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Editorial

ASSOCIAÇÕES COMERCIAIS
ALTERNATIVAS DE RECEITAS E 
OPORTUNIDADES SÃO APRESENTADAS

MAIS DE 200 LOJAS
ESTÃO VENDENDO ONLINE

OPINIÃO
OS VOTOS DE QUE O BRASIL 
PRECISA PARA UM PRÓSPERO 
ANO NOVO

VENDAS ELETRÔNICAS
COMÉRCIO “ON-LINE” CRESCE
44,6% NO NATAL DE 2020
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21N ão tenho a menor dúvida 
de que uma das vantagens 
desta pandemia foi a bus-
ca por conhecimentos no 

processo de compra e venda pela inter-
net para muitos comerciantes. Com a 
imposição do Governo do Estado de São 
Paulo com a quarentena de lojas estarem 
fechadas, sem atendimento público, mas 
com a possibilidade de continuarem a 
produzir e vender através do "delivery" 
ou do "drive thru", muitos empreen-
dedores passaram a investir no e-com-
merce, que vem crescendo a cada ano, 
mas que desta vez teve um impulso bem 
maior por conta da necessidade. 

Reconheço que muita gente está ven-
dendo pela internet sem entender algu-
mas questões, mas já percebeu que a ven-
da “on-line” é tão importante e necessária 
como a venda presencial. Daí a necessida-
de de capacitar mais e melhor o comer-
ciários e ainda investir em equipamentos 
e sistemas que ofereçam as condições fa-
voráveis para o consumidor comprar sem 

sair de casa. Essa é uma tendência inevitá-
vel e que o empreendedor não tem como 
escapar, para evoluir na empresa e nos re-
lacionamentos comerciais.

Logo no início da pandemia a asso-
ciação comercial antecipou um projeto 
que vinha sendo desenvolvido com a 
criação do próprio “marketplace”. A pla-
taforma de relacionamento comercial 
estava em desenvolvimento e foi dispo-
nibilizada, ainda incompleta, quando os 
ajustes necessários foram feitos com a 
plataforma em andamento e sendo utili-
zada, tanto que alguns sistemas de com-
pra com cartões e boleto bancários foram 
desenvolvidos na sequência, bem como 
o banco de dados sobre os pro� ssionais 
que fazem a entrega das mercadorias.

Hoje temos um departamento exclu-
sivo para atendimento aos associados com 
loja física e loja virtual. Com as mídias so-
ciais intensas que existem em nossa da enti-
dade, seja no Facebook ou no Instagram, os 
produtos disponibilizados no www.marilia.
dakki.com.br estão frequentemente nas 
mídias sociais atraindo os consumidores 
para o portal de compra e venda pela inter-

net, que conta com mais de 200 lojas genui-
namente marilienses, ou seja, uma garantia 
para o consumidor que tenha medo de 
comprar pela internet, por não conhecer a 
loja. Na nossa plataforma todas as lojas são 
idôneas e de Marília, ou seja, sem chance de 
haver qualquer “golpe” neste sentido.

Mas o ponto mais importante é a 
manutenção das atividades comerciais. 
Empresas estão se mantendo por esta fer-
ramenta, consequentemente a qualidade 
de vida da comunidade é mantido com 
empregos e impostos em plena atividade, 
fazendo com que a economia absorva o im-
pacto da pandemia que fechou empresas e 
abalou a economia mundial, e em Marília 
não foi diferente, porém, aqui existe alter-
nativa de manutenção, investimento e de 
ampliação do mercado, a� nal, quem con-
seguir atingir esses dois mercados: o pre-
sencial e o virtual, terá, certamente, novas e 
boas perspectiva no varejo em geral e com 
isso, mais uma vez, o comércio supera a cri-
se com criatividade e perseverança.
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de forma obrigatória
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Adriano Luiz Martins, vice-presidente da Facesp, se reúne com representantes de associações 
comerciais da região

Alternativas de receitas 
e oportunidades são 
apresentadas

O vice-presidente da Federação 
das Associações Comerciais 
do Estado de São Paulo (Fa-
cesp), Adriano Luiz Martins, 

atual presidente da Associação Comercial 
e Industrial de Marília, apresentou em re-
cente reunião realizada entre os presiden-
tes e executivos de associações comerciais 
do centro-oeste paulista, alternativas de 
receitas para a instituição e ainda oportu-
nidade de recuperação de impostos para 
os comerciantes em geral. “Neste momen-
to delicado que vivemos, com a pandemia 
ainda prejudicando o varejo em geral, são 
duas situações que podem ser articuladas 
neste período e rentáveis”, disse o dirigen-
te de Marília ao apresentar o projeto das 
mini usinas de energia fotovoltaicas e a 
oportunidade de empresas que sejam op-
tantes pelo regime do Lucro Real ou Lucro 
Presumido, a excluírem o valor do ICMS 
quando da apuração do Pis/Co� ns. 

Com encontro realizado na cidade de 
Echaporã, os dirigentes das associações 
comerciais se encontraram pela primeira 
vez presencialmente após a quarentena 
com reclusão nos últimos meses, respei-
tando todos os protocolos de segurança, 
com distanciamento pessoal, higienização 
constante e o uso de máscaras faciais o 
tempo todo. “Foi importante o encontro 
realizado, pois, mesmo sendo virtual como 
estávamos fazendo, é na presença física 
que nos sentimos mais próximos e os de-
bates � uem melhor”, disse Adriano Luiz 
Martins que resolveu atender o desejo da 
maioria em promover o encontro presen-
cial com os protocolo de disciplina. “O co-
mércio já deu muitas demonstrações sobre 
a preocupação da pandemia e os cuidados 
necessários para supera-la”, defendeu o 
vice-presidente da Facesp, que organizou 

Associações Comerciais

um encontro mais breve do que o habitual.
Com o exemplo da criação da mini 

usina de geração de energia fotovoltaica 
em pleno desenvolvimento pela Asso-
ciação Comercial e Industrial de Marília, 
Adriano Luiz Martins, procurou mostrar 
as vantagens e as preocupações em desen-
volver o sistema que é rentável a médio 
e longo prazos. Mostrou como surgiu a 
ideia, bem como foi a construção da usina 
e como está sendo a captação da energia e 
a troca por créditos junto a CPFL. “Procu-
rei levar a eles a parceria que temos com 
o Sicredi-Marília, que tem linha de crédito 
para viabilizar o processo de produção de 
energia para as indústrias, lojas e residên-
cias”, disse o dirigente entusiasmado com a 
proposta e na garantia de uma economia 
representativa, bem como a preocupação 
com o meio ambiente com menos pro-
dução de CO2. “A proposta é completa e 
viável. É preciso começar”, defendeu o vi-
ce-presidente da Facesp.

