sendo desenvol-
vidas tendas infláveis, além de wind flags para auxiliar na 
sinalização dos postos.
 
Divulgação em lives e vídeos: Durante o ano teremos 
lives com profissionais abordando temas relacionados à 
preservação do meio ambiente, relacionando com o pro-
jeto Eco Pila. 
 
Produção audiovisual: Serão divulgados vídeos curtos 
com dicas sobre reciclagem, para publicarmos nas redes 
sociais e no canal do YouTube da ACI. 
 
Ecogincana nas escolas: O projeto vai promover uma 
ecogincana com as escolas do município, que irá envol-
ver crianças de 0 a 13 anos. O objetivo é estimulá-las a 
reciclar os resíduos e conscientizá-las sobre a preservação 
do meio ambiente, ao mesmo tempo que gera renda 
para a escola investir em equipamentos ou nas áreas que 
mais necessita.
 
Semana do meio ambiente: Na semana do meio am-
biente, realizaremos a semana do Eco Pila. Durante o 
período, serão realizadas diversas atividades na cidade, 
com o objetivo de fomentar o Eco Pila na nossa região e 
estimular as pessoas a trocarem os seus resíduos, ajudan-
do na preservação do meio ambiente. 
 
Portal do meio ambiente: Faremos uma página dentro 
do site do Eco Pila, onde vamos disponibilizar vídeos 
educativos, produzidos junto a profissionais de refe-
rência na nossa região. Estes vídeos abordarão os temas 
relacionados à reciclagem, com dinâmicas e tarefas. Os 
professores das escolas poderão utilizar estes conteúdos 
para aplicar os conhecimentos dentro de sala de aula.

Pela primeira vez, o projeto conta com patrocinadores 
especiais. Para ajudar a tornar todas essas ações em re-
alidade, agradecemos imensamente aos patrocinadores 
Biocitrus, Sicredi, Tanac e Tanboa. E aos apoiadores 
Agrogen, Berwanger Abrasivos, BioC, Farmácias Mot-
tin, Mombach Supermercados e Raetec. Obrigado por 
acreditarem no Eco Pila e por tornarem possível o seu 
crescimento.
 
O crescimento do Eco Pila
 
Criado em 2018 pelo Núcleo Socioambiental da ACI 
Montenegro/Pareci Novo, o projeto vem ganhando 
maior visibilidade através de veiculações em mídias lo-
cais, regionais e até nacionais, por jornais, sites de notí-
cias e canais de televisão. Ainda, o Eco Pila, ano passado, 
recebeu um convite para participação em evento mun-
dial, o “Global Change Makers Summit”, desenvolvido 
pela Solve Fundation e com o patrocínio da ONU.
 
Ao longo desses três anos de existência, já foram trocadas 
milhares de latinhas, papelões, jornais, plásticos, entre 
outros resíduos, por Eco Pilas, cujo valor é definido de 
acordo com a quantidade de material entregue. Em con-
trapartida, a moeda pode ser utilizada no comércio local, 
se cadastrado ao projeto.
 
Atualmente, as ações ocorrem em postos de coleta ins-
talados nas cidades de Montenegro (quintas-feiras pela 
manhã, na praça Rui Barbosa) e Pareci Novo (primeiras 
quarta-feiras do mês pela manhã, na Rua Coberta). Em 
2021, a cidade de Nova Hartz também se engajou ao 
projeto.
 
Para quem ainda não conhece…
 
A proposta do Eco Pila é contribuir para a redução de 
resíduos e incentivar o desenvolvimento econômico dos 
municípios envolvidos, por meio da troca de material 
reciclado pela moeda social “Eco Pila”, desenvolvida para 
o projeto. 

Atua na área de meio ambiente, através da conscienti-
zação da destinação correta dos resíduos. Na educação, 
com palestras e ações junto a crianças e adolescentes. E 
na economia, visto que a moeda circula entre as em-
presas associadas da ACI que firmaram contrato com o 
projeto. Além disso, traz importante cunho social, des-
tinando o valor excedente da pesagem dos resíduos para 
uma entidade necessitada da região.
 

