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14Estamos a caminho. Os primei-

ros passos para sonhar com 
uma cidade maior e melhor 
preparada para acolher os ci-

dadão, foram dados por pessoas que 
estão preocupados com uma Marília 
para o futuro. Fiquei entusiasmado 
com o encontro realizado no Univem, 
com o interesse e a participação que to-
dos lá estiveram, debatendo, opinando 
e ouvindo. Foi uma manhã proveitosa 
que nos deu muita esperança de reu-
nir pessoas interessadas em discutir 
políticas públicas para uma cidade nos 
anos de 2030, 2040 e assim por diante. 
Esses primeiros passos de sensibiliza-
ção e agora começando a execução são 
fundamentais para o sucesso do nos-
so trabalho frente a este conselho que 
pretende ajudar em todos os sentidos 
os nossos administradores locais, para 
que eles tenham um foco especí� co da-
quilo que a cidade quer e pode oferecer.

Acredito que a caminhada é longa. 
Estamos apenas começando e está se 

tomando muito cuidado para que o 
grupo seja consolidado de tal maneira 
que esteja sempre sólido para as ame-
aças e oportunidades que teremos pela 
frente, a� nal, se estamos querendo pla-
nejar uma cidade para o futuro, temos 
que ter um conselho preparado para 
este futuro. As reuniões estão aconte-
cendo após o encontro no Univem e 
estão sendo muito proveitosos, pois, 
cada encontro o grupo seleto se conso-
lida e em breve teremos a oportunida-
de de ampliar o número de participan-
tes, e aí sim, de forma o� cial e já com 
a parte formal discutida, necessitando 
de apenas ajustes que o tempo e as pes-
soas obrigarão o grupo ter, pois, tudo 
muda e nada é de� nitivo.

Quero agradecer a todos os envol-
vidos de forma direta ou indireta neste 
processo. Ainda há muito o que fazer, 
porém, a parte da sensibilização foi 
muito bem feita, dando oportunidade 
para muitas pessoas opinarem e partici-
parem de forma direta e presencial. Em 
todos os nossos encontros as pessoas es-

tão tendo a liberdade de falar e de ouvir 
sobre um assunto que é novidade para 
todos e o grupo está aprendendo a se 
desenvolver com um assunto que não é 
muito palpável, e que beira mais o cam-
po da imaginação. Tudo é com visão 
para o futuro. Desde o nome, até a for-
ma e principalmente as regras que nor-
tearão o conselho que será deliberativo 
e que servirá para que os nossos admi-
nistradores participem do processo de-
sejado pelo povo, ou seja: a população 
discutirá como vai querer a cidade no 
futuro e aquele que for o nosso gestor 
terá que procurar seguir aquele modelo 
escolhido pela comunidade.

O grupo está a disposição de qual-
quer pessoa que queira participar. Toda 
ajuda é bem-vinda, a� nal, a cidade 
é formada por pessoas e pessoas são 
complexas, e desta forma o futuro pas-
sa a ser complexo.

Primeiros passos para o 
desenvolvimento local
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Opinião

Acim cria cartões 
de identi� cação
de programas

Visando oferecer melhores 
comodidades para os asso-
ciados usufruírem os diver-
sos programas criados pela 

Associação Comercial e Industrial 
(ACI) de Marília, a partir deste mês 
estão sendo distribuídos aos associa-
dos, cartões de identi� cações para 
utilizarem os programas: Acim-Educa 
e Clube do Associado. “Começamos 
com estes dois que são programas com 
grande procura nesta época do ano, 
mas em breve terão outros também”, 
disse o superintendente da associação 
comercial mariliense, José Augusto 
Gomes, ao considerar válida a ação 
como forma de agilizar a utilização 
dos programas por parte dos associa-
dos. “Com o cartão � cará mais fácil 

Associação Comercial

da associação comercial que pretende 
ampliar o número de escolas conve-
niadas em diversos níveis. “A única 
condição é que precisa ser associada 
da Acim”, falou ao lembrar do univer-
so de milhares de pessoas envolvidas 
entre empregadores e empregados.

Já o cartão do Clube do Associado 
serve de ferramenta para que o porta-
dor tenha acesso rápido ao aplicativo 
da associação comercial e passe a ter 
acesso a uma série de vantagens, de-
pois do cadastro preenchido uma úni-
ca vez. “Esse cadastro é fundamental 
para todas as ferramentas disponíveis 
no aplicativo, e uma vez feito o pre-
enchimento, não precisa ser feito no-
vamente em qualquer outra atividade 
dentro do sistema”, explicou José Au-

gusto Gomes, ao apontar a participa-
ção nas campanhas promocionais com 
sorteio de mais de 70 prêmios durante 
o ano, como um dos exemplos. “Esse 
aplicativo tem outra funcionalidade 
que o associado ao preencher o cadas-
tro passa a receber e ter acesso”, falou 
ao mostrar o “QRCode”  impresso no 
cartão que agiliza o acesso e a baixar 
os aplicativos, seja pelo sistema Goo-
gle Play ou App Store.