O outro assunto na pauta foi quanto 
a decisão judicial de� nitiva, conseguida 
pela associação comercial mariliense, que 

dá direito aos seus associados, que sejam 
optantes pelo regime do Lucro Real ou 
Lucro Presumido, a excluírem o valor do 
ICMS quando da apuração do Pis/Co� ns. 
“Essa é uma oportunidade que, além de 
excluir o ICMS na base de cálculo do Pis/
Co� ns para as próximas apurações, os 
bene� ciados podem recuperar todos os 
valores pagos indevidamente desde 2012, 
ou seja, são mais de 8 anos de recuperação 
de tributos”, destacou Adriano Luiz Mar-
tins, ao propor a ideia a ser expandida aos 
associados. “A recuperação desses valores 
pode ajudar no fortalecimento da empre-
sa”, defende o dirigente regional.

As vendas no � nal do ano, as campa-
nhas promocionais, as feiras irregulares, 
os serviços com a Boa Vista, bem como 
a pandemia da Covid-19 em geral, foram 
alguns dos assuntos que chegaram a ser 
comentados, mas que não estavam na pau-
ta, porém, algumas associações comerciais 
opinaram a respeito. “É importante saber 
como está performance de cada uma de-
las”, agradeceu o vice-presidente da Facesp 
pela presença da maioria.
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Manoel Batista de Oliveira, Vice-Presidente da associação comercial mariliense, fala sobre as 
vendas com cheques no varejo

Utilização dos 
cheques cresce 
em Dezembro, 
segundo SCPC

Varejo em Marília

M ovimentação do varejo 
na cidade de Marília 
no mês de Dezembro 
de 2020, considerado 

o melhor período do ano pelos co-
merciantes, segundo dados do Ser-
viço Central de Proteção ao Crédito 
(SCPC), da Boa Vista Serviços, pela 
Associação Comercial e Industrial 
de Marília, registrou aumento na 
utilização dos cheques na ordem de 
7,3% no comparativo ao mesmo pe-
ríodo em 2019. Segundo o Vice-Pre-
sidente da associação comercial ma-
riliense, Manoel Batista de Oliveira, 
isso quer dizer que a movimentação 
entre as lojas de Marília foi conside-
rada boa, em razão da retomada, in-
clusive, desta prática comercial. “O 
uso dos cheques vem caindo cons-
tantemente, em virtude do grande 
uso dos cartões de crédito, débito e 
benefícios”, a� rmou o dirigente que 
considerou interessante o levanta-
mento realizado pelo órgão de con-
sulta ao crédito em Marília. 

De acordo com o Vice-Presi-
dente da entidade dos comercian-
tes, no ano passado foram realiza-
das 597 consultas sobre os cheques, 
enquanto que este ano foram rea-
lizadas 641 consultas, perfazendo 
uma diferença positiva de 7,37% 
no comparativo. “Quer dizer que 
além do pagamento à vista, ou 
com os cartões, o consumidor uti-
lizou bastante os cheques”, falou 
ao verificar a somatória dos meses 
de: Setembro, Outubro, Novembro 
e Dezembro, quando o comércio 
retomou as atividades, somente 
em Novembro houve queda no 
uso dos cheques. “Nos demais me-
ses só crescimento”, disse ao con-
tabilizar 2.589 consultas realiza-
das nesses quatro meses do ano de 
2019 com os quatro meses de 2020 
que totalizou 2.135 consultas. “É 
preciso lembrar que naquela épo-
ca não havia a quarentena”, ressal-
tou Manoel Batista de Oliveira ao 
verificar uma queda de apenas (-) 
17,54% nos dois quadrimestres.

No mês de Setembro foram rea-
lizadas 684 consultas sobre os che-
ques, diante das 789 realizadas no 
mês seguinte, em Outubro. No mês 

de Novembro somente 21 consul-
tas e em Dezembro as 641 consul-
tas. “No mês de Novembro a "Black 
Friday" e as vendas eletrônicas são 
muito intensa, e neste sistema os 
cheques não são utilizados”, lem-
brou o superintendente da associa-
ção comercial, José Augusto Gomes, 
que monitora o comportamento do 
consumidor através das consultas 
sobre o crédito. “Isso não quer dizer 
volume de vendas e sim de consul-
tas”, destacou. “O fato de consultar, 
não representa venda efetivada”, 
lembrou o superintendente da as-
sociação comercial ao deixar claro 
a inexistência de ferramentas que 
acompanhem o volume de vendas. 
“Mas não deixa de ser um bom si-
nal, a� nal, mais consultas querem 
dizer maior interesse do consumi-
dor em comprar”, falou animado.

O sistema da Boa Vista Ser-
viços, através da Associação Co-
mercial e Industrial de Marília, 
está disponível aos associados que 

vendem através dos cheques, que 
ao ser consultado o CPF do emis-
sor, é possível evitar o recebimen-
to de cheques roubados, furtados 
ou adulterados, quando o prejuízo 
passa a ser total para o comerciante. 
Além disso, é possível prever se o 
cliente tem restrição bancária ou se 
tem feito muitas compras com che-
ques, comprometendo o pagamen-
to. “Consultar sempre foi a melhor 
alternativa para o lojista de evitar 
a inadimplência”, garante Mano-
el Batista de Oliveira que defende 
a consulta prévia que leva questão 
de minutos. “É rápido, prático, 
funcional e garantido”, defendeu o 
dirigente ao sugerir aos associados 
que aceitam o pagamento com che-
ques, que sempre façam a consul-
ta. “Dependendo das informações 
apresentadas, o comerciante decide 
se aceita ou não o pagamento com 
cheques”, explicou o Vice-Presi-
dente da Associação Comercial e 
Industrial de Marília.
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Opinião
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Os votos de que o 
Brasil precisa para um 
próspero ano novo

um grande impasse civilizatório.  
Em breves palavras nosso grande 

jurista explana o verdadeiro senti-
do do Artigo 142 que titula as FFAA 
como o poder moderador no caso de 
desordem institucional, exatamente 
para restabelecer a ordem constitu-
cional que versa sobre a harmonia e 
independência dos poderes. Pois são 
as FFAA que têm como comandante o 
chefe do Estado brasileiro, para além 
de sua função de chefe de governo.

Nunca é demais termos consci-
ência de que elegemos duas funções 
na mesma pessoa do Presidente da 
República, como manda a Constitui-
ção. Tanto o chefe de governo quanto 
o chefe de Estado, mas parece que só o 
primeiro está cumprindo o mandato.

