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Editorial

N ão consigo enxergar ou-
tra maneira de mudar 
comportamentos, sem a 
informação. Com o co-

nhecimento e sabendo das vanta-
gens e desvantagens que terão, as 
pessoas mudam de comportamen-
to e sempre para melhor. Quando 
mudam para pior, é porque houve 
um erro de interpretação com a in-
formação, daí a necessidade de uma 
outra pessoa para instruir, facilitar 
ou explicar algo que � cou de difícil 
compreensão. É com esse pensamen-
to que a associação comercial criou 
esse programa: Acim-Educa, como 
forma de ajudar os empreendedores 
a mudarem de comportamento, para 
melhor, levando o conhecimento e 
se for preciso alguém para explicar o 
conceito que precisa ser implantado 
na vida da pessoa.

Tudo bem que muita gente fala e de-
fende que a empresa precisa adotar no-
vos sistemas de gestão, ou que a empresa 
precisa ter um comportamento ativo no 
mercado, ou mais ainda: que a empresa 

precisa “reciclar”, formas de conduta. 
Muito cuidado nessa hora, porque as pa-
lavras são poderosas. Quando ouvimos 
tudo isso, quer dizer e precisa ser com-
preendido, é que as pessoas daquela em-
presa precisam mudar e só mudam se for 
apresentado algo melhor e diferente, do 
contrário, será como está e continuará na 
mesma. E ainda: conhecimento não se 
recicla e sim evolui.

Para mudar o comportamento de 
uma empresa é preciso que emprega-
dores e empregados estejam querendo 
mudar. Todos precisam caminhar na 
mesma direção, e na mesma velocidade. 
O correto é um cuidar do outro, para que 
o grupo seja coeso e que todos estejam 
num mesmo nível de conhecimento 
para que todos ganhem. O desequilíbrio 
faz com que a evolução demore e nesse 
sentido não haverá o resultado desejado, 
a� nal, uns concluíram o objetivo e ou-
tros não. É preciso que todos atinjam o 
mesmo objetivo e de preferência numa 
mesma situação. Não pode haver, neste 
campo do conhecimento, uns saberem 
mais que os outros. É preciso encontrar o 

ponto de equilíbrio, e dessa forma (o que 
não é fácil e nem sempre se consegue), 
disponibilizar o mesmo nível de conhe-
cimento para todos.

Como fazer com que todos cheguem 
junto? Difícil, a� nal, cada pessoa é um 
ser diferente do outro com um grau de 
capacidade maior ou menor que o ou-
tro. Daí a presença do líder, para poder 
agir de forma direta no sentido de fazer 
com que aquele que estiver mais rápido, 
espere aquele que está mais devagar. E 
motivar e estimular aquele que está mais 
lento, para estar junto com aqueles que 
estão na frente. En� m, é uma equação 
complicada, mas que deve ser exercita-
da pela empresa de forma constante, e 
a associação comercial quer ajudar nes-
te sentido oferecendo a oportunidade 
para que empregadores e empregados 
tenham a mesma oportunidade de saber 
aquilo que é necessário para poder cres-
cer como pessoa e como pro� ssional.

Educar para mudar como 
pessoa e como pro� ssional
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Opinião

Direito e Tecnologia  
Aspectos jurídicos da 
segurança digital

C om certa frequência, em-
presas de todos os portes, 
nacionais ou multinacionais, 
têm sido vítimas de ataques 

cibernéticos, que visam sobretudo a cap-
tura de dados pessoais constantes dos re-
gistros dessas companhias, como nomes, 
endereços, número de documentos, his-
tórico de compras e dados � nanceiros 
cadastrados. A� nal, no atual contexto 
tecnológico, informação é uma valiosa 
moeda com cotação universal.

Diante disso, a proteção contra a 
ocorrência de falhas nos sistemas da em-
presa ou, ao menos, a redução das conse-
quências negativas aos cadastrados caso 
ocorram é uma das funções que podem 
ser atribuídas à segurança digital e que 
não pode ser ignorada pelas empresas no 
contexto atual, notadamente no Brasil, 
elencado como o segundo país com maior 
prejuízo em razão de ataques cibernéticos 
no ano de 2017, atrás apenas da China, se-
gundo relatório da Norton Cyber Security.

Em várias jurisdições ao redor do 
mundo, quando ocorre um vazamento 
de certa extensão, as empresas são le-
galmente obrigadas a informar aos con-
sumidores: é o que ocorre há anos, por 
exemplo, com o setor de telecomunica-
ções na Europa, assim como no setor 
� nanceiro nos Estados Unidos.

No Brasil a matéria foi tratada pela 
Lei Geral de Proteção de Dados ou sim-
plesmente LGPD (lei 13.709/18), e que 
coloca o Brasil no rol de mais de 100 
países que hoje podem ser considerados 
adequados para proteger a privacidade e 
o uso de dados.

Dentre seus princípios, tem especial 
relevância o da transparência para o uso de 
dados pessoais e a respectiva responsabili-
zação, o da adequação, ou seja, a compati-

Artigo

fins exclusivamente particulares e não eco-
nômicos, além daqueles realizados exclu-
sivamente para fins (i) jornalístico, artístico 
ou acadêmico (neste caso, não se dispensa 
o consentimento), (ii) de segurança públi-
ca, defesa nacional, segurança do Estado 
ou atividades de investigação e repressão 
de infrações penais ou (iii) dados em trân-
sito, ou seja, aqueles que não tem como 
destino Agentes de Tratamento no Brasil.

A nova lei começa a vigorar daqui 
a 14 meses, período em que o governo, 
empresas e a sociedade poderão realizar 
as devidas adaptações. Com o período 
de vacatio legis, em fevereiro de 2020 a 
lei passará a ter e� cácia plena em todo 
território nacional.

Serão 14 meses para adequação das 
empresas e os principais desafios que já 
surgem são:

a) nomeação de um encarregado; b) 
realização de uma auditoria de dados; c) 
elaboração de mapa de dados; d) revisão 
das políticas de segurança; e) revisão de 
contratos; f) elaboração de Relatório de 
Impacto de Privacidade

Com a nova Lei Geral de Proteção 
de Dados brasileira, todas as empresas de 
pequeno, médio e grande porte terão que 
investir em cibersegurança e implemen-
tar sistemas de compliance efetivos para 
prevenir, detectar e remediar violações de 
dados pessoais, notadamente porque a 
lei prevê que a adoção de política de boas 
práticas será considerada como critério 
atenuante das penas.

Em caso de dúvidas, entre em contato 
com o Departamento Jurídico da Acim 
para maiores informações relacionadas ao 
tema. juridico@acim.org.br.
Eneas Hamilton Silva Neto faz parte do De-
partamento Jurídico da Associação Comercial 
e Industrial de Marília

bilização do uso dos dados pessoais com 
as finalidades informadas, da proteção do 
usuário em toda arquitetura do negócio 
(privacy by design), da finalidade, segun-
do o qual os dados só devem ser utilizados 
para as finalidades específicas para as quais 
foram coletados e previamente informa-
dos aos seus titulares, e também do princí-
pio da necessidade, que significa limitar o 
uso dos dados ao mínimo necessário para 
que se possa atingir a finalidade preten-
dida, do qual surge ainda a indispensável 
exclusão imediata de dados, após atingida 
tal finalidade.

A regulamentação define como dado 
pessoal qualquer informação que identi-
fique diretamente ou torne identificável 
uma pessoa natural e tratamento, como 
toda operação realizada com dados pes-
soais, tais como a coleta, utilização, acesso, 
transmissão, processamento, arquivamen-
to, armazenamento, transferência etc.

