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WRITER – EXERCÍCIOS 2
1. Você trabalha em uma loja de departamentos e foi designado para criar uma tabela de preços de seus produtos. Utilizando o recurso tabulações, digite e complete o quadro abaixo:
(Formatar → Parágrafo → Tabulações)
Posição

Tipo

Caractere de preenchimento
1,0 cm

à esquerda
nenhum

5,0 cm

à direita
..........

11,0 cm
centralizado
--------

15,0 cm
decimal

_____
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2. Crie o seguinte cabeçalho para o documento do ex. anterior (fonte Arial; tam.12 na 1ª linha e 10 nas demais):

(Inserir → cabeçalho → padrão)      Para a borda inferior: (Formatar →parágrafo→bordas)

VISTABEM Roupas e Acessórios

Qualidade e preço baixo! 

Salvador – Feira de Santana - Valença

3. Crie o seguinte rodapé para o documento do ex. anterior (fonte Arial; tam.10):

(Inserir → rodapé → padrão)           Para a borda superior: (Formatar →parágrafo→bordas)
Rua Central, s/n

Tel: (xx71)1234-5678

Salvador – Bahia

4. Em um novo documento, digite e formate o texto conforme a seguir (Fonte Times New Roman; tam. 10):
(Formatar → colunas → 2 colunas, espaçamento 0,5 cm)
O que o varejo pode aprender com o teatro?
“Será que este consumidor vai voltar à minha loja?” Essa é a pergunta crucial que todo varejista faz assim que concretiza a venda a um novo cliente. E encontrar maneiras eficazes de garantir esta volta está se transformando em um dos mais complexos desafios do setor atualmente.

Isso porque o ato ir às compras mudou de patamar dentro das necessidades humanas. Antes vista apenas como uma forma de suprir exigências básicas de alimentação, vestuário, limpeza, higiene etc, recentemente este hábito ganhou uma nova dimensão na perspectiva dos consumidores. Além de produtos de qualidade, sortimento, localização, preço e atendimento, as pessoas querem também que a experiência de compra seja uma experiência de lazer, de diversão. Portanto, quanto maior a capacidade das empresas introduzirem esse elemento no seu ponto-de-venda, maior a sua capacidade de atrair novos consumidores e de fidelizar seus atuais clientes.


Nesse aspecto, o treinamento de todos os envolvidos no atendimento aos clientes é essencial. Fazendo uma comparação, o desafio do varejo em proporcionar uma experiência de compra agradável é muito semelhante a encenar uma peça de teatro. O varejista tem de se preocupar com o cenário (ambiente e layout da loja), figurino (visual) e com o roteiro dos “atores” (funcionários, vendedores e gerentes), ou seja, o começo, meio e fim do processo de venda. 

A atuação do vendedor é exatamente igual a atuação do ator. Quanto mais profissional a sua representação, menor é a chance de eventuais falhas no atendimento. Quando cada funcionário sabe exatamente a sua “fala”, o risco da improvisação, aquela situação em que o vendedor fica tentando descobrir onde está o produto que você solicitou, comprometendo a venda, é zero.
Fonte: UOL – Canal Executivo – acesso em 13/4/08







PAGE  