Por conta disso, começo a me 
convencer de que trinta anos de he-
gemonia socialista e socialdemocrata 
no Brasil condicionaram turmas e 
turmas de militares de patente supe-
rior, não apenas a se omitir do dever 
de intervenção cívica na degradação 
de nossas instituições jurídicas e po-
líticas, mas a serem cúmplices mesmo 
dos desmandos e abusos de seus mal-
fadados representantes, de resto, os de 
nível mais baixo da história do país!

Pois foram trinta anos da mais 
sórdida campanha de demonização 
institucional levada a cabo pelas 
mesmas forças de esquerda que do-
minaram os aparelhos ideológicos 
do Estado, a imprensa falada e escrita 
e os estamentos burocráticos da aca-
demia e da justiça. Sim, pois quem 
tem realmente mandado no país tem 
sido a alta burocracia estatal esquer-
dista, civil e militar, exatamente para 
lhe eternizar a odiosa privilegiatura 
de um Estado cativo de seus interes-
ses corporativos e não servidor do 
cidadão que lhe sustenta.

No entanto chega a ser um prodí-
gio hoje em dia as FFAA serem reco-
nhecidas pela opinião pública como 
uma das instituições de maior credi-
bilidade nacional. O que, aliás, nos-
sos historiadores ainda nos devem 
esclarecer: que “entendimento” teria 
havido entre a inteligência esquer-

dista e militar de outrora no sentido 
de trocar o prosseguimento da guer-
rilha comunista pela sua ocupação 
“paci� ca” dos aparelhos ideológicos 
do Estado?

Na sua última entrevista nas redes 
sociais, a raposa felpuda de Bob Je� er-
son a� rma que as FFAA não tomarão a 
iniciativa de intervenção no nosso de-
generado Supremo. Mas, se insistirem 
em legislar como puxadinho de parti-
decos esquerdistas em minoria perde-
dora de votações nas casas legislativas, 
e o Senado de rabo preso não cumprir 
sua função de julgar os pedidos de im-
peachments de alguns de nossos sinis-
tros, a iniciativa de enxotá-los de suas 
enlameadas togas terá de partir dos 
movimentos sociais, cabendo as FFAA 
apartar o impasse institucional e botar 
ordem na casa.

Pois o país não aguenta mais a 
sabotagem da autoridade do Poder 

Executivo pelo Judiciário, que custa 
a todos � car à mercê de executivos 
mini ditadores municipais, promo-
vendo a ruína da economia, a irres-
ponsabilidade maníaca dos chefes de 
bancadas parlamentares que boico-
tam as reformas condenando a cres-
cimento pí� o toda uma nação.

Pois, os votos de prosperidade 
de um ano vindouro para toda a na-
ção brasileira, passa necessariamen-
te pelos votos de consciência cívica 
de cada uma das lideranças nacio-
nais, sobretudo das FFAA, sobre o 
seu indelegável dever de agir contra 
a alta e sibilina delinquência e dos 
abusos de poderes do Legislativo e 
Judiciário nacionais.

*As opiniões expressas em artigos 
são de exclusiva responsabilidade dos 
autores e não coincidem, necessaria-
mente, com as da Associação Comer-
cial e Industrial de Marília.

Nunca é demais termos 
consciência de que ele-
gemos duas funções na 
mesma pessoa do Presi-

dente da República, como manda a 
Constituição: tanto o chefe de go-
verno quanto o chefe de Estado, mas 
parece que só o primeiro está cum-
prindo o mandato.

Passou “desapercebida” pela nos-
sa facciosa mídia barroquista a nota 
de repúdio do Movimento Federalis-
ta contra a manutenção em cárcere 
do jornalista Osvaldo Eustáquio,

“Vítima de arbitrariedade da 
atual composição do Supremo Tri-
bunal Federal, e da ilegalidade de 
sua prisão promovida por agentes 
do próprio Estado Brasileiro, nota-
damente o Poder Judiciário, pelas 
razões que seguem:

Inexiste no ordenamento jurídi-
co brasileiro prisão de cunho polí-
tico de cidadãos, bem como, prisão 
por opinião.

Inexiste no ordenamento jurídi-
co brasileiro prisão de pessoas sem 
o devido processo legal e sem o di-
reito ao contraditório, fatos que se 
veri� cam no caso do Jornalista Os-
valdo Eustáquio;

A soma dos fatos dos itens an-
teriores caracteriza ato ditatorial in-
compatível com a República. No caso 
em tela, é claramente compreensível 
pelo mais simples dos cidadãos que 
o Supremo Tribunal Federal, bem 
como parcela expressiva do Poder Ju-
diciário brasileiro, que deveriam ser 

a garantia dos preceitos constitucio-
nais, tornaram-se insurgentes contra 
a Carta Magna do Povo Brasileiro, ao 
estabelecer um verdadeiro “Estado 
Nacional Paralelo”, uma espécie de 
“República Unitária do STF”, ao, gra-
dativamente, escreverem uma nova e 
própria constituição, baseada no ter-
ror, na arbitrariedade, subvertendo 
as normas legais vigentes e destruin-
do o Estado de Direito.

A omissão continuada dos outros 
poderes da Nação em relação à essa 
escalada autoritária conduzirá o País 
à completa insegurança jurídica e 
institucional, que, em conjunto com 
as medidas restritivas decorrentes, 
uma pandemia, de todo suspeita, e 
a ameaça da obrigatoriedade de apli-
cação de vacinas com efeitos incer-
tos, poderá resultar em graves con� i-
tos civis internos, quiçá uma guerra 
civil de enormes proporções.

Por tais razões, exigimos:
Que o poder Executivo e o Legis-

lativo Federal, intervenham imedia-
tamente no STF, no sentido de sustar, 
enquanto ainda há tempo hábil, a de-
terioração da instituição judiciária.

Que o Sr. Presidente da Repúbli-
ca, Jair Messias Bolsonaro, lembre-
-se do seu juramento como militar 
e como Chefe da Nação, com a mão 
direita sobre a nossa Constituição, 
quando no momento de sua posse 
jurou defender o Povo Brasileiro e a 
Pátria, e para tanto, com vistas a res-
taurar a Ordem legal e institucional, 
o respeito ao ordenamento jurídico 

e à democracia, adote imediatamen-
te as medidas constitucionais prote-
tivas da Nação e da República acio-
nando as Forças Armadas do Brasil, 
instituição fundamental da Nação e 
pertencente ao Povo Brasileiro, por 
meio do Artigo 142 da própria Cons-
tituição Federal.

Brasília, DF 22 de dezembro de 
2020

(Ato praticado sob o Direito 
Constitucional de Livre Expressão – 
Art. 5º e incisos correspondentes).