Eco Pila em números,
desde o seu início

• Mais de 150 toneladas de resíduos descartados cor-
retamente
• Mais de 1000 crianças abordadas para descartar resí-
duos de forma correta desde cedo 
• Mais de 40 mil Eco Pilas circulando no comércio local
• Mais de R$1.230,00 arrecadados para doações
• Mais de 50 empresas cadastradas

Para mais informações sobre o projeto, aponte a 
câmera do celular para o QR Code abaixo. 
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Manter-se durante um século não é tarefa fácil, pois representa grandes supera-
ções de uma série de desafios ao longo dos anos, sejam eles econômicos, sociais, 
políticos, entre outros. Mesmo com todos os conflitos, citados nos livros de his-
tória, a ACI Montenegro/Pareci Novo conseguiu se manter firme e completar 
100 anos saudável e potente. Isso é um grande motivo de orgulho para todos nós!

Veja o que os atuais vice-presidentes expressam sobre a longevidade da Associação.

Falar de gestão quando nos referimos à ACI Monte-
negro/Pareci Novo, uma entidade tão pujante e de 
muito respeito junto à sociedade e os órgãos públi-
cos, é falar em responsabilidade. Responsabilidade 
tanto com a entidade, quanto com os seus associados 
e a comunidade desses dois importantes municípios 
que ela representa.

Ao longo dos últimos 100 anos, a ACI teve gran-
des gestores que trabalharam muito bem isso. Foram 
nomes que deixaram parte de suas histórias gravadas 

100 anos da ACI 
Montenegro/
Pareci Novo: 
vice-presidentes 
falam sobre a 
longevidade da 
Associação

Uma gestão responsável

Lucia Elena da Motta Haas
Vice-presidente de Administração e Finanças

na memória e no desenvolvimento da região, forta-
lecendo e atendendo as necessidades e demandas dos 
associados e de toda a classe empresarial.

Se a ACI Montenegro/Pareci Novo se mantém forte 
há um século, sem dúvida é porque tudo aquilo que, 
lá em 1921, aquele grupo de empresários planejou 
para a nossa comunidade, valeu a pena. Tenho muito 
orgulho de cada um que fez e faz parte dessa linda 
trajetória. Que possamos seguir escrevendo essa his-
tória, unidos e com cada vez mais realizações.
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Quando observadas as instituições, nos mais diver-
sos segmentos, vemos que poucas vezes há tamanha 
longevidade. Com uma história riquíssima e cheia de 
benefícios trazidos à classe empresarial da região, a 
Associação Comercial e Industrial de Montenegro/
Pareci Novo chega ao seu centenário saudável, com 
quase 300 associados e adaptando-se aos novos tem-
pos.

Essa adaptação e resposta rápida às adversidades são 
marcas registradas da Associação que tem, como uma 
de suas forças, a formação de líderes e profissionais. 

No meu caso, falar da ACI também é falar da minha 
vida profissional. Revivendo um pouco da minha his-
tória, comecei a trabalhar na ACI em 1985, aos 15 
anos, como Office Boy, época em que precisávamos 
pagar os boletos no caixa do banco que o havia emiti-
do. De lá para cá, construí minha carreira em grandes 
e médias empresas, mas carregando sempre vários en-
sinamentos que este um ano e meio me proporcionou 
dentro da ACI.

Então, estar aqui como vice-presidente, no momento 
dos 100 anos, é um prazer muito grande. Ver a ACI 
com toda esta idade, sendo ainda jovem e participativa 

Plano de sucessão e 
formação de novos líderes 

Organização e união 
entre os associados

Fabrício Coitinho
Vice-Presidente de Indústria, Comércio e Prestação de Serviços

João Batista Dias 
Vice-Presidente de Assuntos Sociais, Educação e Saúde

Essa formação acontece dentro das empresas associa-
das, com cursos e eventos, mas também dentro da di-
retoria. Há 100 anos, vemos diretorias se formando, 
tempos e pessoas passando e o surgimento de novos 
líderes acontecendo dentro da ACI.
 
Eu, Fabrício Coitinho, atribuo a longevidade da As-
sociação à capacidade de formar líderes e ao cuidado 
em desenvolver um plano de sucessão, capaz de tra-
zer novos gestores, alimentar a instituição de ideias 
e processos inovadores, mas sem deixar de honrar e 
respeitar sua história e seus feitos. 

na nossa comunidade, reflete o trabalho de grandes 
empresários que por aqui passaram em suas diretorias.