Qualquer operação de tratamento de 
dados pessoais realizada no território na-
cional, por pessoa natural ou pessoa jurí-
dica de direito público ou privado, cujos 
titulares estejam localizados no Brasil, ou 
que tenha por finalidade a oferta de pro-
dutos ou serviços no Brasil, estão sujeitos à 
LGPD, que passa a exigir o consentimento 
expresso do usuário para esta operação.

O consentimento deve ocorrer por 
manifestação livre, informada e inequívo-
ca do titular, expressando sua concordân-
cia com o tratamento de seus dados pesso-
ais para uma finalidade determinada, não 
sendo admitidas autorizações genéricas, 
sendo vedado o tratamento, caso a autori-
zação tenha sido obtida mediante vício de 
consentimento.

As únicas exceções à aplicação da lei 
são as hipóteses de tratamento de dados 
pessoais realizado por pessoa natural para 





Em Agosto de 2014, na celebração dos 80 anos de fundação da Acim, Marcos Rezende, foi 
homenageado na época pela entidade
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Prefeito e Presidente 
da Câmara são
ex-presidentes da Acim

Pela primeira vez nos últimos 
anos o Prefeito Municipal e 
o Presidente da Câmara Mu-
nicipal, os representantes dos 

poderes executivo e legislativo da cida-
de de Marília são ex-presidentes da As-
sociação Comercial e Industrial (ACI) 
de Marília. A observação é do atual 
presidente, Adriano Luiz Martins, ao 
cumprimentar o vereador Marcos San-
tana Rezende, que assumirá a Câmara 
Municipal a partir de janeiro para dois 
anos de mandato. “Isso mostra o quan-
to a entidade é importante na formação 
de líderes e principalmente no desen-
volvimento do município”, comentou o 
dirigente atual ao lembrar que recente-
mente o vice-prefeito de Marília, na ges-
tão passada, foi outro ex-presidente da 
entidade: Sérgio Lopes Sobrinho. “Ou 
seja, a entidade é por de mais respeita-
da”, reconheceu.

O Prefeito Daniel Alonso foi o su-
cessor de Sérgio Lopes Sobrinho sendo 
eleito presidente da entidade em Outu-
bro de 2011, assumindo o cargo em Fe-
vereiro do ano seguinte, por onde � cou 
até o mês de Junho de 2012, quando 
deixou o cargo para concorrer ao pleito 
municipal da época. “Sempre a entidade 
participou de forma ativa da adminis-
tração de nossa cidade”, apontou Adria-
no Luiz Martins ao indicar o comércio 
e a indústria como sendo segmentos li-
gados diretamente ao desenvolvimento 
sócio e econômico de uma cidade. “Por 
ser uma entidade forte e representativa, 
estar ao lado da Prefeitura e da Câmara 
Municipal, passa a ser normal”, acredita 
o dirigente que mantém um excelente 
relacionamento com ambas as institui-
ções públicas.

Marcos Santana Rezende foi pre-

sidente da associação comercial por 
duas gestões de 1991 até 1997, sen-
do o responsável pela modernização 
da entidade na era da informática e 
principalmente com novo modelo de 
gestão administrativa. “Ele sempre foi 
um dirigente muito ativo, com ideias e 
energia a frente dos demais dirigentes 
daquela época”, reconhece o diretor 
João Gonçalves, considerado o mais 
antigos entre os diretores da associa-
ção comercial com mais de 40 anos 
de participação na entidade. “O Mar-

Poder Legislativo

res da cidade, eles ajudarão muito 
no trabalho liderado pela associação 
comercial em desenvolver o Conselho 
de Desenvolvimento Municipal (Co-
dem) que faz parte do plano de ação 
da atual diretoria da Acim. “Não te-
nho dúvidas de que isso impulsionará 
os nossos trabalhos, uma vez que o 
conceito é de fácil compreensão por 
estes dirigentes e eles serão agentes 
fundamentais para a constituição e 
execução dos trabalhos do Codem”, 
disse animado o atual presidente da 

cos Rezende foi bastante arrojado na 
época em que esteve na presidência, 
sendo um dos mais novos ao assumir 
o cargo, até então, o que ajudou muito 
na modernização da entidade”, recor-
dou João Gonçalves sobre a passagem 
do vereador como dirigente da Acim.

De acordo com Adriano Luiz 
Martins ter um ex-presidente da as-
sociação comercial como prefeito e 
presidente da Câmara dos Vereado-

Associação Comercial e Industrial de 
Marília, que pretende iniciar em bre-
ve os encontros semanais com os dois 
líderes. “Para planejarmos uma cida-
de para o futuro, não tem como não 
ter a participação dos poderes execu-
tivos e legislativos”, admite Adriano 
Luiz Martins que estará reunido com 
ambos no início do ano para iniciar os 
primeiros entendimentos para a for-
malização do Codem.





Inverno - Comércio

O secretário municipal, Nelson Mora, em encontro informal na sede da associação comercial
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Secretaria Municipal

Novo secretário 
se reúne com 
lideranças na Acim

O novo secretário muni-
cipal, Nelson Mora, que 
assumiu a Secretaria 
Municipal do Trabalho, 

Turismo e Desenvolvimento Eco-
nômico de Marília, no início de De-
zembro, esteve reunido na sede da 
Associação Comercial e Industrial 
(ACI) de Marília com várias lideran-
ças da cidade, entre representantes 
de entidades de classe, integrantes de 
associações, cooperativas, sindicatos 
e grupos sociais, para uma conversa 
amistosa sobre as mudanças realiza-
das na representação municipal. “Foi 
um encontro informal no sentido 
mais de conhecer o novo secretário, 
sem uma pauta especí� ca de traba-
lho”, explicou o presidente da asso-
ciação comercial local, Adriano Luiz 
Martins, que promoveu o encontro 
na sede da entidade. “O Nelson Mora 
passa a fazer parte como agente im-
portante no desenvolvimento de 
nossa cidade”, frisou o dirigente do 
comércio varejista mariliense.

O encontro foi proveitoso na visão 
do an� trião, em virtude de que o secre-
tário municipal empossado é do meio 
do comércio, da indústria, do emprego e 
do desenvolvimento. “Isso ajuda muito, 
a� nal, estamos com algumas ações em 
andamento que necessitarão da inter-
venção dele para o prosseguimento”, co-
mentou Adriano Luiz Martins, satisfeito 
com a presença de um bom número de 
pessoas neste primeiro contato com o 
secretário municipal empossado, que 
ocupa o lugar de Cássio Luis Pinto Jú-
nior, que vinha fazendo um excelente 
trabalho de interlocução com o Poder 
Público Municipal. “Não tenho dúvidas 
de que o Nelson Mora será um agente 

positivo e importante neste processo, até 
pelas articulações políticas que tem de 
âmbito estadual e federal”, disse anima-
do o presidente da associação comercial.