Movimento Federalista.
Há dois anos que circula nas re-

des sociais uma preciosa análise de 
nossa miséria política feita por um 
de nossos maiores juristas, Dr. Ives 
Gandra Martins, sobre a usurpação 
de competências levada a cabo diu-
turnamente pelo nosso Supremo em 
desfavor dos demais poderes, nota-
damente o Poder Executivo, eleito 
majoritariamente pelos cidadãos 
brasileiros. O vídeo pode ser conferi-
do aqui e o leitor pode tirar suas pró-
prias conclusões com o bom senso 
que se exige.

Bom senso e prudência de que 
carecem as torcionistas exegeses de 
nossa Lei Maior e resumem de ma-
neira clara e objetiva o que o país 
precisa para superar, não apenas um 
ano de involuntárias di� culdades em 
escala mundial, mas décadas de más 
escolhas e consequências fatais gera-
das por certos ministros, com a cum-
plicidade do pleno de nossa Suprema 
Corte, e que tem condenado o país a 
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Ana Cláudia Lobato
Analista de negócios

ArtigoArtigo

Inovação:
O diferencial das 
empresas que 
resistiram à crise

mercado; quais são os problemas enfrentados, ou seja, 
identi� car a “dor” do cliente;

Em seguida, devemos classi� car as “dores” dos clientes 
quanto ao mercado potencial, ou seja, avaliar o tamanho e 
tendência de crescimento de mercado relacionados ao pro-
blema e classi� cá-los também quanto ao nível de estresse, 
ou seja, o quanto esse problema pode atrapalhar o cliente. 
Após realizar a classi� cação, devemos priorizar o problema 
que será trabalhado, ou seja, escolher o problema que tem 
alto potencial de mercado e gera alto nível de estresse. Essa 
análise é feita com base na percepção do empresário e da 
sua equipe, por isso devemos validar esse problema jun-
to ao cliente, através de uma entrevista, preferencialmen-
te presencial, sem induzir o cliente a responder de acordo 
com a sua opinião. Nessa pesquisa devemos identi� car 
quais são os hábitos dos clientes, incômodos, motivações e 
impedimentos para buscar uma nova solução. Além disso, 
devemos entender qual é o grau de satisfação e importân-
cia dos pontos comuns mencionados pelos entrevistados e 
oferecer uma solução que contemple o que a maioria con-
sidera mais importante e está menos satisfeita com o que 
temos disponíveis no mercado.

Para reduzir o risco de inovar, devemos elaborar um 
protótipo, ou seja, um modelo criado exclusivamente para 
teste para a versão "crua" de um produto, serviço ou sis-
tema. Novamente, devemos interagir com o cliente para 
identi� car se a solução está adequada. Após a validação da 
solução, devemos identi� car formas de monetizar, ou seja, 
gerar receita para empresa e quais canais devemos usar 
para chegar até os clientes potenciais. Uma ferramenta que 
auxilia nessa fase é o CANVAS Modelo de Negócios.

INOVAÇÃO EM PROCESSOS, 
MARKETING OU MÉTODO
ORGANIZACIONAL

Para inovar em processos, marketing ou método or-
ganizacional deve-se, primeiramente, listar os problemas 
da empresa e identi� car o quanto esses problemas im-
pactam no aumento dos custos e também classi� cá-los 
quanto ao impacto no faturamento da empresa, ou seja, 
o quanto esse problema impede a empresa de aumentar 
o seu faturamento. Por exemplo: se a sua empresa tem 
capacidade de atendimento reduzida, os seus custos au-
mentam e ela deixa de faturar mais por causa dessa li-
mitação. Posteriormente, selecionamos o problema que 
será trabalhado. O problema selecionado deve ser prefe-
rencialmente aquele que aumenta os custos da empresa e 
também impede a empresa de aumentar o faturamento. 

Identi� cado o problema que será solucionado, deve-
mos pensar na solução. Essa fase é chamada de ideação, 
momento em que há geração de ideias para o problema 
selecionado. Para identi� car essas ideias, podemos fazer 
bechmarking, pesquisas para comparar as ações tanto de 
empresas do mesmo segmento, como de outros que resol-
vem um ponto da solução; brainstorming, técnica usada 
para coletar ideias de um grupo de pessoas e chegar em 
uma solução; entre outras ferramentas.

De� nido a solução, é hora de prototipar para poder 

aprimorá-la e reduzir riscos de falhas e tempo perdido. 
Há várias formas de prototipação: encenação, simulação 
improvisada de situações; elaboração de maquetes; story-
telling, contar a história da experiência entre sua solução 
e o usuário. Em uma cena do � lme Fome de Poder, que  
retrata a história da criação da rede de fast food McDo-
nald's, a encenação é usada para identi� car o melhor 
layout da cozinha para otimização dos processos, aumen-
tando assim a agilidade de atendimento ao cliente.

Outros elementos importantes para inovar em qual-
quer área da empresa são:

• Conhecer o ecossistema de inovação, pois ninguém 
inova sozinho; especialmente as pequenas empresas;

• Buscar parcerias com outras empresas, institutos 
de pesquisa e universidades é extremamente importante 
para reduzir o risco da inovação. Além disso, atuando em 
parceria com outras instituições é possível acelerar o lan-
çamento da inovação no mercado;

• Trabalhar em equipe, pois o trabalho em equipe é 
sempre muito mais rico do que a opinião de uma única 
pessoa. Além disso, envolver as pessoas da empresa con-
tribui para ampliar a motivação interna;

• Usar ferramentas que facilitam a geração de inova-
ção, padronizam a linguagem e uniformizam a compre-
ensão e a contribuição de todos;

• Buscar a orientação de especialistas que possam 
contribuir para que a inovação seja desenvolvida com 
menor risco e em um tempo menor

Para auxiliar as micro e pequenas empresas nesse pro-
cesso de inovação, o SEBRAE possui o Programa Agente 
Local de Inovação (ALI) que é gratuito, com duração de 
4 meses e que leva aos empresários ferramentas e conhe-
cimento para inovar e os conecta com o ecossistema de 
inovação. Para participar, basta estar disposto a receber e 
implementar as orientações, e inscrever-se no link http://
bit.ly/alimarilia  

E, para � nalizar, não podemos nos esquecer de que 
não é o maior que vence, mas o que mais rápido se adapta 
ao mercado. Portanto, conte com o SEBRAE para auxiliá-
-lo nesse caminho para o sucesso!!

método de marketing. Ou, ainda, a implantação de um 
novo método organizacional no ambiente de trabalho 
e nas relações externas.” Portanto, como podemos ob-
servar, a inovação é uma competência básica gerencial, 
assim como � nanças e gestão de pessoas. Ela deve fazer 
parte do dia a dia dos empresários e de todos os colabo-
radores da empresa e não apenas de um departamento ou 
equipe de trabalho. Todos devem buscar constantemente 
oportunidades para fazer mais e melhor, com menos re-
curso. Por isso, todos da organização devem ser incenti-
vados a identi� car oportunidades de inovar.

