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Muitos comerciantes estão apre-
ensivos sobre o Natal deste ano. Uma 
dúvida interminável, a� nal, o controle 
da quarentena a cada dia vem toman-
do rumos surpreendentes no Brasil e 
no Mundo, di� cultando qualquer tipo 
de previsão e planejamento. Não tenho 
a menor dúvida de que será um Natal 
bem diferente, daqueles para entrar 
para a história e ser sempre lembrado 
como motivo de superação. Mas que 
será instigante, eu não tenho dúvida, 
pois, não sabemos que medida tomar, 
principalmente em uma época em que 
haverá a in� uência política com as elei-
ções realizadas anteriormente. Acredito 
que devemos estar preparados para to-
das as medidas possíveis e sermos cau-
telosos, apesar dos índices mostrarem 
boa expectativa do consumidor e do 
comerciante e principalmente pelo rit-
mo da recuperação da economia. Isso é 
entusiasmante. 

De qualquer forma, na qualidade de 
associação comercial, estamos procuran-
do fazer o que é possível, que nem sempre 
se resume no que gostaríamos de fazer. 
Como entidade é preciso dar o exemplo e 
seguiremos todas as orientações do Plano 
São Paulo de combate a Covid-19 institu-
ído pelo Governo do Estado de São Pau-

lo, quem detém as orientações da qua-
rentena, deixando os municípios reféns 
de comportamentos regionais. Temos 
que torcer para que não haja o retroces-
so nas fases de enfrentamento, pois, isso 
custaria caro para muitos segmentos do 
comércio, sem contar o susto aos consu-
midores. É preciso manter, pelo menos, 
a fase em que estamos. Essa já será uma 
grande vitória diante das circunstancias 
que estamos vivendo.

Por outro lado é preciso começar a 
pensar em algo que possa surtir efeito a 
médio e longo prazos. A associação co-
mercial está inovando, mais uma vez, e 
procurando mostrar na prática a possi-
bilidade de empresas e domicílios pro-
duzirem a própria energia, através das 
mini usinas fotovoltaicas que passam a 
ser realidade na cidade e a associação 
comercial está mostrando isso, com a 
mini usina instalada que já está gerando 
a própria energia elétrica da entidade, 
proporcionando economia e compor-
tamento positivo em favor da natureza 
com menos CO2 emitido. Pode pare-
cer complicado o entendimento, mas 
vendo a usina na prática qualquer pes-
soa reconhece ser um comportamento 
necessário, e para isso, foi criada uma 
condição especial para os associados 

que se interessem pela instalação com 
� nanciamentos suportáveis e com ins-
talação imediata.

Tenho a impressão de que as mu-
danças chegaram em um ritmo acele-
rado e forçado, e precisamos nos adap-
tar e acompanhar tudo isso. Até então 
as mudanças eram precisas e agora as 
mudanças são necessárias. Ou muda ou 
muda. Não existe outro termo e diante 
disso a visão empreendedora deve es-
tar ampliada com várias frentes, nunca 
descuidando do maior patrimônio de 
uma empresa que é o grupo de funcio-
nários. É preciso crescer, acompanhar a 
evolução, mas nunca deixar de acredi-
tar nas pessoas, na equipe e nas ações 
em grupo. Reconhecer que a mudança 
começa nas pessoas e não em prédios e 
equipamentos. Invista no conhecimen-
to, na capacitação no treinamento que a 
empresa nunca perderá, pois, o ser hu-
mano é mutante e se transforma a cada 
bom instante. A pandemia é um desas-
tre, mas em todo desastre as relações 
humanas são fortalecidas. Pense nisto.

Finalmente chegou o Natal. E agora?
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Associação Comercial e Industrial de Marília quer chegar a 5 mil associados até o � nal do ano

Associação 
Comercial quer 
5 mil associados 
até dezembro

Associativismo

O presidente da Associação 
Comercial e Industrial 
de Marília, Adriano Luiz 
Martins, está com uma 

meta audaciosa de chegar a 5 mil as-
sociados até o � nal do ano. Um plano 
de ação neste sentido está sendo exe-
cutado e em pouco mais de 30 dias 
o crescimento chegou a 121,7%, em 
época de pandemia. “Com a nova 
categoria de associados com CPF, o 
chamado associado Slim, o pessoal 
tem visto vantagens em utilizar os 
nossos serviços”, celebrou o presi-
dente da entidade associativa que 
acredita atingir os 5 mil associados 
até o � nal do ano. “Essa é a nossa 
meta, e pelo ritmo devemos atingi-
-la, até com antecedência”, falou ao 
montar uma equipe de consultores 
comerciais para o desenvolvimento 
deste trabalho. “Hoje podem ser as-
sociados pessoas (CPF) e empresas 
(CNPJ)”, disse o dirigente que acre-
dita ser importante esse envolvimen-
to, diante dos serviços oferecidos. 

Para o presidente que inicia em 
Fevereiro o segundo mandato a frente 
da entidade, o crescimento do quadro 
associativo dará mais representação a 
entidade, bem como uma nova receita. 
“Nunca consideramos a mensalidade 
como a principal receita da entidade”, 
explicou ao apontar a prestação de 

serviço como o ganho principal. “É 
preciso ter um vínculo com a entida-
de, e para isso paga-se um valor men-
sal”, falou. “É na utilização dos nossos 
serviços que temos as receitas e o que 
movimenta a entidade”, explicou ao 
elencar 24 tipos diferentes de serviços, 
sendo alguns deles gratuitos e pagos de 
acordo com o uso, e agora outros vol-
tados para pessoas ao invés de somente 
para empresas. “Há muitos anos a as-
sociação comercial decidiu deixar de 
depender das mensalidades, passando 
para a prestação de serviço”, recordou 
Adriano Luiz Martins ao destacar a 
visão empreendedora do, então presi-
dente da associação comercial, Sérgio 
Lopes Sobrinho que esteve na presi-
dência por 15 anos, quem adotou esse 
sistema de gestão.

Os 1.758 novos associados como 
associado Slim passam a desfrutar gra-
tuitamente, bem como as empresas que 
já fazem parte do quadro associativo, 
de atividades sem custos como: Clube 
do Associado; Campanhas Promocio-
nais; Escola de Negócios; Melhores de 
Marília; Programa Empreender; Con-
selhos do Jovem, da Mulher e do Ad-
vogado Empreendedor; Departamento 
Jurídico e do Acim-Educa. “Esses ser-
viços, oito no total, estão disponíveis 
para qualquer um que faça parte do 
nosso quadro associativo”, reforçou 

Adriano Luiz Martins ao lembrar que 
os demais 16 serviços o pagamento é 
proporcional ao uso: usando mais paga 
menos dependendo da quantidade e 
do valor unitário. “Queremos crescer 
na quantidade de serviços e de atendi-
mento e isso acontecerá gradativamen-
te”, promete o dirigente que já está em 
vias de conclusão de mais serviços a 
serem disponibilizados.