Diante de tanta liderança reunida 
o Conselho Municipal de Desenvolvi-
mento de Marília (Codem) foi o tema 
que mais se falou no encontro. Em vias 
de formalização, Adriano Luiz Martins 
fez um preâmbulo do que vem aconte-
cendo e em que estágio se encontra o 
processo de criação efetiva do conselho, 

de forma deliberativa.
Outras questões como: aeroporto, 

distritos industriais, calçadão, centro 
tecnológico, código de posturas do mu-
nicípio, propostas de emendas para leis 
municipais, Zona Azul, comércio infor-
mal, segurança, iluminação, impostos e 
taxas municipais, comércio nas Zonas 
Norte e Sul, entre outros assuntos, foram 
mencionados, mas não aprofundados, 
em razão de que em breve haverá uma 
reunião especí� ca sobre esses assuntos 

e as ações promovidas desde o ano pas-
sado. “Em breve vamos a constituição 
em que será preciso que � que claro a 
presença e participação da Prefeitura 
neste processo”, comentou o presidente 
da associação comercial que vem rea-
lizando inúmeros encontros e eventos 
neste sentido. “A fase da conscientização 
terminou, agora vamos para a fase das 
realizações administrativas”, comentou 
ao discutir amplamente com os partici-
pantes do encontro, que são simpatizan-
tes do Codem e que devem fazer parte 

com a presença da diretoria da asso-
ciação comercial. “Temos muito o que 
trabalhar e o Nelson Mora se mostrou 
parceiro e com conhecimento de todos 
esses assuntos”, a� rmou Adriano Luiz 
Martins, ao lembrar que o secretário 
municipal já ocupou a presidências da 
associação comercial, foi comerciante 
por muitos anos, passou pelo ramo in-
dustrial e esteve como dirigente de insti-
tuições governamentais. “Um excelente 
parceiro para o que vem pela frente”, re-
sumiu o presidente da Acim.





Encontro na Prefeitura de Marília discute lista de reivindicações dos comerciantes da Zona Sul
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Associação Comercial

O presidente da Associação 
Comercial e Industrial 
(ACI) de Marília, Adriano 
Luiz Martins, acompanha-

do do vice-presidente, Manoel Batista 
de Oliveira e do superintendente da en-
tidade, José Augusto Gomes, estiveram 
em audiência com o Secretário Munici-
pal da Administração, Cássio Luis Pinto 
Júnior, encaminhando pessoalmente as 
reivindicações dos comerciantes loca-
lizados na Zona Sul da cidade, quando 
apresentaram uma série de situações 
que foram apontadas em recente reu-
nião com os comerciantes daquela re-
gião da cidade, no Posto Avançado da 
Acim, na Zona Sul. “Não só entregamos 
o ofício em nome da associação comer-
cial, como explicamos o pensamento 
dos comerciantes daquela região”, justi-
� cou o presidente da Acim, que esteve 
acompanhado, também, do comercian-
te Sérgio Chrispim, da Zona Sul da ci-
dade e de Andrea Fernandes, da Acim.

Dentre as reivindicações estão: coleta 
de lixo fora do horário comercial; melhor 
iluminação pública nas avenidas princi-
pais; capinação, pintura e manutenção 
dos canteiros centrais; maior número de 
lixeiras nas vias públicas; reparo nas guias 
e pavimentações; instalação de vasos de 
� ores em locais adequados; e conserva-
ção nas sinalizações de trânsito. “Não são 
obras complicadas”, admitiu Cássio Luis 
Pinto Júnior, que prometeu encaminhar 
o ofício dentro dos trâmites públicos, so-
licitando paciência e acompanhamento. 
“O que for possível e função da Prefei-
tura, penso que será feito”, comentou ao 
considerar válida a intervenção da asso-
ciação comercial neste sentido. “O que 
for responsabilidade do Poder Público, 

Acim encaminha 
reivindicações 
da Zona Sul para 
Prefeitura

acredito que a Prefeitura fará, a� nal é ela 
quem cuida deste tipo de gestão”, reforçou 
o presidente da Acim.

Os comerciantes da Zona Sul solicita-
ram, no mesmo ofício, que a associação 
comercial promova campanhas promo-
cionais especí� cas para aquela região, 
bem como um calendário de funciona-
mento do comércio de forma diferencia-
da, além de maior promoção das lojas do 
bairro Nova Marília. “O que for de res-
ponsabilidade da prefeitura acredito que 
será feito”, defendeu Adriano Luiz Mar-
tins. “O que compete a Acim será estu-
dado como fazer”, completou ao � nalizar: 
“Cabe aos comerciantes fazerem a parte 
que lhes cabe, também”, disse ao apontar 
a Prefeitura Municipal como o primeiro 
agente motivacional e exemplar. “Até por-
que, são questões estruturais que preci-
sam ser feitas”, complementou o dirigente 
da associação comercial que já iniciou 
estudos de como promover o comércio 
daquela região populosa da cidade. 

De acordo com o vice-presidente da 

diretoria da Acim o ideal seria que todo 
esse trabalho fosse desenvolvido até o 
mês de Maio, visando as vendas para o 
Dia das Mães. “Penso que seja tempo su-
� ciente para que todos: Prefeitura, Acim 
e comerciantes, se mobilizem para as 
mudanças necessárias”, defendeu Manoel 
Batista de Oliveira que tem participado 
de todos os encontros realizados na Zona 
Sul, bem como as intervenções por par-
te da Acim junto a Prefeitura Municipal. 
“Vamos discutir agora a questão do po-
liciamento”, lembrou o vice-presidente 
que pretende agendar para breve uma 
reunião neste sentido com o comando 
do policiamento na cidade. “Veremos 
o que é preciso fazer, e como fazer, para 
melhorar esta questão”, disse Adriano 
Luiz Martins que entregou pessoalmente 
o ofício que foi assinado, além dos dire-
tores da Acim, por empresários da Zona 
Sul como: Maria Estela Pavan, Rosana 
Sumir Yamada, André BP Silva, Lauro 
Setsus Yamada, Alan Rodrigo Batista de 
Oliveira e Luverci Pires da Silva.



 
 

 

 

 Até dezembro do ano passado, o 
setor de energia solar no Brasil possuía 
48.613 sistemas fotovoltaicos instalados, 
que somados as usinas solares, continham 
1,84 GW de capacidade instalada. As 
previsões dizem que, em 2024, o Brasil terá 
aproximadamente 887 mil sistemas 
fotovoltaicos (On Grid) instalados por todo o 
país. 

Os benefícios de se instalar a 
geração de energia própria são gigantes, 
pois o sistema tem uma vida útil, 
geralmente de 25 anos, possuindo um 
retorno de investimento, de 3 a 6 anos. Tem 
pouca manutenção ao longo dos anos, além 
de ser um meio de produção de energia 
limpa. Ademais, os imóveis que investem 
nesse modelo de geração ficam  

 
instantaneamente mais valorizados no 
mercado imobiliário, isso porque os 
benefícios econômicos são tanto para o 
locador como para o locatário; além de 
poder diminuir o valor da conta de energia e 
proteger-se das oscilações de custo da 
energia elétrica do país, que aumentam 
repentinamente. O que poucas pessoas 
possuem conhecimento, é do retorno 
financeiro, sob o investimento, que é mais 
rentável  do que investir em fundo de renda 
fixa, tesouro direto ou caderneta de 
poupança.  

Um outro perfil de investidores que 
cresceu são os  donos de empresas. Como 
temos uma alta demanda vinda da 
sociedade sobre corporações mais 
sustentáveis, aumentou a procura por insta-  

. 

Desenhado por Freepik. 

lações fotovoltaicas nesse meio, uma vez 
que o sistema beneficia a empresa no 
âmbito economico e social, sem contar os 
modelos de Usinas Solares, que trazem 
grandes retornos financeiros para o 
investidor e atraem cada vez mais pessoas 
empreendedoras. 
A Domotyk atua nesse mercado há mais de 
três anos, com instalações em mais de 16 
cidades e uma Usina Solar na região, com 
312 placas instaladas. Além disso, a 
empresa adota as melhores formas de 
financiamento, formalizando e garantindo a 
geração de energia em contrato. Localiza-se 
na Avenida Santo Antônio, 3885, Marília-SP. 