Abordaremos alguns pontos importantes para que a 
inovação aconteça na sua empresa:

INOVAÇÃO EM PRODUTOS
OU SERVIÇOS

Quando pensamos em inovação de produtos, servi-
ços ou modelos de negócios, o foco deve ser sempre em 
coisas que impactem positivamente a vida dos clientes. 
É necessário descobrir o que o cliente quer fazer e não 
está conseguindo, avaliar como ele está resolvendo o pro-
blema hoje, se está satisfeito com a solução ofertada pelo 

A inovação tem se tornado crucial para a sobre-
vivência das empresas. Segundo uma pesquisa 
realizada pelo SEBRAE e FGV, empresas que 
investiram em inovação de produto ou ser-

viço, sofreram impacto menor em seu faturamento du-
rante a pandemia, sendo que algumas conseguiram até 
aumentá-lo. Os segmentos que mais inovaram foram: 
serviços de alimentação, academias e atividades físicas e 
indústria alimentícia. Porém, não basta ter boas ideias. As 
ideias devem se tornar produtos, serviços ou modelos de 
negócios que gerem valor e satisfaçam os clientes. Além 
disso, a inovação deve gerar resultados � nanceiros para 
as empresas, ou seja, aumentar o faturamento, ampliar a 
sua participação de mercado ou otimizar os processos de 
forma que os seus custos sejam reduzidos. 

Acreditar que a inovação deve estar atrelada apenas 
à tecnologia é uma visão equivocada. Segundo o Manu-
al de Oslo criado pela Organização para Cooperação e 
Desenvolvimento Econômico (OCDE) para orientar os 
métodos de inovação nos países industrializados, “Ino-
vação é a implantação de um produto (bem ou serviço) 
novo ou signi� cativamente melhorado ou a implantação 
de um novo processo ligado a mudanças na execução das 
atividades da empresa ou o desenvolvimento de um novo 
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Adriano Luiz Martins e Carlos Francisco Bitencourt Jorge, falam sobre as alternativas do 
comércio eletrônico em Marília

ASSOCIAÇÃO 
COMERCIAL INCENTIVA 
USO DO COMÉRCIO 
ELETRÔNICO

Marketplace

Desde o mês de Abril do ano 
passado, logo no início da 
pandemia da Covid-19, 
quando o Governo Es-

tadual disciplinou o fechamento do 
comércio por causa da quarentena, a 
diretoria da Associação Comercial e 
Industrial de Marília lançou em tem-
po recorde uma plataforma eletrôni-
ca de e-commerce para que o lojista 
mariliense não interrompesse as ati-
vidades e ao invés de vender somente 
de forma presencial, passasse a ven-
der de forma eletrônica, que é mais 
adequada nesta época de quarente-
na. “Foi uma quebra de paradigma 
necessária”, recordou o presidente 
da entidade mariliense, Ariano Luiz 
Martins, que sempre foi favorável a 
ampliação do raio de atuação das lo-
jas, que, segundo ele, devem atender 
o público presencial e virtual, simul-

te e fazer a compra de itens impor-
tantes e diferentes, pagando tudo de 
forma eletrônica ou não”, explicou o 
superintendente da Associação Co-
mercial e Industrial de Marília, José 
Augusto Gomes, ao reforçar a opção 
de intensi� car as vendas no varejo 
em geral. “O consumidor que qui-
ser fazer a compra de casa, passa a 
ter essa alternativa, por não querer 
sair as ruas”, acrescentou o dirigente 
mariliense ao lembrar que o "marke-
tplace" da associação comercial de 
Marília foi o primeiro a ser lançado 
no Brasil, no período de pandemia, 
por uma associação comercial com 
foco nos associados. “Fomos evo-
luindo e atendendo as necessidades 
das lojas que estão conosco com o 
tempo”, falou ao lembrar dos paga-
mentos através de cartões de crédito, 
débito automático, boletos bancários 

taneamente. “Mudança de gestão, de 
comportamento e novos desa� os, 
em novos tempos no comércio”, dis-
se ao contar com mais de 200 lojas 
no portal eletrônico da associação 
comercial, que disponibiliza a com-
pra e venda pela internet através do 
endereço eletrônico: www.marilia.
dakki.com.br.

O chamado “marketplace” da 
associação comercial mariliense é a 
alternativa para vários lojistas ven-
derem os produtos de forma prá-
tica, rápida e segura. “As lojas vir-
tuais funcionam 24 horas por dia, 
sete dias da semana, de forma que o 
cliente pode acessar eletronicamen-

e agora pelo “Pix”, bem como o de-
senvolvimento de um sistema de en-
trega especí� co através do "delivery".

Outro aspecto criado junto a esta 
ferramenta eletrônica é a exposição 
dos produtos através das mídias 
sociais da entidade, que conta com 
presença marcante no Facebook e no 
Instagram de forma intensa. “Pro-
curamos informar os consumidores 
sobre os produtos, as promoções e 
as alternativas de compras”, disse 
Adriano Luiz Martins ao criar um 
departamento especí� co para este 
tipo de atendimento aos associa-
dos, dentro da própria instituição. 
“Temos atendimento para ambos os 
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Algumas lojas da cidade de Marília já estão com o “QR Code” expostos na parte externa da loja
Com o “QR Code” exposto, o consumidor pode acessar a loja em qualquer dia e horário

modelos: lojas físicas e virtuais”, refor-
çou José Augusto Gomes ao ampliar 
o atendimento aos associados que es-
tão migrando para os dois modelos. 
“Essa é uma tendência natural, pois, o 
varejo mudou e o comportamento do 
consumidor também”, admite o diri-
gente ao observar o crescente núme-
ro de lojistas interessados em fazerem 
parte do e-commerce.

Outro aspecto ressaltado por esta 
plataforma eletrônico de comércio 
eletrônico é que somente lojas de 
Marília participam, ou seja, todas 
as lojas são con� áveis em todos os 
aspectos, desde a idoneidade, até a 
entrega do produto negociado. “Nos 
dias de hoje esse é um ponto que faz 
a diferença nas vendas pela inter-
net”, destacou Adriano Luiz Martins 
ao apontar a plataforma eletrônica 
criada como uma forma de valori-
zar as lojas de Marília. “Ao comprar 
em uma das lojas da cidade, seja na 
internet ou loja física, o consumidor 
está ajudando a economia local a se 
manter, garantindo empregos, reco-
lhimento de impostos e qualidade de 
vida na comunidade”, defendeu o di-
rigente que acredita no crescimento 

do comércio eletrônico entre as lojas 
de Marília nesta temporada.