O associado Slim é uma nova ca-
tegoria de associativismo da entidade, 
em que pessoas físicas (CPF) podem 
ter acesso aos serviços oferecidos, no 
entanto, o associado desta categoria 
não pode votar e nem ser votado. A 
mudança no Estatuto da Associação 
Comercial e Industrial de Marília criou 
novas categorias de associados conside-
rados “empreendedor em geral” e não 
mais sendo especi� camente do comér-
cio e indústria. A instituição passa a ter 
quatro categorias de associados: Con-
tribuinte (pagamento de mensalida-
des), Correspondente (situado em uma 
cidade vizinha), Slim (utiliza serviços 
sendo de outros segmentos), Regional 
(situado na região centro-oeste do inte-
rior) e Benemérito (por merecimento). 
“Deixamos de ter as categorias Remido 
e Honorário”, anunciou Adriano Luiz 
Martins ao lembrar que nas categorias: 
Slim e Regional o associado não pode 
participar de votações.
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Inverno - Comércio

Associação Comercial, através do Conselho da Mulher Empreendedora, participa de evento 
sobre o “Outubro Rosa”, com a ACC

Mulheres que
se Desa� am

Conselho da Mulher 
participa de evento
virtual com a ACC

O câncer de mama foi o 
tema principal de evento 
virtual que a Associação 
de Combate ao Câncer 

(ACC) de Marília realizou em conjun-
to com o Conselho da Mulher Empre-
endedora, da Associação Comercial 
e Industrial de Marília, no dia 29 de 
outubro, quinta-feira, com o tema: 
“Mulheres que se desa� am”, dentro das 
atividades programadas no mês de Ou-
tubro, com o “Outubro Rosa”, dedicado 
a esta re� exão e atenção a doença que 
está entre as de maior índice de óbito no 
Brasil. Segundo a presidente do conse-
lho da mulher empreendedora de Ma-
rília, Valéria Tamião, das 20 as 22 horas, 
pelo YouTube (Connect Acim/Face-
book@acimmariliasp), foram apresen-
tados depoimentos dos mais diversos, 
bem como orientações e interação com 
especialistas. “Precisamos de nos lem-
brar sempre de nos cuidarmos”, disse 
a dirigente da associação comercial, ao 
lembrar dos cuidados preventivos do 
câncer de mama e colo de útero.

Com a presença musical de Marlu 
Romeiro, do Fama Trio, o evento teve as 
presenças de assuntos como: “Preven-
ção e Autocuidado”, com a oncologista, 
Misa Paragaussu; “Depoimento sobre o 
enfrentamento câncer de mama”, com 
Maria Angélica D'Aloia; “Case de en-
frentamento e superação do câncer de 
mama”, com Bel Degani; “O� cina de 
Turbante”, com Rita Magnani; “Em-
preendedorismo feminino gestão pe-
quenas empresas”, com Vânia Nassif; 
“Empreendedorismo feminino gestão 
de empresas”, com Fernanda Mesquita 
Serva e “Biogra� a da ACC”, com Maria 
Antônia Antonelli. “Foi apresentado 
um vídeo de conscientização ao públi-

co masculino, com Adriano Martins, 
presidente da associação comercial, 
muito interessante de ser acompanha-
do”, acrescentou Ana Cristina da Silva, 
segunda secretária do Conselho da 
Mulher Empreendedora, da Associação 
Comercial e Industrial de Marília.

Além do objetivo de informar e 
orientar as mulheres, o encontro teve a 
intenção de conseguir recursos � nan-
ceiros para ajudar, com cestas básicas, as 
mulheres menos favorecidas que passam 
por este tipo de complicação de saúde fe-
minina. Os interessados poderão ajudar 
� nanceiramente a qualquer momento, 
através do "link" eletrônico: https://www.
yapay.com.br/doe/mulheres-que-se-de-
sa� am/. “É importante que as pessoas 
compreendam a situação de mulheres 
que � cam muito vulneráveis nesta con-
dição e necessitam de ajuda familiar e � -
nanceira”, disse Ana Cristina da Silva que 
acredita na ajuda das pessoas.

UMA EM CADA 12 MULHERES 
TERÁ CÂNCER DE MAMA NO 
BRASIL - São esperados 66.280 novos 

casos para 2020 e 2021. Embora a pa-
lavra câncer seja assustadora, falar so-
bre esse tema, segundo especialistas, é 
a melhor maneira de disseminar infor-
mações para que existam menos mor-
tes e tratamentos menos invasivos. O 
câncer não escolhe idade, pro� ssão, 
religião. Todas as mulheres podem ter 
câncer. Detectar precocemente o cân-
cer signi� ca um tratamento menos in-
vasivo, a possibilidade de não necessi-
tar da tão temida quimioterapia, além 
de menos efeitos colaterais e danos ao 
corpo durante e após o tratamento. É 
indicado que todas as mulheres com-
pareçam ao menos 1 vez ao ano no 
ginecologista. Para mulheres com ida-
de entre 40 e 69 anos, deverá ser reali-
zada a mamogra� a anualmente. Para 
mulheres com histórico familiar da 
doença, o rastreamento deverá iniciar 
antes, com determinação do médico. 
A mamogra� a detecta o câncer mui-
to antes que seja palpável, permitindo 
aumentar as chances de cura, que che-
gam a 95%.
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Intercâmbio Empresarial

Reunião realizada na sede da associação comercial com Prefeitura, inicia preparativos para o 
Natal de 2020

Comitiva de empreendedores de Marília esteve na cidade de Maringá para a troca de experiên-
cias de gestão e instalação

Associação Comercial

R eunião solicitada pelo Pre-
feito Daniel Alonso, reuniu 
representantes das secreta-
rias municipais do Desen-

volvimento Econômico e da Cultura, 
na sede da Associação Comercial e 
Industrial de Marília, para início dos 
preparativos das atividades para o mês 
de Dezembro referente ao Natal, já em 
outubro. Com as presenças dos secre-
tários municipais Nelson Mora e An-
dré Gomes Pereira, o superintendente 
da associação comercial mariliense, 
José Augusto Gomes, tratou de adian-
tar os temas prioritários para que as 
atividades sejam realizadas dentro do 
que é possível e permitido. “Vamos nos 
reunir semanalmente, a partir de ago-
ra, para viabilizar todos os detalhes”, 
anunciou o representante da associa-
ção comercial, que considerou válido 
e importante o encontro surpresa rea-
lizado. “O tempo passou a ser o nosso 
maior inimigo”, disse José Augusto Go-
mes ao culpar a pandemia pelo adia-
mento das atividades no � nal do ano. 
“Ainda tem muita coisa incerta”, falou. 

Levantamento sobre o estado de 
condições de instalação nos próximos 
dias das 18 árvores de natal criadas com 
garrafas plásticas no ano passado será 
apresentado, e em breve serão de� nidos 
os locais em que elas serão instaladas. 
“Vamos aproveitar muito material do 
ano passado, para ganharmos tempo e 
fazermos algo especí� co para o Natal”, 
disse o secretário Nelson Mora que não 
vê di� culdades neste sentido. “Vamos 
organizar uma agenda de eventos per-
mitidos na quarentena, bem como a uti-
lização da máquina de neve, e quem sabe 
a criação de um presépio com pessoas e 
que seja itinerante”, falou André Gomes 

Pereira que apresentou várias ideias de 
entretenimento. “O problema é a qua-
rentena e o horário de funcionamento do 
comércio neste � nal do ano inde� nido”, 
disse José Augusto Gomes que ainda não 
tem a certeza do funcionamento notur-
no, dependendo do Governo do Estado 
que regulamenta o período de abertura 
das lojas, através do Plano São Paulo de 
combate a Covid-19. 