Os cartões produzidos pela asso-
ciação comercial de Marília são de 
papel, com adesivos, e de gramatura 
dura. Serão entregues 15 mil cartões 
de cada programa neste sentido, pois, 
além dos empregadores, os empre-
gados também receberão. “As em-
presas associadas receberão e farão a 

Os dois primeiros cartões de identi� cação do associado pelos 
programas desenvolvidos pela Acim

distribuição internamente na 
empresa”, comentou José Au-
gusto Gomes que estuda com 
a diretoria a criação de outros 
cartões para outros programas 
que necessitam de identi� ca-
ção. “A ideia deste cartão é fa-
zer com que o associado seja 
identi� cado com a utilização 
de determinado programa, 
agilizando o acesso”, falou ao 
apontar mais de 20 serviços 
disponíveis para os associados 
que � cam com a liberdade de 
uso. “Dependendo do serviço 
será preciso mostrar que se tra-
ta de um associado da Acim, e 
o cartão faz esta função de for-
ma direta em muitos casos”, ex-
plicou o superintendente. 

 O associado que por algum 
motivo não receber os cartões 
pode procurar a secretaria da 
Acim para retirá-los.

não só o uso, mas também a valo-
rização de ser associado”, disse o 
dirigente ao iniciar a distribuição.

O cartão do programa Acim-
-Educa é voltado para aqueles 
que estão no ensino superior, 
ou não, e que querem usufruir 
de descontos que variam de 10 
a 50 por cento no valor da men-
salidade, dentre as entidades de 
ensino conveniadas. “Ao fazer a 
matrícula, mostrando este car-
tão, o bene� ciado poderá ter 
descontos maiores”, falou José 
Augusto Gomes ao explicar que, 
neste caso, será necessário buscar 
na secretaria da Acim, um do-
cumento comprovatório de que 
é associado e de que a escola faz 
parte do convênio. “Nesta época 
do ano são muitos os interessa-
dos, pois este convênio bene� cia 
funcionários diretos da empresa 
associada”, comentou o dirigente 



Audiência Pública realizada na Acim debateu detalhes sobre a lei que regulamenta estaciona-
mentos na cidade
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Diretoria da Acim 
se posiciona sobre 
mudanças na lei

Acim alerta para 
a importância
da biometria

Parte da diretoria executiva 
da Associação Comercial e 
Industrial (ACI) de Marília 
participou recentemente no 

segundo andar da Prefeitura de Ma-
rília, de audiência pública sobre a lei 
municipal que regulamenta as ques-
tões sobre as guias e sarjetas da cidade. 
De acordo com o presidente da asso-
ciação comercial mariliense, Adriano 
Luiz Martins, o encontro foi válido 
no sentido do órgão público munici-

Visando alertar todos os 
comerciantes de uma ma-
neira geral, o presidente 
da Associação Comer-

cial e Industrial (ACI) de Marília, 
Adriano Luiz Martins, falou sobre a 
importância da revisão de eleitora-
do obrigatória, com a identi� cação 
biométrica, envolvendo todo os elei-
tores de Marília, principalmente, em 
desenvolvimento pela Justiça Eleito-
ral. “Quem não � zer terá o titulo de 
eleitor cancelado, acarretando uma 
série de problemas”, disse o dirigente 
ao lembrar da proibição da renova-
ção de passaporte, o cancelamento 
do CPF, a impossibilidade de assu-
mir cargos decorrentes de concurso 
público, suspensão de recebimento 
de benefícios sociais, bem como o de 
contrair � nanciamentos em bancos 

alguns segmentos empresariais que 
necessitam do rebaixamento, princi-
palmente os relacionados com atu-
ações no setor automotivo, clinicas 
médicas e até em algumas avenidas. 
“Existem locais em que é preferível 
o rebaixamento para acomodar três 
carros, ao invés de um com a guia 
levantada”, comentou Libânio Vic-
tor Nunes de Oliveira, presidente do 
Conselho Consultivo da Acim pre-
sente na reunião que contou com di-

públicos, dentre outros problemas 
pessoais. “Isso não é bom para o em-
presariado”, ressaltou o alerta o diri-
gente da associação comercial local. 