“QR Code” – Algumas lojas que 
fazem parte do programa de “marke-
tplace” da associação comercial de 
Marília estão apresentando na parte 
externa da loja o “QR Code”, código 
de barras bidimensional que pode 
ser facilmente escaneado usando a 
maioria dos telefones "smartpho-
nes" equipados com câmera e um 
aplicativo que faça esta leitura. Esse 
código é convertido em texto, num 
endereço eletrônico (URL), num nú-
mero de telefone, num e-mail, num 
contato ou num SMS. “O leitor de 
QR Code é um recurso para ler os 
códigos QR que podem ser encon-
trados nativamente nos aplicativos 
de câmera padrão do iPhone e de 
celulares Android”, disse Adriano 
Luiz Martins, ao lembrar que o con-
sumidor terá que ter um aplicativo 
que faça essa leitura. “Com a expo-
sição do “QR Code” na parte externa 
da loja, o consumidor poderá aces-
sar a loja virtualmente, em qualquer 
horário e dia da semana”, ressaltou o 
dirigente ao oferecer o adesivo para 
os lojistas participantes do portal de 

e-commerce da entidade.
De acordo com Adriano Luiz 

Martins o “QR Code”, ou código 
QR, que é a sigla de “Quick Res-
ponse”, com significado de respos-
ta rápida. “QR Code é um código 
de barras, que foi criado em 1994, 
e possui esse nome pois dá a capa-
cidade de ser interpretado rapida-
mente pelas pessoas”, falou o secre-
tário da diretoria, Carlos Francisco 
Bitencout Jorge, ao lembrar da pa-
dronização do material a ser dis-
ponibilizado pela associação co-
mercial aos lojistas interessados no 
tamanho de 1,5m por 1,5m como 
adesivo, para ser colocado no lado 
externo da loja e outro em tamanho 
A4, para a parte interna. “A ideia é 
que o consumidor, mesmo dentro 
do carro, por exemplo, possa mirar 
o "smartphone" no adesivo e esca-
near os dados da empresa e entrar 
no portal eletrônico para procurar 
o produto ou serviço, mesmo com 
a loja fechada”, exemplificou o di-
rigente de Marília que tem procu-
rado fazer com que o e-commerce 
esteja mais próximo de todos os 
comerciantes associados.

Marketplace

fevereiro de 2021  |  www.connectacim.com.br18



Carlos Francisco Bitencourt Jorge, secretário da diretoria da associação comercial, fala sobre as 
vendas eletrônicas

A s vendas “on-line” do va-
rejo brasileiro cresceram 
44,6% no Natal de 2020 
em relação à mesma data 

de 2019, de acordo com levanta-
mento realizado pela EbitNielsen. 
Segundo o secretário da diretoria 
da Associação Comercial e Indus-
trial de Marília, Carlos Francisco 
Bittencourt Jorge, essa era uma 
tendência aguardada pelos lojistas 
que investiram em tecnologia e ca-
pacitação, diante da pandemia do 
Covid-19, que obrigou, através da 
quarentena imposta pelo Gover-
no do Estado de São Paulo, a fazer 
com que o empresariado em geral 
buscasse novos mercados, princi-
palmente o e-commerce. 

Ao todo, as vendas entre os dias 
10 e 24 de dezembro somaram R$ 
3,76 bilhões. No mesmo intervalo 
do ano passado, o volume de ven-
das através dos canais on-line havia 
sido de R$ 2,6 bilhões. “E olha que 
no ano passado não havia pande-
mia”, acrescentou o dirigente da as-
sociação comercial mariliense que 
acredita no crescimento desta ten-
dência, em virtude da descoberta 
por parte de alguns comerciantes, 
de um novo nicho de mercado, que 
é a venda eletrônica. “Uma novida-
de em que a pandemia obrigou o 
pessoal a conhecer mais e melhor”, 
disse o dirigente que vem acom-
panhando as últimas performance 
do varejo e percebido a mudança 
de comportamento por parte de al-
guns empreendedores.

De acordo com o levantamen-
to, os brasileiros fizeram 8,1 mi-

lhões de pedidos pela internet nos 
14 dias anteriores ao Natal, alta de 
27,5% em um ano. O tíquete mé-
dio das compras realizadas “on-li-
ne” aumentou 13,4%, para R$ 462, 
o que ajudou a impulsionar o va-
lor vendido. Na comparação com 
os últimos cinco anos, 2020 teve 
o maior crescimento no fatura-
mento da data para o e-commerce 
brasileiro. “O consumidor passou 
a acreditar mais nas compras ele-
trônicas até por uma obrigação 
imposta pela quarentena”, ressal-
tou ao acredita na elevação destes 
índices com a prática constante de 
compra e venda pela internet.

Entre 2016 e 2017, a alta foi de 
14%, enquanto que no ano seguin-
te, o crescimento foi de 19%. Em 
2019, o faturamento teve cresci-
mento menor, de 2% em relação a 
2018, quando as vendas foram de 

R$ 2,54 bilhões, segundo a pes-
quisa. Por outro lado, neste ano 
que passou, a fatia das compras no 
período realizadas por clientes que 
nunca haviam comprado “on-line” 
foi a menor do intervalo. Segundo 
a EbitNielsen, 14% dos consumi-
dores fizeram a primeira compra 
“on-line” neste Natal. No ano de 
2019, 16,4% dos compradores es-
tavam recorrendo ao e-commer-
ce pela primeira vez. Em 2018, o 
porcentual era de 17,3%. Em 2017 
foi de 14,8%, e em 2016, de 15,9%. 
“Essa é uma tendência que só tem 
a crescer”, afirmou o dirigente da 
associação comercial mariliense 
ao lembrar do investimento em 
plataformas de marketplace que a 
própria entidade de Marília vem 
investindo. “Não tem como não 
participar deste processo”, disse. “É 
um caminho sem volta”, afirmou.

Comércio “on-line” 
cresce 44,6% 
no Natal de 2020

Vendas Eletrônicas

Aplicativos 
úteis para você 
e seu negócio

Memrise
Frases e expressões do dia a dia em 
outros idiomas para o caso de uma 
viagem em breve. Quer falar russo? 
Precisando aprender alemão para o 
trabalho? Procurando a melhor forma 
de aprender inglês, espanhol ou italia-
no grátis? Então, junte-se à comunida-
de com mais de 50 milhões de alunos 
para aprender incríveis habilidades 
em idioma com o Memrise.