Uma proposta que está em estudo 
pelo grupo recém formado é a utiliza-
ção de artesãos na confecções de vários 
enfeites natalinos. “Esse talvez seja o 
diferencial deste ano”, apontou José Au-
gusto Gomes ao iniciar os preparativos 
para que as lojas estejam preparadas 
com vitrines e enfeites especiais. “Va-
mos continuar com o grupo de Papai e 
Mamãe Noéis, bem como a iluminação 
que seguirá o mesmo modelo do ano 
passado, porém em mais ruas e avenidas 
entre os corredores comerciais e prédios 
públicos”, disse o dirigente da associa-
ção comercial que se surpreendeu com 
o encontro sugerido pelo prefeito. “Ain-
da não tínhamos discutido nada sobre o 

Natal, diante das incertezas que temos 
do funcionamento”, justi� cou o dirigen-
te que pretende sugerir novas situações 
no próximo encontro, mas nada que 
seja difícil de serem realizadas dentro 
do momento que se vive.

O Natal sempre foi o principal perí-
odo de vendas para o varejo, indepen-
dente das crises vividas e da situação 
inusitada de agora, com a pandemia 
generalizada. “Vamos procurar organi-
zar as ações dentro de uma normalidade 
atual, com alternativas e principalmente 
de forma colorida, animada e descon-
traída, como pede o espírito do Natal”, 
disse Adriano Luiz Martins, presidente 
da associação comercial ao participar do 
encontro realizado de forma imediata. 
“As expectativas deste ano são positivas, 
dentro do quadro atual de quarentena e 
uma série de restrições”, disse o dirigente 
que enxerga entusiasmo por parte dos 
lojistas. “Daí a importância da associação 
comercial e Prefeitura entrarem neste cli-
ma favorável, para que as expectativas de 
vendas sejam maiores e melhores”, de-
fendeu o dirigente mariliense.

Reunião inicia os 
preparativos para 
atividades natalinas 

U ma comitiva de oito em-
preendedores da cidade de 
Marília esteve na cidade de 
Maringá, Paraná, intensi� -

cando intercâmbio empresarial entre a 
Associação Comercial e Industrial de 
Marília, com a Associação Comercial e 
Industrial de Maringá, criado há quatro 
anos com visitações mútuas para a troca 
de experiências de gestão, serviços e en-
volvimento nas comunidades. “Procu-
ramos periodicamente promover os en-
contros presenciais para melhorarmos 
as percepções de nossas atividades”, 
disse Adriano Luiz Martins, que desde 
de 2017 vem mantendo relacionamento 
com o pessoal do Paraná. “Existe uma 
a� nidade muito grande entre as duas 
entidades”, reconhece o dirigente de 
Marília que esteve acompanhado do 
grupo empreendedor pela quarta vez. 

O grupo formado por: Adriano 
Luiz Martins, Carlos Francisco Biten-
court Jorge, Raphael Zanon, Marcelo 
Pelúcio, José Augusto Gomes, Luis 
Eduardo Diaz, Tiago Peitl e Miquelle 
Cardoso, conheceu as novas instala-
ções na sede da associação comercial 
paranaense, bem como alguns novos 
serviços e principalmente as últimas 
atividades do Conselho de Desen-
volvimento de Maringá (Codem), 
que está em franca atividade. “Existe 
uma semelhança muito grande entre 
as atividades das duas instituições, 
guardadas as devidas proporções”, 
disse o secretário da diretoria executi-
va da associação comercial de Marília, 
Carlos Francisco Bitencourt Jorge. “A 
troca de experiências tem sido mui-
to produtivas para as duas partes”, 
reconheceu o empresário Luis Edu-

ardo Diaz, que participa da comitiva 
novamente. “Desta maneira as duas 
entidades se fortalecem juntas”, acres-
centou o empresário Marcelo Pelúcio. 

Para o superintendente da as-
sociação comercial de Marília, José 
Augusto Gomes, a visitação desta 
vez teve como foco principal as ques-
tões de acomodação. A sede atual da 
instituição maringaense passou por 
reformas e foram adotadas modelos 
e formas convencionais modernas 
de ocupação de espaço no prédio. 
“Queremos adotar o mesmo modelo 
de ocupação de espaço interno e foi 
muito bom ver e ouvir sobre o que 
foi feito, para que possamos tomar a 
melhor decisão”, disse o dirigente de 
Marília ao agradecer a receptividade 
por parte José Carlos Valêncio, que 
esteve como presidente da entidade 
na gestão 2016-2018 e hoje faz parte 
do Conselho Superior da associação 
comercial de Maringá. “O que eles re-
alizaram vai ao encontro do que pre-
tendemos realizar na sede de Marília”, 
acrescentou Adriano Luiz Martins 
que está desenvolvendo um projeto 

de melhor aproveitamento do espaço 
interno e externo da sede da entidade 
mariliense. “Queremos algo moder-
no, modular e que possa atender os 
associados e funcionários da melhor 
maneira possível”, disse o presidente.

O Codem também fez parte da 
pauta do encontro realizado no 
Paraná, em virtude das duas asso-
ciações comerciais terem o conse-
lho em atividade na cidade, sendo 
em Maringá há muito mais tempo. 
“Sem dúvida foi possível fazer um 
alinhamento nas ações desenvol-
vimentistas de ambas as cidades, 
através do Codem, que vem se for-
talecendo com a união das entida-
des de classe”, ressaltou Adriano 
Luiz Martins que está levando em 
consideração a parceria com mais 
entidades que venham a fazer parte 
do Conselho de Desenvolvimento 
e Estratégia de Marília. “Agora que 
estamos constituídos de fato e de 
direito, vamos começar a agir em 
algumas frentes”, disse ao seguir os 
modelos de sucesso obtidos pelos 
empreendedores de Maringá.

Comitiva mariliense 
intensi� ca encontro 
com paranaenses
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Patrícia Takamori Dorileo
Analista do Sebrae Marília

ArtigoArtigo

A importância do 
comportamento empreendor 
e da gestão � nanceira em 
tempos de crise

importante não desamparar ninguém neste momento, para 
que todos tenham condições de superar e sair de forma for-
talecida desse período.

Mais do que nunca, a situação requer do empreendedor, 
disciplina e uma postura proativa, mas é preciso fazer a lição de 
casa, e colocar em prática as ferramentas que já conhecemos:

Preço    Avaliar a faixa de preci� cação mais segura, 
rever a margem de lucro, com mix de produtos certos, 
que atenda às necessidades dos clientes. Analise também 
o volume de vendas dos produtos, pois pode ser que al-
guns tenham margem baixa, mas alto volume de vendas 
e capacidade de atrair clientes.

Custos    Revisar e reduzir os custos, principalmente di-
minuir os custos � xos, para conseguir um folego, baixar 
o ponto de equilíbrio, na tentativa de ter maior espaço 
para negociar os preços no mercado, colocar valor agre-
gado e assim direcionar melhor os recursos.