Participar deste momento, é ter a certeza de que a ACI 
Montenegro/Pareci Novo ainda tem muita coisa a fa-
zer pela nossa comunidade empresarial. E isto é muito 
relevante, quando pensamos na dificuldade que mui-
tas vezes é, hoje, manter uma Associação em pé e atu-
ante. Além disto, as dificuldades que todos passamos 
durante a pandemia, nos mostrou o quanto é necessá-
rio estarmos organizados, para que possamos definir 
ações em conjunto, além de termos representação para 
estruturamos estratégias junto aos nossos governantes.



O PLANO CERTO
PARA TODA MICRO E
PEQUENA EMPRESA

R$ 135,90

Planos empresariais 
a partir de

mensais

para consultas e
exames simples

Zero Carência

unimedvaledocai.com.br

(51) 3649 8938
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Você provavelmente já teve vontade de voltar a 
uma loja, farmácia ou supermercado em que te-
nha sido bem atendido. Isso acontece porque, 
mais do que produtos e serviços, as empresas ven-
dem experiências. Aí entra o marketing de rela-
cionamento. 

Ele envolve o cliente com a sua empresa e faz com 
que ele se torne um defensor e divulgador do seu 
negócio. Esse conjunto de estratégias foca na ma-
nutenção da fidelidade do cliente, ao invés de se 
concentrar apenas em objetivos de curto prazo, 
como vendas únicas ou apenas em adquirir novos 
clientes para o seu negócio.

Além disso, essa estratégia visa desenvolver rela-
cionamentos sólidos com o cliente, fornecendo 
informações diretas, que atendam aos seus inte-
resses e necessidades.

Você sabia que custa sete vezes mais caro conquis-
tar um novo cliente do que manter um já existen-
te? Isso nos mostra como é importante valorizar-
mos e dar cada vez mais ouvidos ao que o nosso 
cliente deseja. Uma abordagem correta nos abre 
um mundo de possibilidades, além de aumentar 
a lucratividade.

Por
Marcelo Altenhofen 
Gestor de Marketing da empresa Poker Esportes

Marketing de relacionamento: estratégia 
fundamental para fidelizar o seu cliente!

Durante a segunda edição do evento Tá na Mesa, promovido pela Federação das 
Associações Comerciais e de Serviços do Rio Grande do Sul (FEDERASUL), foi 
prestada uma homenagem à ACI Montenegro/Pareci Novo, pelo seu centenário.

O presidente, Karl-Heinz Kindel, representou a Associação no evento. Na oca-
sião, Kindel lembrou que a Associação Comercial e Industrial de Montenegro/
Pareci Novo ajudou a fundar a FEDERASUL e ressaltou que foi uma grande 
honra receber a homenagem.

FEDERASUL 
homenageia ACI 
pelo seu centenário

Quando a sua empresa implementa uma estratégia 
de marketing de relacionamento eficaz, ela se torna 
mais lucrativa - já que o foco passa a ser em enten-
der mais sobre os comportamentos, desejos e neces-
sidades dos clientes existentes. Com o marketing de 
relacionamento 1 para 1, a empresa constrói efetiva-
mente uma base de confiança recíproca, para que os 
clientes possam sentir uma conexão pessoal com o 
seu negócio.

Quatro motivos para que você faça ações de 
Marketing de relacionamento

Feedback: Os clientes se beneficiam da oportunida-
de de agregar valor à cultura da empresa, por meio de 
opiniões sobre suas experiências, reclamações ou su-
gestões. Através desse feedback, você utiliza essas in-
formações para tornar a experiência do cliente ain-
da melhor, abordando essas preocupações e suges-
tões. Soluções imediatas para uma eventual experi-
ência negativa do cliente, podem melhorar o nível 
de satisfação dele e cultivar uma relação de confiança 
com a sua empresa.

Promoção: Clientes satisfeitos tornam-se promoto-
res do seu negócio e compartilham experiências com 
outros consumidores do seu círculo de influência. 

Esta promoção compartilhada organicamente pode 
criar novos clientes para a empresa.

Ofertas: Empresas que criam ofertas complementa-
res para seus clientes, consolidam ainda mais seu re-
lacionamento com esses consumidores. Ou seja: pen-
se nos clientes que já consomem o seu negócio e não 
apenas em quem ainda não é seu cliente.

Círculo interno: As empresas que convidam seus 
clientes a fazerem parte do círculo interno da cultu-
ra de sua empresa, criam relacionamentos positivos e 
duradouros com eles. Essas empresas sabem que, ao 
dar a seus clientes a chance de inovar com eles, ofere-
cendo ideias criativas para produtos, serviços e bene-
fícios para o cliente, construirão um relacionamento 
sólido e os clientes se sentirão parte do seu negócio.