Pocket
Use o Pocket para reunir os conteúdos 
que você encontra o dia todo, e orga-
nize seu próprio espaço repleto dos as-
suntos que mais lhe interessam. Salve 
o conteúdo das mais recentes matérias, 
artigos, notícias, esportes e vídeos a 
partir de qualquer dispositivo, canal 
ou aplicativo. A experiência de ler, as-
sistir e ouvir oferecida pelo Pocket foi 
concebida para lhe trazer uma olhar 
mais calmo, deixar suas mãos livres e 
revigorar sua concentração.

Quora
O Quora é uma plataforma de per-
guntas e respostas que dá às pessoas 
o poder de ampliar e compartilhar o 
conhecimento do mundo. As pessoas 
usam o Quora para fazer perguntas 
sobre qualquer assunto, ler respostas 
de qualidade, personalizadas e rele-
vantes, e compartilhar seus próprios 
conhecimentos com outros. O Quora 
é um lugar para ampliar e comparti-
lhar conhecimento e melhor compre-
ender o mundo.

Google Keep
Guarde rapidamente todas as suas 
ideias e lembre-se delas a qualquer 
momento onde quer que você esteja. 
Grave uma nota de voz em qualquer 
lugar e transcreva-a automaticamente. 
Tire uma foto de um pôster, recibo ou 
documento e organize-a ou encontre-a 
facilmente depois na pesquisa. Com o 
Google Keep, você captura facilmente 
uma ideia ou uma lista para lembrar e 
compartilhar com amigos e familiares.

Dicas de Apps
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José Augusto Gomes, da associação comer-
cial de Marília, fala sobre as alternativas de 
pagamento através do Pix

Dirigente alerta 
para utilização do 
Pix nos Darf´s

Pagamento Eletrônico

O superintendente da As-
sociação Comercial e In-
dustrial de Marília, José 
Augusto Gomes, está 

alertando os empresários em geral, 
para uma forma mais prática e rá-
pida para as empresas que declaram 
débitos e créditos tributários, sobre a 
possibilidade de quitarem as contas 
com o Fisco por meio do Pix, novo 
sistema de pagamentos instantâneo 
do Banco Central. O Banco do Brasil 
em parceria com a Receita Federal 
está adaptando o recolhimento de 
tributos à nova tecnologia, lançada 
recentemente e que executa transfe-
rências em até dez segundos. “Isto 
certamente vai agilizar bastante as 
operações, pois, o novo mecanismo 
é bem prático e funcional”, disse o di-
rigente mariliense que acompanha o 
ramo de comunicação eletrônica. “É 
preciso acompanhar a evolução dos 
tempos”, defendeu.

O novo modelo do Documento 
de Arrecadação de Receitas Federais 
(Darf), principal documento de ar-
recadação do governo federal, passa-
rá a ter um código QR que permitirá 
o pagamento via Pix. Bastará o con-
tribuinte abrir o aplicativo do banco, 
ativar o Pix e apontar o celular para 
o código, que será lido pela câmera 
do celular. Por enquanto, a novidade 
só está disponível para as empresas 
obrigadas a entregar a Declaração 
de Débitos e de Créditos Tributários 
Federais, Previdenciários e de Outras 
Entidades e Fundos (DCTFWeb). 
“Em breve a Receita estenderá o Pix 
para outros tipos de empregado-
res”, comentou o dirigente que vem 

acompanhando o desenvolvimento 
desta e� ciente opção de pagamento.

De acordo com o Fisco o código 
QR do Pix será incorporado ao Do-
cumento de Arrecadação do eSocial, 
usado por empregadores domésticos 
e que registra 1 milhão de pagamen-
tos por mês. “Neste caso o emprega-
dor também terá esta comodidade”, 
apontou José Augusto Gomes ao 
frisar que neste mês de Janeiro a 
novidade será estendida ao Docu-
mento de Arrecadação do Simples 
Nacional, usado por 9 milhões de 
microempresas, empresas de peque-
no porte e microempreendedores 
individuais. “Evitará uma série de 
comportamentos, como ir ao banco 
por exemplo”, falou.

A Receita Federal informou que, 
ao longo de 2021, todos os docu-
mentos de arrecadação sob a gestão 
do órgão terão o código QR do Pix. 
Segundo a Receita Federal cerca de 
320 milhões de pagamentos por ano 
são feitos por meio de documentos 
emitidos pelo Fisco. “Em novembro o 
Tesouro Nacional lançou o PagTesou-
ro, plataforma digital de pagamentos 
integrada ao Pix”, acrescentou José 
Augusto Gomes que defende a forma 
simpli� cada e rápida do pagamento 
eletrônico. “Isso já existe no comér-
cio e os próprios lojistas passarão a 
utilizar essa nova ferramenta de paga-
mento”, falou ao conhecer vários esta-
belecimentos comerciais que já ofere-
cem este tipo de alternativa ao cliente.

Com a utilização desta nova for-
ma de pagamento a ferramenta atra-
vés do Pix dispensa a emissão da Guia 
de Recolhimento à União (GRU) e 

permite transferências instantâneas 
à conta única do Tesouro pelo Pix, 
além de pagamento por meio do car-
tão de crédito. “Não tenho dúvidas 
de que este Pix trouxe um novo re-
lacionamento entre credor e pagador 
facilitando as transações, e não seria 
diferente nas obrigações tributárias”, 
disse o superintente da associação 
comercial de Pompeia. “Estamos vi-
vendo um período de transação ine-
vitável em que as relações comerciais 
também estão sofrendo evolução”, 
opinou José Augusto Gomes.
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Inverno - ComércioTemporada de 2021

Feriados Nacionais 
di� cultam crescimento 
da economia em geral

Previsão é de perda de R$ 15,8 bilhões com os 12 feriados de 2021

O varejo no Brasil deixa-
rá de faturar R$ 15,8 
bilhões com os 12 fe-
riados nacionais do 

calendário oficial de 2021, aponta 
um levantamento da Federação 
do Comércio de Bens, Serviços e 
Turismo do Estado de São Paulo 
(FecomercioSP). O montante, se-
gundo a entidade, representa 0,8% 
do total que o setor vende ao longo 
de um ano.

A federação ainda prevê mais 
perdas financeiras para este ano, em 
parte influenciadas pela pandemia 
do novo coronavírus. Antes da co-
vid-19 chegar no Brasil, a estimati-
va atual era de crescimento de 7,1% 
em relação a 2020. Os novos hábitos 
e determinações decorrentes da luta 
contra o vírus, como o trabalho re-
moto, no entanto, reduzem a perfor-
mance do comércio nos momentos 
de lazer ou de ida e regresso do tra-
balho, que estimulava o varejo com 
as chamadas "compras por impulso".