Ponto de equilíbrio    É uma importante ferramenta 
de gestão � nanceira para identi� car o volume mínimo 
de faturamento para não gerar prejuízos. Indica em que 
momento, a partir das projeções de vendas, a empresa 
estará igualando suas receitas e seus custos. 

Fluxo de Caixa     É imprescindível conhecer o ciclo 
operacional do seu negócio, pagamentos e recebimentos, 
pois todos estão buscando liquidez. O controle do � uxo 
de caixa permite acompanhar toda a movimentação de 
valores da empresa.

DRE e Balanço Patrimonial     É essencial fazer a 
leitura de demonstrações contábeis. O empresário pode 
não ter o compromisso legal, mas é fundamental para 
estabelecer métricas para seu negócio.

Se mesmo assim, na avaliação do caixa veri� car a ne-
cessidade de buscar linhas de credito, aproveitar o mo-
mento em que as instituições � nanceiras estão oferecen-
do linhas com prazos maiores, juros e taxas mais baixas as 
micro e pequenas empresas. Lembrar das carências ofer-
tadas e que em determinada hora esse empréstimo deverá 
ser pago, por isso a importância de se planejar e saber 
se terá condições de assumir as obrigações. Ou se pos-
sui uma dívida, pode ser negociada junto as instituições a 
postergação de vencimentos de juros. Realizar novas pro-
jeções � nanceiras e ajustes de curto prazo, pode assegurar 
decisões estratégicas mais efetivas.

Todas essas medidas exigem organização e preparo por 
parte das empresas. Ter sua estrutura � nanceira organizada, 
com métricas e indicadores claros é fundamental para po-
der tomar essas medidas e superar as consequências geradas 
pela pandemia.

Dada a alta instabilidade do mercado, é preciso desenhar 
diferentes cenários, o que nos obriga a considerar possibi-
lidades e traçar estratégias. O empreendedor deve assumir 
o protagonismo na resolução de problemas, calcular riscos, 

buscar informação, inovar e aproveitar oportunidades. Mui-
tos negócios não só estão se adaptando e reagindo, mas cres-
cendo. Há um potencial de crescimento em áreas que antes 
não se via, e os hábitos das pessoas estão mudando, o modo 
de viver, se relacionar e trabalhar.

Momento de transformação de mercado, é histórico e te-
mos exemplos de empresas e produtos que surgiram na crise: 

Nescafé     Após a queda na venda do setor de café em 
1930, muitos sacos com o grão foram destruídos. A Nestle 
teve a ideia de transformar os grãos em pó, o que já fazia 
com o leite, aumentando a durabilidade do produto. Lan-
çou em 1938, a marca Nescafé tornando-se um sucesso.

Nutella    Nasceu da devastada Itália do pós-guerra, 
quando as plantações de cacau foram banidas, então o 
confeiteiro Pietro Ferrero, resolveu apostar num creme 
mais barato, a base de avelã, açúcar e com apenas uma 
pitada de cacau e tornou-se um dos cremes mais deseja-
dos pelos amantes de doce.

Uber    Surgiu no pós-crise de 2008, quando a econo-
mia americana estava se recuperando e muitas pessoas 
buscavam “bicos” para complementar a renda. A ideia 
foi oferecer um serviço padrão, com preço mais acessível 
e numa nova lógica de se locomover nas cidades.

Monopoly ou Banco Imobiliário      Em 1934, da 
recessão econômica que seguiu da quebra da bolsa de 
Nova York de 1929, a ideia do jogo é de que, se não era 
possível investir na vida real, as pessoas gostariam de se 
imaginar investindo, podendo jogar em família e juntos 
sonharem o que fariam se tivessem dinheiro.

O empreendedor deve ter um olho no caixa e o outro 
nas oportunidades de crescimento, como ampliar canais de 
atendimento, meios de distribuição, parcerias que podem 
resultar em sinergias operacionais e � nanceiras, deve testar 
novas maneiras e novos mercados. Tendência irreversível, 
é a ampliação dos serviços associados a tecnologia, atra-
vés da transformação digital, como o pagamento remoto, 
e-commerce, plataformas digitais colaborativas de vendas 
online, a automatização dos processos internos.

O sucesso re� etirá no empreendedor que se preparar 
e se capacitar, naquele que conseguir unir forças, conhe-
cimento e experiência.

2020 foi um ano atípico, de muitas incertezas e 2021 
poderá ainda ser marcado pela pandemia, quando os re-
� exos serão sentidos pelos mais variados segmentos de 
negócio, mas para muitos, o ano que vem será de recome-
ço. Como não há uma formula pronta, cada empresa deve 
analisar cuidadosamente o próprio cenário, fazer um pla-
nejamento � nanceiro e criar suas ações de retomada. Co-
nhecendo seu negócio, estratégias podem ser criadas para 
se ter um melhor desempenho e resultado na empresa. 
Por isso, use seu comportamento empreendedor para ins-
pirar, traçar objetivos claros do que quer alcançar, estipu-
lar metas e fazer da di� culdade um aprendizado.

para proteger o caixa da empresa e preservar a liquidez, 
de forma a garantir que os compromissos sejam honra-
dos e a empresa tenha um melhor resultado, dentre eles, 
a Gestão do Capital de Giro: avaliar toda a cadeia do ciclo 
operacional e de caixa (o impacto nas receitas, ajustes nos 
estoques, renegociação com os fornecedores).

Clientes    Tentar um equilíbrio, entre riscos e negócios, 
na obtenção de recursos. Estimular o pagamento adian-
tado, fornecendo algum benefício, serviços adicionais, 
oferecer descontos a vista sem prejudicar a lucratividade 
do negócio, para fazer o caixa mais rápido, diminuindo o 
prazo médio de recebimento.

Fornecedores   Rever contratos, tentar aumentar o 
prazo médio de pagamento a fornecedores, instituir 
prazos mínimos de pagamentos, política de novas com-
pras com prazos mais longos e estabelecer datas � xas de 
pagamento ao longo do mês. 

Estoque   Levar em conta o volume de vendas da em-
presa para avaliar se a quantidade de estoques é su� cien-
te para atender a demanda ou muito alta, pois sabemos 
que estoque parado pode ser sinônimo de perda. Vale 
a pena realizar um inventario, para que os produtos 
mais vendidos não � quem em falta e não acumule itens 
desnecessários, evitando prejuízos.

Para manter o objetivo em mente que é de preservar ao 
máximo o caixa da empresa, o empresário deve lançar mão 
das características do comportamento empreendedor, como a 
capacidade de persuasão para negociar, ter boa rede de conta-
tos, capacidade de planejamento � nanceiro e monitoramento 
sistemático do seu � uxo de caixa, ser persistente e ser resilien-
te. O cuidado com o caixa é fundamental, mas não se deve 
destruir as relações empresariais que possuem, pois a sobrevi-
vência é de todas as partes, e as partes fazem parte de um todo, 
e essa convergência envolve pessoas, processos e produtos. É 

O empreendedor naturalmente já enfrenta vários 
desa� os em seu dia a dia e tem a capacidade 
de adaptação em decorrência das mudanças. 
No entanto, em um ano que parecia próspero 

diante de projeções de crescimento, ninguém esperava que 
um vírus causaria efeitos tão drásticos e sem precedentes, 
colocando em risco a sobrevivência das empresas. Muitas 
encerraram suas atividades, a maioria teve seu faturamento 
reduzido, mas dada a importância de reagir frente ao con-
texto atual, a pandemia acelerou o processo, que já vinha 
acontecendo, de transformação de realidade, colocando em 
prova os modelos de negócios tradicionais.