Departamento de Arquitetura Domotyk
Isabele Rosa

Informe Publicitário
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ArtigoArtigo

NRF 2018: 
experimentação
e varejo disruptivo

V ivemos em um mundo 
em constante mudança. 
Novas tecnologias têm 
impactado diretamente 

o comportamento do consumidor e, 
consequentemente, tem in� uenciado 
os negócios. Identi� car quais são es-
ses comportamentos e como as tec-
nologias podem auxiliar a empresa 
no alcance de seus objetivos e metas 
é essencial para o sucesso do negó-
cio, a� nal, não é o maior que vence, 
mas o que mais rápido se adapta ao 
mercado e aos clientes.

A NRF (National Retail Federa-
tion) é a maior federação de varejo 
no mundo e anualmente organiza 
a maior feira de varejo mundial, A 
NRF Big Show & Expo. Em janeiro 
de 2019 acontece a 108° edição. Em 
2018 a feira contou com a participa-
ção de mais de 18 mil varejistas e 600 
expositores de 95 países diferentes. O 
Brasil é o terceiro país com o maior 
número de representantes (sendo a 
segunda maior delegação estrangeira, 
atrás apenas do Canadá). Na feira, as 
palestras abordaram as principais ten-
dências, inovações e tecnologias para o 
varejo, e como disse Eduardo Terra – 
Presidente da Sociedade Brasileira de 
Varejo, “Está errado quem acha que o 
que é apresentado na NRF é algo que 
não pertence a nossa/sua realidade!”. 
Fato que comprova essa a� rmação é a 
Amazon Go, cadeia de supermercados 
operada pela varejista online Amazon, 
em que os clientes compram os pro-

dutos sem ter que passar pelo caixa ou 
estação de check-out automático e o 
pagamento é feito através do aplicati-
vo da empresa. A primeira loja passou 
por experimentações em 2017 e foi 
aberta ao público em janeiro de 2018, 
em Seattle. No Brasil, a primeira loja 
autônoma, a Zaitt, também foi aberta 
em 2018 em Vitória, Espírito Santo. 

Uma coisa é certa: a mudança, e 
precisamos estar atentos para aprovei-
tar as oportunidades.

A tecnologia tem se tornado cada 
vez mais presente na vida das pesso-
as e temos hoje uma nova geração de 
consumidores: os nativos digitais, que 
nasceram na era da Internet, buscam 
identidade com a marca e experiência 
aliada ao consumo. Temos também os 
imigrantes digitais, que nasceram an-
tes da Internet, mas estão se adaptan-
do às tecnologias e são, muitas vezes, 
in� uenciados pelos � lhos. O varejo 
precisa se comunicar com os dois pú-
blicos. Com a mudança do comporta-
mento do consumidor, também muda 
a forma de vender. A jornada de com-
pras está cada vez mais diversi� cada 
entre os canais: 82% dos consumidores 
usam o smartphone antes ou durante 
as compras; 11% das compras que co-
meçam em lojas físicas, terminam na 
Internet ou em aplicativos; 28% das 
compras que começam na Internet, 
terminam em lojas físicas; e 27% das 
compras que iniciam no aplicativo ter-
minam em lojas físicas. Quanto mais 
recente a geração, a presença da loja 

física é mais desa� adora, e os empresá-
rios precisam oferecer algum atrativo 
para o consumidor ir à loja. Os apli-
cativos e a Internet estão � cando mais 
relevantes, e desta forma, quem possui 
loja física é importante re� etir sobre 
outros canais e explorar as redes so-
ciais para se relacionar com os clientes.

Para atrair os consumidores para 
as lojas e tornar sua experiência mais 
impactante, as empresas têm utilizado 
várias estratégias ou até remodelado o 
modelo de negócios, como o caso do 
museu do sorvete itinerante de Los 
Angeles, local extremamente lúdico, 
em que cada cômodo foi pensado para 
te transportar a uma terra de sonhos, 
onde picolés são maiores do que você, 
doces são grudados a parede, bananas 
caem do céu, e você pode nadar em 
granulado. Quase todos os cômodos 
oferecem algum tipo de doce! Choco-
late, sorvete, bala de goma… O sucesso 
do museu é tão grande que os ingres-
sos são vendidos apenas online, e pode 
levar meses para garantir o seu.

Outras estratégias utilizadas 
para melhorar a experiência dos 
clientes são:

1. Storytelling: é a habilidade de 
contar histórias de maneira relevan-
te, onde os recursos audiovisuais são 
usados com as palavras. É uma técnica 
que promove o seu negócio sem que 
haja a necessidade de fazer uma ven-
da direta. Com essa técnica é possível 
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Ana Claudia Lobato
Analista de negócios

estreitar a relação entre as duas partes 
envolvidas no processo gerando o en-
gajamento necessário para alavancar 
vendas de uma maneira indireta, sub-
jetiva e muito mais emocional. Para 
tanto é importante ter claro qual é o 
per� l dos seus principais clientes para 
que eles se identi� quem com a história 
contada. Uma escola que utilizou essa 
estratégia foi o CCAA que através de 
uma série de � lmes, colocava em prova 
a capacidade de falar inglês de seu per-
sonagem.

2. Realidade aumentada: tec-
nologia que permite que o mundo 
virtual seja misturado ao real, possibi-
litando maior interação com o cliente. 
Uma das empresas que utilizou essa 
ferramenta foi a Ikea, empresa que fa-
brica, distribui e vende móveis. Atra-
vés do aplicativo, o cliente consegue 
testar diferentes estilos de móveis em 
espaços reais. No Brasil a marca de lo-
jas de decoração Tok & Stock lançou 
o aplicativo semelhante, porém sua 
difusão foi gradual.

3. Customização: trata-se da 
personalização do produto. Em Nova 
York, a Nike personaliza os pares de 
tênis para que o cliente tenha uma li-
nha exclusiva. Além disso, possui um 
laboratório para a prática da corrida, 
testando com uma esteira os impactos 
da pisada com os tênis Nike. Um telão 
simula a corrida real e o cliente recebe 
as indicações de qual modelo de tênis 
pode ser mais adequado ao seu biótipo 
e desempenho.

4. Real-virtual: A loja física da 
Amazon tem como principal destaque 
as prateleiras de sugestões de livros a 
partir de títulos já lidos e a possibili-
dade de realizar compras usando ape-
nas o aplicativo, sem a necessidade de 
cartões. Os produtos não possuem o 
preço exposto, nas prateleiras existem 
apenas comentários dos leitores da-

queles livros e o código de barras, para 
ser lido pelos celulares usando o app 
padrão da Amazon. A loja oferece uma 
experiência de compra cross channel, 
podendo ser utilizada como ponto de 
retirada de compras online.

5. Pop up stores: são lojas que 
testam formatos, tecnologias e intera-
ções com os clientes, como um labo-
ratório de poucos dias ou meses. Esse 
teste pode ser su� ciente para uma loja 
ganhar vida, consolidar um modelo e 
prosperar, mas se não der certo, as li-
ções aprendidas é que são valiosas para 
o varejista. Além disso, ela não exige 
continuidade. O que de� ne o conceito 
de uma pop up store é a possibilidade 
de explorar um lugar com determi-
nada concentração momentânea de 
público, captar os momentos e de que 
interpretar oportunidades vale mais 
do que o produto em si. 