A entidade avalia que os super-
mercados serão os mais atingidos 
pelos feriados e registrarão um fatu-
ramento com queda de R$ 8 bilhões 
em comparação à projeção de 2020.

Já considerando as variações, a 
maior perda será do setor de móveis 
e decorações, responsável por 20,9% 
a menos de faturamento previsto no 
ano passado. Em seguida, estão as 
lojas de roupas e calçados (-19,6%) 
e as farmácias e perfumarias (-9%).

SÃO PAULO
Para o Estado de São Paulo, que 

conta com um feriado a mais no 
dia 9 de julho - data da Revolução 
Constitucionalista de 1932 -, o pre-
juízo será de R$ 6,4 bilhões, 5,2% a 
mais do que o previsto no início do 
ano passado.

Na tendência dos dados nacio-
nais, os supermercados no Estado 
também terão a maior queda, cerca 
de R$ 3,53 bilhões.

Para sobreviver à economia ins-
tável pelos feriados, a FecomercioSP 
indica o investimento nos serviços 

digitais, como a melhora do aten-
dimento “on-line” e otimização dos 
espaços de compra pela internet.

Na contramão do varejo físico, a 
estimativa é que o comércio eletrôni-
co cresça 6% em 2021, chegando a um 
faturamento anual de R$ 31,1 bilhões.

Já para o setor do turismo, a Fe-
comercioSP orienta que os empresá-
rios do setor deem mais atenção ao 
deslocamento de famílias mesmo em 
período de home office, demanda 
crescente no cenário nacional du-
rante o período da pandemia. Dessa 
forma, os empresários aconselham 
que as estadias sejam flexíveis e as 
tarifas atrativas.
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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

Residência existente até hoje na Rua Dom Pedro, na frente do Estacionamento da Toca 
Imóveis, entre as ruas 4 de Abril e São Luiz. Casa imponente na década de 30 e que está 
até hoje presente no centro comercial da cidade, infelizmente, mal conservada.

Construção do prédio da Prefeitura de Marília na década de 40, sendo projeto arquitetônico 
premiado em vários concursos no Brasil e no exterior. O prédio teve como inspiração o prédio 
das Nações Unidas, EUA, antes de algumas adaptações.

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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Agenda

Diretoria se 
reúne e discute 
crescimento

Associação Comercial

Diretoria da associação comercial se reúne pela última vez. A partir de Fevereiro, nova gestão

Integrantes da diretoria executiva da 
Associação Comercial e Industrial 
de Marília estiveram reunidos esta 
semana pela última vez, quando 

tiveram a oportunidade de discutir deta-
lhes sobre ações de crescimento da enti-
dade para as próximas temporadas. Esta 
foi a última vez que este grupo se reuniu 
ordinariamente, em razão de que a partir 
de Fevereiro novo grupo assume a gestão 
da entidade, de acordo com as eleições 
ocorridas em Outubro. “Foi um misto de 
� nal de gestão com ansiedade por novas 
ações”, disse o presidente da instituição, 
Adriano Luiz Martins, que inicia em bre-
ve o segundo mandato como presidente 
da diretoria executiva. “Felizmente a asso-
ciação comercial detém um ritmo de ati-
vidade que se fortalece a cada encontro”, 
festejou o dirigente que tratou de assuntos 
importantes e festivos.

A conquista recente do Prêmio AC 
Mais, por parte da Federação das Associa-
ções Comerciais do Estado de São Paulo 
(Facesp), foi tema da conversa, a� nal, 
pela 6ª vezes a entidade foi considera-
da a melhor no Estado de São Paulo, na 
categoria de Gestão, entre as cidades de 
médio porte. Esta conquista deu ganho 
as pretensões da associação comercial 
mariliense em investir mais em “Startups”, 
tanto que será um dos focos da próxima 
gestão. “E nesse sentido homenageamos o 
reitor da Universidade Eurípides de Ma-
rília, a Univem, o nosso vice-presidente, 
Luis Carlos Macedo Soares, que sempre 
foi um incentivador das incubadoras de 
empresas, quando lançou o Ciem (Centro 
de Incubadoras de Empresas de Marília), 
que colocou nossa cidade no mapa das 
Startups”, disse o presidente da diretoria 
ao fazer a homenagem e a entrega de uma 
placa simbolizando o encontro.

O novo comportamento da IPO Boa 

Vista Serviços também foi destaque no 
encontro, em virtude das futuras mu-
danças de comportamento com a maior 
prestadora de serviço das associações 
comerciais. O assunto foi amplamente 
debatido, e será retomado em razão da 
complexidade da situação. “Essa é uma 
tendência em que precisamos nos adap-
tar, sem ter muito o que fazer, pois, não 
depende da nossa associação comercial, 
e sim das decisões que iremos tomar de 
agora em diante”, falou Adriano Luiz Mar-
tins, que acumula a função de presidente 
da associação comercial de Marília com 
a de vice-presidente da Facesp. “Todas as 
associações comerciais paulistas terão que 
mudar o relacionamento com a Boa Vista 
Serviços, e de preferência sem traumas”, 
disse ao propor mais conversas sobre o 
assunto, não só com os diretores, mas 
também com as associações comerciais 
do centro-oeste paulista.

A reforma da sede da entidade mari-
liense não poderia � car de fora da pauta. 
Ela é intensa e estrutural por apresentar 

um novo conceito de atendimento, de 
trabalho e principalmente de acolhi-
mento entre funcionários, associados e 
visitantes. “Algo diferente, moderno e de 
uma linguagem de gestão bem diferen-
te do convencional”, disse Adriano Luiz 
Martins ao explicar as etapas das obras 
que estão com previsão de encerramen-
to para o � nal do mês de Janeiro. “Que-
remos inaugurar o novo espaço junto 
a posse da nova diretoria”, anunciou ao 
pedir um pouco mais de paciência, tole-
rância e envolvimento dos funcionários 
e diretores neste período de transição 
em que existe bastante improvisação no 
entendimento e atividades da entidade. 
“Não será demorado, mas será compen-
sador”, a� rmou o presidente da diretoria 
que tratou também com os parceiros de-
talhes sobre a tesouraria e os fundos de 
investimentos. “Apesar da crise provoca-
da pela pandemia, a associação comer-
cial não parou um segundo e nem dei-
xou de crescer e de se reinventar”, falou 
Adriano Luiz Martins. 
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