Segundo pesquisa do Sebrae, realizada no terceiro tri-
mestre deste ano, 65% das pequenas empresas no Brasil já 
mudaram o funcionamento e precisaram se adaptar para 
manter a saúde � nanceira. O planejamento e o controle com 
as � nanças podem ajudar a enfrentar e superar as di� culda-
des, como as provocadas na economia pelo Covid19. Pode-
mos partir dos 03 princípios básicos em gestão � nanceira: 

• Informação: Selecionar as informações, internas 
e externas, que tem maior impacto e relevância para 
o negócio, adequando-as para que se tornem dados.

• Mensuração: Criar controles e rotina de acom-
panhamento desses dados. Na obtenção de dados 
con� áveis e consistentes, estes são passiveis de 
mensuração, logo podemos medir.

• Tomada de Decisão: Analisar os dados, utili-
zando os controles internos como ferramentas de 
auxílio na tomada de decisão.

Este é o momento de revisão do planejamento tático, 
realizar ajustes e tomar as providencias necessárias, pre-
servando o “oxigênio” da empresa, que são os recursos, 
dinheiro em caixa. O empreendedor precisa criar ações 
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Cerimônia realizada pela diretoria marca lançamento do programa Acim Energia Limpa e apresentação da mini 
usina fotovoltaica

Associação Comercial
dá exemplo na economia
e meio ambiente

Acim Energia Limpa

A diretoria da Associação Comercial e 
Industrial de Marília promoveu no 
manhã do dia 28 de Outubro, quar-
ta-feira, o lançamento do programa 

“Acim Energia Limpa”, que visa estimular os 
empreendedores associados adotarem o uso da 
energia fotovoltaica (energia solar), bem como 
demonstrar a preocupação com o meio ambien-
te e criar a própria mini usina de energia, atra-
vés dos raios solares. “Estamos nos bene� ciando 
deste sistema em menos de um mês utilizando 
apenas 70% da capacidade de geração”, disse 
o presidente da entidade, Adriano Luiz Mar-
tins, que reuniu parte da diretoria, empresários, 
parceiros e autoridades local e regional, para o 
lançamento o� cial do programa e apresentação 
da mini usina criada pela entidade, que passa a 
fornecer o uso da energia para toda a instituição 
associativa com sobra.

Estacionamento Don Italiano, em poucos dias 
já evitou a emissão de mais de uma tonelada de 
CO2 na atmosfera”, disse ao anunciar o desejo 
de evitar a emissão de 360 mil toneladas de CO2 
até 2035. “Se as empresas de Marília adotarem 
esse sistema, deixarão de gastar R$ 35 milhões 
com energia elétrica neste período, injetando 
esse valor em nossa economia de alguma for-
ma”, falou ao lembrar que o consumidor se sen-
te atraído por empresas com preocupação com 
o meio ambiente. “Esse é outro fator de marke-
ting, que será um diferencial”, lembrou.

A energia solar funciona utilizando placas 
solares para captação da luz do sol e empre-
gando o calor dos raios solares para geração de 
eletricidade (em sistemas de energia fotovoltai-
ca e energia solar térmica) ou aquecimento de 
líquidos (energia solar térmica). O silício é o 
material mais apropriado para a conversão da 

Durante a exposição dos equipamentos e 
do sistema de captação de energia solar, em 
empreendimento instalado na Rua XV de No-
vembro, 551, onde estão colocados todos os 
126 módulos fotovoltaicos da marca Trina com 
potência geradora de 50,40kWp, sendo que o 
sistema é composto pelo inversor REFUsol de 
50kWp com estimativa de produção de 74.496 
kWh/ano, o dirigente falou com entusiasmo 
sobre o investimento modelo para outras em-
presas, entidades e domicílios na cidade. “Exis-
tirão 30% de sobra da capacidade de produção 
que vamos, naturalmente, reverter em ganho 
� nanceiro para a entidade”, explicou Adriano 
Luiz Martins ao dizer aos presentes de que a 
produção de energia limpa é uma fonte inesgo-
tável, e principalmente pelo fato de proporcio-
nar a redução de emissão de CO2 na atmosfera. 
“A usina montada pela associação comercial no 

radiação solar em energia elétrica. Os mate-
riais usados nessa conversão são habitualmen-
te chamados de células solares ou fotovoltaicas. 
Essa é uma das tecnologias de aproveitamento 
da energia solar mais usadas atualmente. Para 
produzir energia solar é preciso instalar um 
sistema fotovoltaico que é composto por pai-
néis solares, inversor solar, conexão ao qua-
dro de luz, string box e demais equipamentos. 
Com esses equipamentos é converter a energia 
do sol em energia elétrica. “Em 2018, a adesão 
aos geradores domésticos – placas solares ins-
taladas nos telhados de imóveis residenciais 
que convertem a luz solar em energia elétrica 
– subiu surpreendentes 350% no Brasil”, disse 
Adriano Luiz Martins. “O país possui um alto 
índice de irradiação solar e ainda não arreca-
da impostos sobre essa produção domiciliar 
de energia, chamada de geração distribuída”, 
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Acionamento de inauguração, simbólico, da mini usina de energia fotovol-
taica da associação comercial

Parte da diretoria da Acim presente na cerimônia, bem como convidados 
e autoridades

Local de instalação das placas e da mini usina no centro comercial 
da cidade de Marília

acrescentou ao lembrar que após o período de recupera-
ção de investimento a energia derivada dos painéis sola-
res se torna praticamente gratuita.

O secretário municipal do Desenvolvimento Econô-
mico, Nelson Mora, parabenizou a associação comercial 
pela iniciativa, lembrando que a entidade sempre esteve 
à frente do próprio tempo. “Lembro quando a associação 
comercial fornecia informação do SCPC com � chas em 
caixas de sapato e hoje é essa potência na automação”, re-
cordou. “Esse programa é pioneiro e será um marco para 
nossa cidade”, defendeu ao parabenizar toda a diretoria 
pela iniciativa. Já o secretário municipal de Ciência e 
Tecnologia, Eduardo Yamamoto, elogiou o investimen-
to e vislumbrou a oportunidade da Prefeitura Munici-
pal utilizar programa semelhante para escolas, praças e 
imóveis públicos. “Sem dúvida que o caminho será nes-
ta direção e associação comercial, mais uma vez, sai na 
frente”, disse.