6. Game� cação: refere-se ao 
uso de jogos em diferentes processos 
online e o� -line com o objetivo de es-
timular maior engajamento. Uma das 
mais recentes inovações é o caminhão 
do tesouro da Amazon. Os clientes que 
baixam seu aplicativo são avisados da 
presença do caminhão com promo-
ções imperdíveis para itens que estão 
procurando quando o caminhão está 
geogra� camente perto do consumidor. 
A campanha vinculou o caminhão a 
um “tesouro” e mostrou piratas bus-
cando o mesmo em uma ilha

DICAS VALIOSAS PARA
O VAREJO DA NRF 2018
1. Crie eventos para gerar mí-
dia instantânea;

2. Escreva um livro, blog ou 
grave vídeos. Desenvolva 
conteúdo interessante e que 
esteja relacionado com o seu 

negócio para os seus clientes;

3. Trate os clientes que te reco-
mendam como astros de rock;

4. Explore o marketplace (site 
onde clientes e lojistas se jun-
tam para formar um espaço de 
compra e venda – Exemplo: 
americanas.com);

5. Realize ações benefi centes 
para a comunidade local;

6. Personalize a experiência 
na loja;

7. Busque parceiros.

E lembre-se: o futuro não depen-
de de tecnologias, mas de estratégia, 
conexões, valores, experiência e enga-
jamento com o cliente. A tecnologia é 
o meio.
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Acim oferece 
oportunidade para 
empregadores e 
empregados crescerem

Acim Educa
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C om a proposta de fazer 
com que empregadores 
e empregados tenham a 
oportunidade de cresce-

rem como pessoa e como pro� ssio-
nais, uma série de atividades foram 
criadas pela Associação Comercial 
e Industrial de Marília para fazer 
com que a informação e o conheci-
mento cheguem até os associados e 
aos comerciários. “Estamos criando 
novas frentes, em diversas lingua-
gens e formatos, para que o maior 
número possível de informação seja 
levada aos empreendedores em ge-
ral”, disse o presidente da entidade, 
Adriano Luiz Martins, que atua na 
área de consultoria e educação. “Não 
existe outra forma da pessoa evoluir 
sem o conhecimento”, defende o di-
rigente ao acrescentar que a partir do 
momento que o empregador e o em-
pregado mudam de comportamento, 
a empresa muda também. “Não dá 
para ser diferente”, conclui.

Dentro do departamento de co-
municação da entidade existem várias 
atividades internas e externas em que 
o associado pode aproveitar para am-
pliar os conhecimentos especí� cos e 
gerais. “Oferecemos oito tipos de ser-
viço que envolvem conhecimento e in-
formação”, apontou o superintendente 
da associação comercial, José Augusto 
Gomes, ao citar: clube do associado, 
connect acim, escola de negócios, em-
preender, gestão em grupos, auditório, 
instituto talentos e Acim-educa, como 
sendo as oportunidades que os asso-
ciados passam a ter a partir do mo-
mento que fazem parte da associação 
comercial. “Desses oito serviços, cinco 
deles são gratuitos”, ressaltou o diri-
gente mariliense que acredita em no-
vas oportunidades para breve, como as 
mídias sociais e televisivas.

O programa Acim-Educa é o 
mais completo de todos, a� nal, ele 
oferece a oportunidade para em-
pregadores e empregados cursarem 
cursos universitários com baixo cus-
to, através de descontos, que depen-

dendo do curso pode chegar a 50%. 
“A ideia é aproximar comerciantes e 
comerciários para o centro univer-
sitário, seja de qual nível de ensino 
for preciso”, comentou o vice-presi-
dente da diretoria, Manoel Batista 
de Oliveira, ao acreditar que: a partir 
do momento que a pessoa está inte-
ressada em aprender, é capaz de che-
gar no grau de ensino que quiser. “É 
preciso dedicação, disciplina e muita 
força de vontade”, disse o dirigente 
ao lembrar que o aspecto � nancei-
ro é um complicador. “Tem muita 
gente que tem essas três qualidades, 
mas não tem a condição � nanceira”, 
apontou ao lembrar que o programa 
é para esse tipo de situação, também.

A Escola de Negócio, outro pro-
grama na área de ensino que faz 
parte dos serviços oferecidos pela 
associação comercial, faz com que o 
interessado, seja ele quem for, possa 
buscar no ensino a distância, através 
de recursos eletrônicos, o conhe-
cimento que lhe falta, e com pou-
co tempo disponível. “Muita gente 
trabalha na maior parte do tempo, 
com poucas horas para a família e 
para si”, apontou o vice-presidente 
da diretoria da Acim, Roberto Bor-
guette de Melo, que também enxer-
ga no conhecimento a possibilidade 
de crescimento do ser humano num 
todo. “Através do ensino a distância 
a pessoa pode se programar para 
uma dedicação maior e melhor para 
estudar”, falou ao elogiar a perfor-
mance da associação comercial que 
disponibilizou local e equipamentos 
para este tipo de prática de ensino 
que vem crescendo no País, diante 
do baixo custo agregado. “Mas exige 
muito mais da pessoa, e o esforço é 
maior”, alertou.

Outros dois programas disponi-
bilizado pela diretoria da associação 
comercial são coletivos, ou seja, tra-
balhos em grupo, como são os casos 
do Programa Empreender e o Gestão 
em grupo. O primeiro faz com que 
segmentos empresariais se unam 
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para concentrar esforços, dedicação 
e custo, com problemas e conquistas 
em comum. “Esse é um programa 
necessário para todos os empreen-
dedores que querem crescer de for-
ma rápida e segura”, disse o terceiro 
vice-presidente da diretoria, Luiz 
Carlos Macedo Soares, ao acreditar 
que na troca de experiências entre 
empresários de um mesmo setor, 
ajuda no crescimento coletivo. “Mui-
ta gente é sábia sem o conhecimento 
especí� co”, falou com experiência de 
muitos de vida. “Ao compartilhar o 
que sabe, a pessoa aprende também, 
e ensina ao mesmo tempo”, disse 
ao acreditar neste programa que há 
décadas faz parte dos serviços ofe-
recidos pela associação comercial. 
“O Gestão em Grupo faz com que 
consultorias e principalmente a im-
plantação da normatização ISO9001 
sejam empregadas no dia a dia da 
empresa”, explicou o vice-presidente 
que é defensor da busca do conheci-
mento e do ensino de forma perma-

nente na vida das pessoas.
As ferramentas de educação 

como o aplicativo Clube do Asso-
ciado, "Connect Acim", Instituto 
Talentos e o auditório da entidade, 
ajudam o empresariado em geral na 
ampliação da informação generali-
zada. “O fato de termos uma revista 
editada mensalmente, um aplicativo 
que disponibiliza conhecimento e 
informação, além de oportunidades 
de estágio e local com infraestrutu-
ra própria para encontros das mais 
variadas formas, mostram que a en-
tidade quer que o associado cresça 
de qualquer forma”, reforçou Carlos 
Francisco Bittencourt Jorge, secre-
tário da diretoria, outro adepto ao 
ensino como crescimento de vida e 
como pro� ssional, ao acrescentar os 
eventos constantes que a Acim pro-
move e prestigia. “É preciso oferecer 
oportunidade em diversas frentes 
e é desta maneira que a associação 
comercial faz, para atingir o maior 
número de comerciantes de diversos 

Acim Educa

níveis de conhecimento”, comentou 
o dirigente que também considera 
importante fazer com que a mudan-
ça no comportamento do empresa-
riado seja feita através das pessoas.

A de� nição sobre educação é 
clara quando a� rma ser algo de apli-
cação dos métodos próprios para 
assegurar a formação e o desenvol-
vimento físico, intelectual e mo-
ral de um ser humano: pedagogia, 
didática, ensino. “É com esse foco 
que estamos procurando fazer com 
que o empresariado cresça e evolua”, 
disse Adriano Luiz Martins ao ve-
ri� car que o signi� cado de ensino, 
também é atingido pela diretoria 
da Acim, quando diz que é a trans-
ferência de conhecimento, de infor-
mação e instrução. “Queremos aliar 
ensino e educação, com a mudança 
de comportamento”, defendeu. “Não 
tem como a pessoa adquirir conhe-
cimento e não mudar para melhor”, 
repetiu e insistiu o presidente da as-
sociação comercial de Marília.