Em resumo, é fundamental você conhecer bem o seu 
cliente, montar uma base de dados consistente, uti-
lizar as redes sociais para fortalecer essa proximida-
de, criar programas de fidelidade realmente atrativos 
e focar sempre em resolver eventuais problemas que 
o cliente possa enfrentar.

Faça isso e tenha a certeza que o seu negócio muda-
rá para melhor.
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No final do mês de setembro, a ACI Montenegro/Pareci 
Novo promoveu o curso de “Marketing Digital e Ven-
das”, direcionado a associados e comunidade empresarial 
da região. 

Todos os participantes receberam a certificação do Senac, 
após o cumprimento da carga horária de 20 horas de 
conteúdo, ministrado de modo online pelo diretor de 
Conteúdo da MOG, Emerson Reis.

Considerando que as empresas estão buscando, progres-
sivamente, estruturar ações digitais para seus negócios, o 
objetivo foi qualificar ainda mais os participantes, prepa-
rando-os para aplicar ferramentas básicas e alavancar nas 
redes sociais. Veja o que algumas participantes acharam 
do curso:

“De forma geral o curso trouxe várias atualizações sobre 
o marketing junto às redes sociais. Dado que esse é um 
meio que está em constante reformulação, fazer esses 
cursos periodicamente é um ganho para o dia a dia no 
trabalho, tendo em vista que já trabalho na área.

O conteúdo veio cheio de insights, os quais adaptados 
podem ser usados nas ações de comunicação dos clientes 
que atendemos aqui na Argerick Comunicação.

Outro ponto positivo foram as atividades executadas em 
aula, onde os participantes podiam aplicar na prática o 
que estavam aprendendo. Além disso, os exemplos que 
o professor trouxe, não eram nada mirabolantes e não 
necessitavam de muito dinheiro investido para ser exe-
cutado, o que ficou super alinhado com os negócios de 
todos os participantes. Talvez agora o interessante seria 
fazer um curso com a dinâmica dos anúncios nas redes 

Para alavancar no 
marketing digital

sociais, como um passo a passo de como fazer, qual é a 
melhor estratégia. Seria um complemento a essa forma-
ção, é o que acho, pelo menos.” Carina Dalsoto - Social 
Media e Redatora (Argerick Comunicação)

“Participar do curso Marketing Digital e Vendas, pro-
movido pela Associação Comercial e Industrial de Mon-
tenegro/Pareci Novo, foi mais uma experiência positiva 
e motivadora na busca de conhecimento. O ambiente 
digital vive em transformação e todos os dias somos sur-
preendidos pelas novas tecnologias e consequentemente 
os hábitos e padrões de consumo vão se adaptando. Sen-
do assim, é fundamental que busquemos conhecimento 
e mais do que buscar, é preciso se organizar para colocar 
em prática e assim acompanhar tanto as tecnologias, 
quanto nossos públicos.

Participar de cursos de formação como este é impres-
cindível, para que possamos nos capacitar e ter cada 
vez mais noção das plataformas digitais, técnicas e fer-
ramentas disponíveis de acordo com cada segmento e 
público, para a construção de estratégias de marketing 
e planejamento, principalmente no ambiente digital. 
Assim, conseguiremos compreender progressivamente 
mais e melhor nossos consumidores e ter condições de 
estabelecer uma relação mais estreita e proporcionar uma 
experiência positiva.

Além dos conteúdos interessantes e atuais que o curso 
propôs, a troca de experiência entre professor e colegas 
foi fundamental. Entender a jornada do consumidor, re-
visar a análise SWOT da empresa, elaborar uma matriz 
editorial, conhecer ferramentas de pesquisa, entre ou-
tras, proporcionaram, em cada aula, muito aprendizado. 
Muitas ideias surgiram, além da empolgação e motiva-

ção para colocar em prática os conteúdos estudados. Afi-
nal, a busca por conhecimento deve ser constante e estar 
atualizado, acompanhar nossos públicos, o mercado e 
suas tendências, faz toda a diferença.” Maiara Daniele 
Mergen Pereira - Gerente (Loja Stoffel)

Maiara Daniele Mergen Pereira - Gerente 
(Loja Stoffel)

Carina Dalsoto - Social Media e Redatora 
(Argerick Comunicação)
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