O empresário da Teravolt, Marcelo Peluccio explicou 
como funciona a mini usina criada pela associação co-
mercial, bem como lembrou que esse projeto será mode-
lo para residências, empresas e indústrias. “A proposta é 
fazer com que todos tenham a consciência de economi-
zar dinheiro e proteger a natureza”, explicou o empreen-
dedor parceiro da associação comercial. A representante 
da unidade de Marília do Sicredi, Viviane Godoy tam-
bém teve a oportunidade de falar sobre as linhas de cré-
dito compactuadas com a diretoria da associação comer-
cial, para facilitar o investimento inicial para a criação de 
mini usinas elétrica fotovoltaicas. “Temos uma parceria 
que vai simpli� car o investimento de forma prática e fun-
cional”, disse a gerente de contas do Sicredi de Marília, 
também parceiro neste empreendimento.

Os empresários ou associados que fazem parte da As-
sociação Comercial e Industrial de Marília interessados 

em saber se é vantagem ou não e como funciona a mini 
usina, deve entrar em contato com a secretaria da entida-
de e procurar um dos agentes de negócios e ao entregar 
a última conta paga de energia elétrica é feito um estu-
do sobre o consumo e uma visita no local, quando um 
desenho de como será a usina é apresentado em alguns 
dias, tudo de forma gratuita. “Temos 450 vagas para in-
dicar pretendentes em condições especiais, tanto na ins-
talação como no � nanciamento”, disse o superintendente 
da associação comercial, José Augusto Gomes, que vem 
assessorando empresários de Marília e região que se inte-
ressaram pelo programa. “Tudo é feito sem compromisso 
algum, e uma vez aderente ao programa, o associado pas-
sa a ter condições especiais para montar a própria mini 
usina”, disse o dirigente mariliense.

Acim Energia Limpa
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A visita do presidente da associação comercial de Dourados, Nilson dos Santos, na sede da 
entidade de Marília

O presidente da Associação 
Comercial e Empresarial 
de Dourados, no Mato 
Grosso do Sul, Nilson 

Aparecido dos Santos, esteve visitan-
do a sede da Associação Comercial 
e Industrial de Marília, quando teve 
a oportunidade de conversar com o 
presidente mariliense, Adriano Luiz 
Martins e com o superintendente da 
associação comercial local, José Au-
gusto Gomes, sobre serviços, política 
e pandemia. “Foi um encontro muito 
agradável, sendo possível mostrar ao 
nosso visitante um pouco do nosso 
trabalho e dos nossos planos para o 
futuro”, disse o presidente da asso-
ciação comercial mariliense que fez 
questão de acompanhar o dirigente 
sul-mato-grossense em visita aos de-
partamentos da entidade de Marília. 
“Procuramos mostrar o nosso po-
tencial e aquilo que oferecemos aos 
nossos associados”, acrescentou José 
Augusto Gomes, superintendente da 
associação comercial de Marília, pre-
sente na visita.

Durante quase quatro horas o visi-
tante da associação comercial do Mato 
Grosso do Sul, conheceu pessoalmente 
como é feito o trabalho de boa parte 
dos serviços oferecidos aos associados, 
bem como � cou curioso em saber so-
bre os 26 serviços disponíveis para o 
empreendedor que faz parte da asso-
ciação comercial mariliense. “Explica-
mos o que cada programa oferece aos 
comerciantes e principalmente o rela-
cionamento que é mantido entre a enti-
dade e o associado”, disse José Augusto 
Gomes que separou os 26 serviços exis-
tentes entre os gratuitos e os que são pa-
gos de acordo com a utilização. “Temos 

nove serviços que são gratuitos, em que 
um associado passa a ter acesso ime-
diato”, falou. “E temos 17 serviços que 
o associado passa a ter acesso, porém, 
de acordo com a intensidade do uso, 
é pago a parte conforme a utilização”, 
generalizou o superintendente que 
sempre defendeu a entidade como uma 
prestadora de serviços. “Nossa função 
é assessorar o comerciante na gestão da 
empresa e oferecer condições de cresci-
mento”, disse José Augusto Gomes.

A questão política em termos de re-
presentação de classe, bem como a crise 
surgida através da pandemia, também 
foram dois temas conversado entre os 
dirigentes paulista e sul-mato-gros-
sense. “Não é fácil ser empresário em 
qualquer lugar do País”, disse Adriano 
Luiz Martins ao trocar opiniões sobre 
o custo empresarial, impostos, taxas 
e encargos existentes que di� cultam 
qualquer planejamento empresarial. 
“Sem contar os escândalos políticos e 
econômicos”, acrescentou o visitante 

que também concordou com as di� -
culdades em manter uma empresa fun-
cionando. “A pandemia quebrou quem 
estava mal e agora deve dar um refresco 
para quem superou essa fase delicada”, 
disse Adriano Luiz Martins que, ape-
sar das di� culdades existentes para os 
lojista paulistas, percebeu di� culdade 
maior entre os sul-mato-grossenses.

O VISITANTE – A Associação Co-
mercial e Empresarial de Dourados foi 
fundada dia 29 de Maio de 1945. Ela 
foi a quinta associação comercial cria-
da no, então, Estado do Mato Grosso, 
quando Dourados tinha pouco me-
nos de 10 anos de emancipação polí-
tico-administrativo. “Nossa entidade 
ajudou em várias ações locais como 
a ampliação da ferrovia noroeste de 
Itahum até Dourados, na década de 40; 
criação de feiras-livres; construção de 
uma sede própria, instalação da Cidade 
Universitária, além de outras atividades 
desenvolvimentistas na cidade”, desta-
cou o visitante ilustre.

Dirigente de Dourados 
conhece serviços e a 
sede de Marília

Associação Comercial

Aplicativos 
úteis para você 
e seu negócio

QuickBooks
Com o QuickBooks Online, você tem 
uma visão completa dos resultados da 
sua empresa. Suas informações � cam 
salvas na nuvem e você pode acessá-
-las de qualquer lugar - pelo aplicativo 
no celular, tablet ou pelo navegador 
em seu computador. Crie faturas, emi-
ta boletos e notas � scais de serviço em 
um só lugar. No QuickBooks, seus da-
dos � cam guardados e você organiza 
como quiser: por cliente, por projeto 
ou por competência.

Ablo
O Ablo é um app de mensagens ins-
tantâneas para texto e para vídeo, que 
cresceu consideravelmente em 2019 
chegando ao ponto de ser destacado 
nominalmente pelo próprio Google 
em sua eleição própria dos aplicativos 
de destaque deste ano. O seu dife-
rencial reside em uma ferramenta de 
tradução instantânea, quepermite que 
você converse, em bom português, 
com uma pessoa de outra naciona-
lidade. A ideia dos desenvolvedores 
é a de eliminar a barreira do idioma 
quando um usuário deseja conhecer 
pessoas

FreshBooks
O app Ensina by FS, da FS Security, é 
uma plataforma com diversos cursos. 
Recentemente, o aplicativo ganhou 
um curso dedicado ao Enem — não 
é uma revisão completa da matéria do 
ensino médio, mas traz dicas para a 
prova, métodos de estudo e instruções 
para a redação. O app oferece 7 dias 
grátis; depois disso, o valor da mensa-
lidade é R$8,90.