Com os descontos oferecidos pelo  Acim Educa você tem a oportunidade de estudar e crescer.
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Dicas 
de apps

Workplace
O Workplace é a plataforma do Face-
book para empresas, com mais de 30 
mil usuários no mundo todo. A ferra-
menta oferece diversos recursos para 
empresas serem mais conectadas e pro-
dutivas, sendo uma central de comando 
para o que acontece na sua empresa.

Linkedin
Networking é fundamental para todo 
empreendedor. Por isso, uma boa ma-
neira de acessar sua rede pro� ssional 
de forma remota é usando o aplicativo 
da rede social LinkedIn. Nele, também 
é possível postar novidades e conversar 
em grupos de interesses empresariais 
similares ao seu. O aplicativo está dis-
ponível para Android, Blackberry, iOS 
e Windows Phone.

Google Meu Negócio
A área Google Meu Negócio foi criada 
em 2014, com o objetivo de oferecer re-
cursos gratuitos e simples para empresas 
gerenciarem sua presença e suas relações 
por meio dos serviços do Google.

Mint
O Mint é um aplicativo que controla 
quatro categorias principais de custo 
para as pequenas empresas: as despe-
sas que só ocorrem uma vez, como o 
investimento inicial; as despesas � xas, 
como o aluguel; as despesas variáveis, 
como comissões para funcionários; e as 
despesas opcionais, como ter café para 
os clientes. O Mint está disponível para 
Android, iOS e Windows Phone.

Qipu
O Qipu é resultado de uma parce-
ria entre o Sebrae e o Buscapé. O app 
propõe não apenas acabar com a ina-
dimplência, mas também permitir que 
os microempreendedores individuais 
(MEIs) tenham condições de gerir seu 
negócio.

Slack
O Slack é um aplicativo para trocar 
mensagens em grupo (pense em um 
WhatsApp mais pro� ssional). Ele é 
cheio de ferramentas: é possível criar 
grupos públicos e privados; enviar ar-
quivos de serviços como Google Drive 
e Dropbox; e realizar integrações com 
serviços como Twitter e Asana para 
agrupar noti� cações, por exemplo.
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Acim - Zona Sul

Reunião com 
comerciante retoma 
reivindicações antigas

Pela primeira vez os comer-
ciantes localizados na Zona 
Sul da cidade de Marília fo-
ram convocados para uma 

reunião no Posto Avançado da Acim, 
na região do bairro Nova Marília, 
onde está localizado a subsede da en-
tidade associativa, para retomar uma 
pauta antiga de reivindicações que foi 
levantada em duas oportunidades já 
acontecidas entre a diretoria da Asso-
ciação Comercial e Industrial (ACI) 
de Marília e os lojistas daquela região 
da cidade. “O encontro foi positivo 
para rever questões antigas e pontuar 
algumas novidades, principalmente 
quanto as vendas do � nal do ano”, 
disse o vice presidente da diretoria, 
Manoel Batista de Oliveira, que con-
duziu o encontro realizado.

 Segundo os comerciantes a re-
gião necessita de mais segurança, 
melhor asfalto nas ruas e avenidas, 
eliminação de buracos, iluminação 
mais intensa, melhoria no canteiro 
central e nas calçadas, bem como 
mais investimento municipal e reco-
lhimento do lixo. “Infelizmente são 
questões da Prefeitura de Marília, que 
iremos reforçar, mais uma vez, lem-
brando que tudo isso já foi passado 
ao Prefeito Daniel”, ressaltou o vice 
presidente da diretoria que reconhe-
ce essas necessidades, por ter loja e 
residência naquela região da cidade. 
“Vamos reforçar tudo isso novamen-
te ao prefeito e se for o caso com o 
comando da Polícia Militar”, reforçou 
o dirigente da associação comercial 
que incluiu, inclusive, uma melhor 
conservação nas praças pública na 
Zona Sul. “A Prefeitura de Marília 
precisa enxergar melhor as necessi-

dades desta parte da cidade”, comen-
tou o dirigente.

Sobre a questão do comércio es-
peci� camente os comerciantes que 
participaram do encontro sugeriram 
a diretoria da associação comercial 
que estudasse a possibilidade de ser 
realizada uma campanha com sor-

maior envolvimento dos comercian-
tes”, respondeu.

Outra questão reclamada pelos 
lojistas da Zona Sul, referente ao co-
mércio neste � nal do ano, foi quanto 
a iluminação pública especial do Na-
tal. “Há tempos que não temos uma 
ornamentação própria do Natal nesta 

Encontro realizado na subsede da Acim na Zona Sul da cidade, pontuou reclamações dos comerciantes do bairro

teio de prêmios, apenas para a Zona 
Sul, separada da campanha tradicio-
nal que a Acim desenvolve em todo 
o comércio de Marília. “Eles querem 
atrativos para a Zona Sul”, a� rmou 
Manoel Batista de Oliveira que tem 
conversado com muitos lojistas da-
quela parte da cidade, associados ou 
não. “A reclamação maior é de que 
os moradores do Nova Marília vão 
para o centro ou para os shoppings 
comprar o mesmo produto que tem 
no bairro”, disse ao ouvir de alguns 
comerciantes a reclamação de que os 
moradores do bairro não investem no 
próprio bairro. “É possível pensar em 
algo neste sentido, mas exigirá um 

região populosa da cidade”, a� rmou 
Manoel Batista de Oliveira ao lembrar 
da existência de algo há muitos anos. 
“Nos últimos anos, com certeza não 
foi feito nada”, reforçou a reclamação 
dos comerciantes da Zona Sul que 
admitem nada ser possível, enquanto 
os problemas estruturais não forem 
providenciados pela Prefeitura Muni-
cipal. “Levarei tudo isso, pessoalmen-
te, ao Prefeito Daniel e veremos o que 
pode ser feito para que o comércio da 
Zona Sul tenha melhores condições 
de receber os consumidores”, frisou o 
vice presidente da diretoria da Acim, 
que pretende marcar novo encontro 
no início do próximo ano.



Balanço Acim
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Campanha Promocional
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Acim contempla 12 
pessoas com sorteio
de prêmios

Em cerimônia realizada no 
centro comercial da cidade no 
último dia do ano de 2018, a 
diretoria da Associação Co-

mercial e Industrial (ACI) de Marília, 
conheceu os 12 contemplados com a 
campanha promocional desenvolvida 
no mês de Dezembro, denominada 
de “Mar de Prêmios”, dentro da pro-
gramação de atividades de� nida pelos 
comerciantes a ser desenvolvida du-
rante toda a temporada passada. “Fe-
chamos a programação com chave de 
ouro, bene� ciando seis consumidores 
e seis comerciários”, disse o presidente 
da associação comercial local, Adriano 
Luiz Martins, ao promover o sorteio 
no calçadão da Rua São Luiz, próximo 
ao cruzamento com a Rua Prudente de 
Moraes, na última segunda-feira, as 10 
horas, nas presenças de comerciantes, 
comerciários e consumidores.

Os contemplados foram: com uma 
viagem cada para a costa brasileira Car-
la Krissy Amorim Ramos e a vendedora 

Rosemary da Empório Galdêncio; Com 
outra viagem para a costa brasileira, 
Marilia Gabriela, enquanto que o ven-
dedor Douglas, da Sorvemix, ganhou 
um vale compras no valor de R$ 500,00. 
Os contemplados com vale compras de 
R$ 500,00 cada foram: Bruno Murcia 
Sequetto e o comerciário Johnny da Ra-
minu; Yara Santos Raimundo de Souza 
e a vendedora Gabriela, da Cybelar; 
� aisa Linara Silva Souza e a vendedora 
Mariane, da Óptica Marília; Edimara 
Aparecida Dias Araújo e comerciária 
Valeria, do Supermercado Tauste da 
Zona Sul. “Todos eles participaram da 
promoção dentro das regras estabe-
lecidas e foram os bene� ciados”, disse 
Adriano Luiz Martins ao lembrar que 
não houve nenhum sorteio que houves-
se a necessidade da impugnação. “Com 
esse sistema eletrônico isso di� cilmente 
acontece a invalidação”, garantiu.

As três viagens de cruzeiro maríti-
mo foram para dois consumidores e um 
vendedor, que no período de 22 a 26 de 

Fevereiro viajarão pela costa brasileira 
passando pelas cidades de: Santos, Rio 
de Janeiro e Camboriú, enquanto que 
os demais prêmios foram vale compras 
no valor de R$ 500,00 cada através de 
cartão da Mastercard, podendo ser uti-
lizado em qualquer loja do País. “Vamos 
reunir os documentos, acrescenta-los 
no processo junto a Caixa Econômica 
Federal e fazer as entregas dos prêmios”, 
disse o superintendente da associação 
comercial, José Augusto Gomes, ao 
preparar toda a documentação necessá-
ria para concluir o processo da última 
campanha promocional desenvolvida 
no ano de 2018. 

De acordo com Adriano Luiz Mar-
tins a realização da campanha promo-
cional é importante, sendo aguardada 
pelos comerciantes, e passa a ser um 
estímulo as vendas. “Todas as pesso-
as gostam de participar de qualquer 
campanha, a� nal, a sorte é igual para 
todos”, disse o dirigente que entregará 
pessoalmente os prêmios aos contem-
plados. “Consumidores e comerciários 
são parceiros importantes, pois, um 
estimula o outro a ganhar”, acredita 
o presidente da associação comercial 
mariliense que já prepara a primeira 
campanha de 2019, que será no mês de 
Março. “Vamos continuar com o sor-
teio eletrônico, que necessita de tempo 
para atrair mais pessoas”, defendeu. 
“Aqueles que participaram das duas 
campanhas que realizamos com este 
sistema, em Outubro e Dezembro, não 
precisam mais serem cadastrados no 
sistema”, avisou o dirigente que espera 
mais engajamento dos consumidores 
no aplicativo para smarthphone, “Clu-
be do Associado”, para as presenças nas 
próximas campanhas.Sorteio realizado no centro comercial da cidade apontou os 12 contemplados: consumidores e comerciários
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Associações Comerciais

Marília propõe 
ações regionais
e fortalecimento
da marca
 



Adriano Luiz Martins, da associação comercial de Marília, propondo para a região, ação 
conjunta de fortalecimento
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O presidente da Associa-
ção Comercial e Indus-
trial (ACI) de Marília, 
Adriano Luiz Martins, 

está visitando todas as 18 asso-
ciações comerciais que compõe a 
Região Administrativa de número 
15, da Federação das Associações 
Comerciais do Estado de São Pau-
lo (Facesp), na região centro-oeste 
do interior do Estado de São Paulo, 
para propor uma série de ações em 
conjunto, mas principalmente o for-
talecimento da marca da associação 
comercial. “Precisamos unir esfor-
ços e concentrar trabalho de forma 
regional”, defende o dirigente mari-
liense que já esteve nas cidades de: 
Chavantes, Ipaussu, Bernardino de 
Campos, Santa Cruz do Rio Pardo, 
Rinópolis, Parapuã, Tupã e Bastos, 
conversando com dirigentes de as-
sociações comerciais neste sentido e 
explicando a ideia de atividades em 
conjunto para o fortalecimento de 
todas as entidades associativas.

De acordo com Adriano Luiz 
Martins as campanhas promocio-
nais podem ser realizadas de ma-
neira coletiva, ou seja, uma única 
campanha para todas as associações 
comerciais. “Hoje existem ferra-
mentas que viabilizam esse tipo de 
trabalho”, defendeu o dirigente de 
Marília ao explicar o uso de aplicati-
vos para smarthphones que ajudam 
neste sentido. “Fizemos experiência 
em Marília e o resultado foi satis-
fatório”, defendeu ao propor algo 
neste sentido, envolvendo todas as 
19 associações comerciais da região. 
“O aplicativo é um instrumento que 
nos ajudará em vários sentidos”, dis-
se ao demonstrar o uso para futuras 
ações de vendas, promoção, infor-
mação e atendimento direto ao as-
sociado e ao consumidor.

Outra proposta que está sen-
do apresentada pelo presidente da 
associação comercial de Marília é 
quanto alguns serviços rentáveis 
que ajudarão as associações comer-
ciais de médio e pequeno porte, a 
terem uma rentabilidade maior e 
melhor. “Hoje uma associação co-
mercial precisa prestar serviço para 
o associado”, disse ao enumerar uma 
série de serviços novos e que servem 
para assessorar o lojista de qualquer 
cidade da região. “A diminuição nos 
custos telefônicos, bem como cursos 

e treinamento com unidade móvel, 
e até eventos de grande porte para 
capacitação, podem e devem ser 
feitos de forma coletiva”, defendeu 
Adriano Luiz Martins ao mostrar 
as oportunidades que as associações 
comerciais podem utilizar destes 
recursos com investimento quase 
zero. “Não é difícil e nem complica-
do”, acrescentou.

Adriano Luiz Martins pretende 
ainda visitar as cidades de Ouri-
nhos, Pompeia, Assis, Tarumã, Ma-
racaí, Candido Mota, Echaporã e 
Garça, ainda este ano, para mostrar 
a proposta que deve apresentar no 
ano que vem em encontro regional 
a ser realizado na cidade de Marília, 

como forma de iniciar as ações co-
letivas nos primeiros meses do ano. 
“Tenho a absoluta certeza de que 
a marca da associação comercial é 
forte o su� ciente para que possamos 
realizar este trabalho de forma cole-
tiva, cada um dentro da própria re-
alidade, mas participando”, falou ao 
apresentar alternativas de trabalho, 
ideias a serem melhoradas e princi-
palmente recursos para a realização 
das atividades. “O que não podemos 
é � car disputando, de forma nem 
sempre compatível, com algo que 
não nos pertence: o consumidor”, 
falou ao defender uma ação única, 
de forma regional, para atrair con-
sumidores para todas as cidades.
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CVC MARÍLIA SHOPPING
(14) 2105-3888
CVC CONFIANÇA AQUARIUS
(14) 3414-5590

• Tem mais de 1.000 opções de roteiros
   nacionais e internacionais;

• Tem passagens, diárias de hotel, aluguel de  
   carro, ingressos, passeios e seguro-viagem;

• Tem Central de Atendimento ao Viajante,
   24 horas por dia, 7 dias por semana;

• Tem SAC com apoio integral ao passageiro  
   antes e depois da viagem;

• Tem Vale-Viagem CVC, um cartão pré-pago  
   para você planejar suas férias com calma;

• Tem mais de 1.300 lojas em todo o Brasil.

A CVC tem mais do que viagens, tem tudo o que você precisa
para curtir dias de descanso sem se preocupar com nada. 

A CVC tem.

Que férias vocêQue férias você

A CVC tem.