Fliper
Para quem investe seu dinheiro em 
ações, fundos ou outro tipo de aplica-
ção, o Fliper é bem útil. Ele reúne seus 
investimentos de diversos bancos e 
corretoras e mostra tudo em um só lu-
gar, com indicadores de performance e 
outros recursos para entender melhor 
como está seu patrimônio. O app — 
que foi comprado recentemente pela 
XP Investimentos — ganhou uma nova 
versão completamente redesenhada e 
com novas funcionalidades.

Dicas de Apps
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Comércio Varejista

Na pandemia 
cresce o número 
de consultas sobre 
cheques

O vice-presidente da associação comercial, Manoel Batista de Oliveira, analisa a performance do 
SCPC local

Com a retomada do Ser-
viço Central de Proteção 
ao Crédito (SCPC) da 
Associação Comercial 

e Industrial de Marília no último 
mês de Setembro, o vice-presiden-
te da diretoria, Manoel Batista de 
Oliveira, percebeu um crescente 
número de consultas nos meses 
de Setembro e Outubro quanto a 
emissão de cheques no comércio 
varejista da cidade. “Essa é uma 
tendência natural, afinal, em épo-
ca de pandemia o consumidor uti-
liza de todos os recursos que exis-
tem para comprar”, justificou ao 
destacar a queda nacional do uso 
de cheques no comércio em geral 
nos últimos anos, em virtude do 
crescimento das compras eletrôni-
cas e das vendas através dos car-
tões de crédito, débito e benefícios 
que não utilizam o sistema de con-
sulta do crediário. “Sem contar as 
vendas à vista que cresceram mui-
to”, falou o dirigente ao analisar o 
relatório do SCPC da associação 
comercial do mês de Outubro, 
que mostra entre as consultas de 
cheques crescimento de 13,3% no 
comparativo com o ano passado.

De acordo com Manoel Batis-
ta de Oliveira no mês de Outubro 
já houve um crescimento de 3,9%, 
mas o de Setembro foi bem maior. 
A média anual, contando os quatro 
meses do ano (Janeiro, Fevereiro, 
Setembro e Outubro), foi de que-
da de 16,5% nas consultas sobre os 
cheques. “Não deixa de ser baixa, 
mas as vendas na pandemia acon-
tecem de todas as formas”, falou o 
dirigente ao lembrar que as vendas 
com cheques são utilizadas mais 
para parcelamentos, a� nal, o cheque 
é um compromisso de pagamento e 
não uma venda à vista, necessaria-
mente. “Por isso a importância de 
consultar, e o fato de consultar não 
quer dizer que a venda foi realiza-
da”, explicou ao descartar as vendas 
através dos cheques, como índice 
de movimentação no varejo. “Isso 
mostra que houve a negociação, mas 
não a� rma que a venda foi feita”, 
disse ao destacar o movimento no 
comércio e não expectativa de volu-
me de vendas. “Mostra que houve a 
relação comercial e não a venda em 
si”, ressaltou.

Com o período da pandemia 
iniciado no mês de Março, o SCPC 

da associação comercial mariliense 
ficou inativo nos meses de: Março, 
Abril, Maio, Junho, Julho e Agosto, 
retornando apenas em Setembro. 
“Este seis meses todos nós passa-
mos pelo período mais agudo da 
quarentena, e tanto as lojas como 
a própria associação comercial, 
cumpriram a determinação do Pla-
no São Paulo, do Governo do Es-
tado”, avisou José Augusto Gomes, 
superintendente da associação co-
mercial de Marília ao justificar a 
performance do sistema em apenas 
quatro meses, próximo ao final da 
temporada. “E os nossos compara-
tivos são com as performances do 
ano passado e não dentro da qua-
rentena”, acrescentou o dirigente o 
que demonstra índices mais apu-
rados. “Estamos comparando uma 
situação anormal com uma situa-
ção normal”, falou o dirigente da 
entidade que destaca a utilização 
do SCPC como forma de proteger 
o lojista da inadimplência. “Quem 
consulta vende melhor e mais segu-
ro”, disse José Augusto Gomes.

CONSULTA AO SCPC – Nos 
quatro meses de funcionamento 
neste ano o número de consultas 
ao banco de dados do SCPC da 
Associação Comercial e Industrial 
de Marília tem queda de 7,06% no 
ano, no comparativo a igual pe-
ríodo do ano passado. No mês de 
Outubro deste ano foram realizada 
10.767 consultas ao sistema de pro-
teção ao crédito, diante das 14.957 
consultas realizadas no mês de Ou-
tubro do ano passado. Uma queda 
de 28,01% considerada baixa dian-
te das condições de trabalho atual 
no varejo. No ano foram realizadas 
nestes quatro meses, 82.781 con-
sultas realizadas diante das 89.065 
consultas nos mesmos meses de 
2019. “O comércio está reagindo 
dentro das possibilidades, afinal, 
são muitas as instabilidades econô-
micas e ainda o reflexo das eleições 
municipais”, disse o presidente da 
associação comercial mariliense, 
Adriano Luiz Martins, que acre-
dita em melhoras nas vendas com 
a campanha da "Black Friday" no 
mês de Novembro e com o Natal 
em Dezembro.
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Codem se reuniu na sede da associação comercial para importantes decisões para traba-
lhos futuros

Desenvolvimento Local

Encontro apresenta 
regimento, forma 
comitê e cria plano 
de ação

O s integrantes que fazem 
parte do Conselho de 
Desenvolvimento e Es-
tratégia de Marília (Co-

dem), estiveram reunidos na sede da 
Associação Comercial e Industrial 
de Marília, quando foram decididos 
detalhes sobre o Regimento Inter-
no, a formação dos comitês: gestor 
e estratégico, além da apresentação 
do plano de ação para o biênio 2021-
2022. “Foi um encontro muito pro-
dutivo e importante para evolução 
de nossas ações”, disse o presidente 
do órgão municipal, Adriano Luiz 
Martins, também atual presidente da 
Associação Comercial e Industrial 
de Marília. “Fizemos uma revisão do 
modelo de gestão que será adotado 
com o organograma bem de� nido, 
e principalmente a composição de 
alguns cargos do conselho”, explicou 
o dirigente mariliense ao lembrar 
que a plenária avalia e vota projetos 
advindos das câmaras técnicas e do 

comitê gestor. “Além disso, as dis-
cussões acontecem nas plenárias que 
deliberam sobre iniciativas a serem 
tomadas pelo conselho”, reforçou o 
dirigente mariliense.

Os integrantes sugeridos e acei-
tos para o Comitê Gestor foram 
apresentados e será formado por: 
Fernanda Mesquita Serva, Márcia 
Mesquita Serva, Elvio Fusco, Gil-
berto Rossi e Roberto Borguette. 
“O Comitê Gestor é um órgão ad-
ministrativo constituído pela dire-
toria e mais cinco integrantes do 
conselho”, explicou Adriano Luiz 
Martins ao apresentar os cinco no-
mes que foram aprovados. “Os in-
dicados para o Comitê Estratégico 
foram: Carlos Bittencourt, Chikao 
Nishimura, Sinval Gruppo, Wal-
ter Freitas e Ricardo Calil”, desta-
cou Adriano Luiz Martins, ao ter 
a provação dos conselheiros. “Este 
comitê tem o caráter consultivo, 
tendo como finalidade principal o 

assessoramento estratégico ao Co-
mitê Gestor e a Plenária”, disse o 
presidente do Codem de Marília, 
que também colocou na pauta dos 
trabalhos deste encontro detalhes 
sobre o Regimento Interno que 
também foram aprovados.

O Planejamento de Ação para 
os anos de 2021 e 2022 foi apre-
sentado e aprovado, inclusive fi-
cou determinado que sempre na 
primeira quarta-feira de cada mês, 
as 10 horas, os encontros aconte-
cerão, com as datas já definidas 
até Dezembro de 2021. “Menos em 
Janeiro que não vamos nos reunir”, 
anunciou Adriano Luiz Martins, ao 
apresentar a proposta de trabalho 
das câmaras técnicas que passam 
a ser ações paralelas. “Elas viabi-
lizarão as ações já propostas, com 
encontros mensais, dentre outras 
atividades de suporte ao Prefeito 
Municipal e demais secretarias”, 
explicou o presidente do Codem de 
Marília, que vem equacionando as 
atividades do conselho com os da 
Associação Comercial e Industrial 
de Marília, além da Federação das 
Associações Comerciais do Estado 
de São Paulo em que está como vi-
ce-presidente.

De acordo com a diretora exe-
cutiva do Codem de Marília, Mi-
quelle Cardoso, o encontro realiza-
do na sede da associação comercial 
mariliense foi muito importante 
para dar prosseguimento nas pró-
ximas atividades dos grupos de tra-
balho formados pelo Codem. “Com 
a aprovação deste itens pela plená-
ria, a partir de agora colocaremos 
em prática as ações que concretiza-
rão as propostas que foram elabo-
radas e apresentadas recentemente 
aos candidatos a Prefeito de Marí-
lia”, disse a representante executiva. 
“Temos um planejamento para os 
próximos 24 meses articulado para 
envolver os organismos públicos, 
voluntários do Codem e iniciativa 
privada”, falou. “Desta forma con-
seguiremos contribuir de maneira 
contínua para o desenvolvimento 
da cidade”, falou animada.
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O Accelular oferece atendimento di-
ferenciado e pacotes de vantagens de 
telefonia para sua empresa, além de 
economia na sua conta de celular.

História de Marília

Cruzamento das ruas: Prudente de Moraes com a 4 de Abril com uma das primeiras 
filiais das “Casas Pernambucanas” em Marília, que durante muitos anos foi sinônimos 
de desenvolvimento contar com uma loja da rede na cidade. 

Prédio existente até os dias de hoje, na Avenida Sampaio Vidal, na frente do Banco Bradesco, 
que abrigou instituições das mais importantes, como neste caso sendo a sede do Marília 
Tênis Clube, considerado um dos principais atrativos na década de 50.

O Accelular oferece atendimento di-
ferenciado e pacotes de vantagens de 
telefonia para sua empresa, além de 
economia na sua conta de celular.
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A partir desta segunda-feira, dia 09, o atendimento da associação comercial será pela Rua Prudente de Moraes

Nos meses de Dezembro e 
Janeiro, e parte do mês de 
Novembro, a sede da Asso-
ciação Comercial e Indus-

trial de Marília estará sendo reformada, 
para uma melhor acomodação de fun-
cionários, prestadores de serviço e asso-
ciados. A parte superior começou a ser 
desmontada e todo o atendimento pú-
blico foi transferido para a Rua Pruden-
te de Moraes 345, para a parte inferior. 
“Ficaremos de forma improvisada tem-
porariamente até a conclusão da refor-
ma da parte de cima”, disse o presidente 
da entidade, Adriano Luiz Martins, que 
aproveitou a oportunidade de reformu-
lação da área, para uma nova adequa-
ção. “São aproximadamente 900 metros 
quadrados em que estávamos compar-
tilhando com a unidade do Sicredi, que 
não está mais, além de outros departa-
mentos da entidade que passaram por 
reformulação”, justi� cou o dirigente que 
adotará um modelo mais moderno de 
uso compartilhado.

Com espaço semelhante na parte 
inferior com a entrada pela Rua Pru-

dente de Moraes, no centro comercial 
da cidade, as adaptações utilizaram es-
paços como os dois auditórios e a área 
para a recepção social. Além dessa área, 
a outra parte que já não estava sendo 
utilizada desde a desativação do Escri-
tório Regional da Junta Comercial do 
Estado de São Paulo (Jucesp), também 
passou a ser utilizada neste momento 
temporário. “Toda a associação comer-
cial que praticamente estava na parte de 
cima, passou para a parte de baixo”, dis-
se o superintendente da entidade, José 
Augusto Gomes, que fará todo o aten-
dimento a população e aos associados 
pela entrada, até então, secundária pela 
Rua Prudente de Moraes. “Infelizmente 
não poderemos usar os dois auditórios 
e o espaço de recepção ao lado nos pró-
ximos três meses”, anunciou ao impro-
visar as instalações dos departamentos 
administrativos da entidade em todo o 
local inferior do prédio.

Esta é a primeira vez que a sede da 
associação comercial mariliense passa 
por uma ampla reforma neste sentido, 
desde a inauguração da então nova sede 

dia 26 de Fevereiro de 2007, quando dei-
xou a sede localizada na Rua 4 de Abril e 
se transferindo para a Rua 24 de Dezem-
bro. “Naquela época houve um impacto 
muito grande, a� nal, saímos de um local 
com 600 metros quadrados e passamos 
para um espaço de 1,8 mil metros qua-
drados”, recordou José Augusto Gomes 
que está na instituição há 43 anos. “Des-
ta vez o impacto será outro”, promete ao 
aguardar o término das atuais obras para 
meados de Fevereiro. “Se tudo sair den-
tro do planejado, poderemos inaugurar 
as novas instalações da sede atual em Fe-
vereiro, 13 anos depois de inaugurada”, 
disse em tom de descontração por cau-
sa da coincidência dos períodos entre a 
nova sede e a primeira grande reformu-
lação. “Já havíamos promovido algumas 
mudanças internas, mas não da forma 
como será agora, com criação de novos 
ambientes e espaços compartilhados”, 
disse em tom de mistério.

O presidente da associação comer-
cial local, Adriano Luiz Martins, está 
eufórico com a obra e acredita que no 
� nal do mês de Janeiro ela será con-
cluída. “Toda obra de construção civil 
traz surpresas, seja na construção ou na 
reforma”, falou ao criar uma comissão 
de diretores para agilizar nas decisões, 
formada por: Carlos Bitencourt, Mano-
el Batista de Oliveira, Gilberto Zochio, 
Roberto Borguette e José Augusto Go-
mes. “Vamos criar ambientes de traba-
lho, de descontração, conforto para os 
funcionários e oportunidades de novos 
serviços e acolhimento aos nossos asso-
ciados”, falou o dirigente que vem discu-
tindo os detalhes da reforma há meses 
e que agora sairão das conversas para a 
obra em si. “Não tenho dúvidas de que 
todos gostarão e a nossa entidade estará 
mais fortalecida”, promete.

Associação Comercial

Entidade passa por 
reforma. Atendimento 
muda de endereço
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