Que férias você



Junta Comercial
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Adriano Martins 
animado com 
Walter Ihoshi na 
presidência

O presidente da Associação 
Comercial e Industrial 
(ACI) de Marília, Adriano 
Luiz Martins, classi� cou 

como “excelente”, a indicação do Depu-
tado Federal, Walter Ihoshi, para a pre-
sidência da Junta Comercial do Estado 
de São Paulo (Jucesp) a partir de Feve-
reiro. “Agora acredito num impulso em 
gestão e serviço com ele na presidência”, 
disse satisfeito o dirigente mariliense 
ao saber da indicação do Governador 
do Estado de São Paulo, João Doria, do 
político por Marília a frente da Jucesp, 
que tem escritório regional na sede da 
associação comercial desde Fevereiro 
de 2010. “É um dos serviços que a Acim 
desenvolve na comunidade”, ressaltou 
o presidente da entidade ao considerar 
importante a manutenção do escritório 
regional da Jucesp na cidade. “São 110 
cidades atendidas através do nosso es-
critório regional”, ressaltou.

Atualmente a Jucesp está sendo 
presidida interinamente pela ex-pre-
sidente da Associação Comercial e 
Industrial de Campinas, Adriana Flosi, 
que além de ser a atual vice-presidente 
da associação comercial campineira, é 
a atual vice-presidente da Federação 
das Associações Comerciais do Estado 
de São Paulo (Facesp) daquela região, 
sendo a primeira mulher a ocupar o 
cargo na Jucesp. “Essa dupla: Ihoshi e 
Adriana será um divisor de águas para 
a Junta Comercial”, acredita Adriano 
Luiz Martins que conhece a capacida-
de de ambos no sentido administrati-
vo e funcional. “Precisamos de alguns 
ajustes na Jucesp num todo, que acre-
dito serem possíveis com essas duas 
pessoas estando a frente deste processo 
necessário”, comentou Adriano Luiz 

Martins que pretende visitar ambos 
na primeira oportunidade. “Já estamos 
articulando a visita”, a� rmou.

O Escritório Regional da Junta Co-
mercial do Estado de São Paulo foi ins-
talado na cidade de Marília em 1997 
atendendo as regiões de: Marília, Dra-
cena, Adamantina, Tupã, Ourinhos, 
Presidente Prudente, Pompéia e Assis, 
num total de 110 cidades do interior 

comerciais, acredito que muitas novi-
dades surgirão”, disse com expectativa 
positiva sobre a nova gestão.

Uma das vantagens do escritório 
da Jucesp ser na Acim é que além des-
te serviço de abertura, encerramento 
e alteração cadastral da empresa de 
forma imediata, estão disponíveis, 
também, a certi� cação digital e uma 
agência bancária (Sicredi) a disposição 

Adriano Luiz Martins, José Augusto Gomes e Walter Ihoshi, em recente encontro na sede da Acim

paulista. “Até 1996 éramos um Posto 
Avançado, que a partir do ano seguin-
te, passou a ser um Escritório Regio-
nal, com autonomia para a abertura, 
encerramento e alterações de empresas 
em questão de minutos”, recordou o 
superintendente da Acim, José Augus-
to Gomes, que também acredita em 
melhorias na gestão e no serviço da Ju-
cesp com a dupla Ihoshi/Adriana, que 
conhecem bem as necessidades das 
associações comerciais quanto ao re-
lacionamento com a Junta Comercial 
com sede em São Paulo, capital. “Por 
serem do nosso sistema de associações 

dos contabilistas e do empresariado 
em geral. “Isso é signi� cativo, a� nal, 
a otimização do tempo nessas horas é 
fundamental”, comentou Adriano Luiz 
Martins ao lembrar que o escritório da 
Jucesp na Acim, � ca na entrada social 
da entidade associativa, na esquina das 
ruas: 24 de Dezembro com a Prudente 
de Moraes. “Sem contar a localização 
que é na região central”, acrescentou 
o dirigente que pretende dinamizar 
ainda mais os serviços da Jucesp em 
Marília e região. “Vamos conversar so-
bre isso com os novos parceiros”, falou 
animado Adriano Luiz Martins.
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As dívidas acumuladas no co-
mércio de Marília fechou a 
temporada de 2018 com o 
valor de R$ 16.955.605,03 

que deixaram de circular no comércio 
de Marília, de acordo com dados do 
Serviço Central de Proteção ao Crédi-
to (SCPC) da Associação Comercial e 
Industrial (ACI) de Marília, que moni-
tora mensalmente a quantidade de dí-
vidas registradas no varejo local. “Esse 
é um valor elevadíssimo que precisa-
mos trabalhar para diminuir”, lamen-
tou o presidente da associação comer-
cial mariliense, Adriano Luiz Martins, 
que tem oferecido ferramentas para 
que o lojista combata a inadimplência. 
“É preciso que haja um planejamento 
especí� co antes, durante e depois das 
vendas”, comentou ao aguardar valores 
superiores a R$ 17 milhões no � nal dos 
12 meses de 2018.

Os meses de Outubro e Novembro 
do ano passado já sinalizavam valores 
superiores aos R$ 17 milhões de débi-
tos registrados no acúmulo dos últi-
mos cinco anos entre as lojas de Marí-
lia. O mês de Outubro havia fechado 
com o valor de R$ 17.131.474,51 o 
recorde até então, estando o mês de 
Novembro pouco abaixo, com R$ 
17.126.100,95 o que era de se esperar 
algo superior no mês de Dezembro, 
diante do maior e melhor período 
de vendas do comércio varejista bra-
sileiro. “Ainda bem que não cresceu, 
� cando o ano de 2018 entre os R$ 15 
e R$ 17 milhões de débitos acumula-
dos”, disse Adriano Luiz Martins que 
espera manter, ou abaixar, esses valo-
res na temporada de 2019.

De acordo com o presidente da 
Associação Comercial e Industrial de 

Marília o lojista precisa criar mecanis-
mos para evitar a inadimplência. “A 
informação é a principal arma”, disse 
José Augusto Gomes, superintendente 
da Acim. “Ao decidir sobre o crédito 
ao cliente, se informe e analise a con-

ro, mercadoria e o cliente”, defendeu 
o dirigente que também demonstra 
preocupação com a inadimplência, 
principalmente entre os pequenos 
e micro empresários, uma vez que o 
valor médio das dívidas existentes 

Inadimplência

Dívida acumulada 
fecha 2018 em
R$ 16 milhões no 
comércio

Manoel Batista de Oliveira e José Augusto Gomes, ambos da Acim, falam sobre a inadimplência 
no varejo de Marília

dição de pagamento do consumidor 
de forma antecipada”, comentou o di-
rigente ao citar os dados do SCPC da 
Acim como sendo os mais con� áveis 
no mercado. “Temos condição de in-
formar muitos detalhes sobre o clien-
te”, defendeu José Augusto Gomes ao 
ressaltar, também, a importância de 
se abastecer o sistema com as infor-
mações sobre as dívidas iniciadas e 
os débitos realizados. “O sistema é do 
comerciante, cabe a ele usar da melhor 
maneira, atualizando os dados cadas-
trais dos clientes”, disse.

Para o vice-presidente da Acim, 
Manoel Batista de Oliveira, os acor-
dos entre credores e devedores são 
outras alternativas viáveis. “É melhor 
um acordo do que � car sem o dinhei-

chega a R$ 731,00, considerado eleva-
díssimo para os padrões do comércio 
mariliense. “São 23.187 devedores 
cadastrados somente em dezembro”, 
alertou Manoel Batista de Oliveira ao 
defender os acordos através do Cejusc 
de Marília, na Unimar, onde é possí-
vel negociar com o devedor de forma 
gratuita e com o apoio da Justiça Civil. 
“Não é negócio ter dívidas”, ensinou o 
experiente comerciante que também 
se surpreendeu com o valor da dívida 
acumulada, que deixa de circular en-
tre as lojas da cidade, impedindo mais 
contratações, investimentos na estru-
tura da loja ou na compra de mais e 
melhores produtos. “Ninguém ganha 
com a inadimplência, nem o consu-
midor”, a� rmou.