Por ser obrigatório o cadastra-
mento biométrico, Adriano Luiz Mar-
tins, sugere que o cidadão mariliense 
acesse o portal: www.tre-sp.jus.br e 
faça o agendamento o quanto antes ao 
comparecer no Cartório Eleitoral, na 
avenida Brasil, 440, das 9 às 18 horas, 
portando documentos de identi� ca-
ção com foto, CPF e um comprovante 
de residência recente. Esta exigência 
está na Resolução TER-SP de núme-
ro 461/2018, bem como no Edital de 
número 01/2019. “O prazo é até dia 
19 de dezembro e quanto mais cedo 
o empresariado em geral � zer, mais 
seguro estará na continuidade do pró-
prio negócio”, comentou o presidente 

Guias e Sarjetas Título de Eleitor

e que oriente o empresariado como 
deve proceder no momento da cons-
trução de um imóvel, por exemplo. 
“Depois que o empresário está com 
a licença da Prefeitura em mãos e a 
obra concluída, é surpreendido com 
uma � scalização de que a obra foi 
feita irregularmente”, exempli� cou o 
dirigente que sugere uma de� nição 
entre a licença da Prefeitura permi-
tindo algo e a � scalização exigindo 
pontos diferentes. “É preciso alinhar 
esse tipo de situação que além de ser 
constrangedor as vezes � ca caro para 
o empresário fazer a correção”, lamen-
tou o presidente da Acim ao conhecer 
inúmeros casos neste sentido. “Uma 
vez com a licença, ela seria o docu-
mento que autoriza o imóvel a ter as 
guias rebaixadas, ou não”, opinou.

Um novo encontro será realizado 
para � nalizar a redação da lei a ser 
encaminhada para a Câmara Mu-
nicipal regulamentando, inclusive 
as questões de bolsões de estaciona-
mentos para motocicletas, idosos e 
locais reservados. “Vivemos tempos 
diferentes de antigamente”, disse 
Odair Aparecido Martins, segundo 
secretário da diretoria da Acim, pre-
sente no encontro. “Hoje a cidade é 
maior, conta com mais carros, mais 
comércio, e tudo mais, porém, as ruas 
e calçadas são as mesmas de 90 anos 
atrás”, ressaltou o dirigente preocupa-
do com os con� itos gerados por uma 
lei municipal antiga que não atende 
mais a realidade da cidade. “Precisa-
mos evoluir neste sentido, também”, 
frisou o segundo secretário da direto-
ria da Acim ao observar as presenças 
de representantes da Câmara Muni-
cipal no encontro realizado.

da associação comercial de Marília ao 
receber ofício da Justiça Eleitoral do 
Estado de São Paulo, assinado pelo 
Juiz Eleitoral, Ernani Desco Filho, da 
70ª Zona – Marília.

A preocupação do dirigente da 
Acim é de que futuramente um em-
presário tenha problemas pesso-
ais por estar com a documentação 
incompleta. “Sugiro que o comer-
ciante faça logo este cadastramento 
biométrico na Justiça Eleitoral, evi-
tando transtorno por esquecimen-
to”, comentou Adriano Luiz Mar-
tins que disse ser rápido e prático. 
“Não demora em nada”, garantiu 
ao sugerir para que todos façam de 
forma imediata. “Fico imaginando 
um empresário ter problemas por 
causa desse tipo de esquecimento”, 
frisou ao solicitar acesso a esta in-
formação a todos os associados da 
entidade, principalmente, através 
dos meios de comunicação inter-
nos e externos. “É um serviço de 
utilidade pública, pois, afeta a vida 
de todas as pessoas, não só do em-
presariado”, afirmou.

Plantões regulares estão sendo 
organizados pela Justiça Eleitoral, 
na cidade de Marília, que devem 
ser aproveitados pela população em 
geral até o mês de dezembro deste 
ano. “Algumas pessoas tem o hábito 
de deixar para depois, e o tempo vai 
passando, e quando percebe o pra-
zo acabou e as complicações apare-
cem”, disse ao generalizar e reforçar 
o pedido de que todos façam o ca-
dastramento biométrico na Justiça 
Eleitoral o mais breve possível.

rigentes do Poder Público Municipal 
e o procurador do município, Rodri-
go Garcia, que não só assistiu o en-
contro como participou dos debates. 
“Existe o problema do recuo, já que o 
tamanho dos automóveis cresceram 
e se diversi� caram”, questionou o ex-
-presidente da associação comercial. 
“A lei precisa ser totalmente reformu-
lada ou criada uma nova”, enfatizou 
Libânio Victor Nunes de Oliveira.

Para Adriano Luiz Martins é pre-
ciso que a Prefeitura de Marília tenha 
regras claras, de fácil interpretação 

Adriano Luiz Martins, presidente da Acim, faz o alerta para que o cadastramento eleitoral seja feito rápido

pal saber do posicionamento da enti-
dade para os futuros encontros. “Foi 
possível deixar claro a necessidade de 
detalhes mais especí� cos sobre a lei 
que permite o rebaixamento das guias 
e sarjetas em locais importantes da ci-
dade”, disse o dirigente que considera 
necessário este tipo de esclarecimento 
regulamentado. “Da forma que está 
hoje, uma lei antiga e ultrapassada, 
precisa ser reformulada”, comentou o 
presidente da diretoria.

Durante quase duas horas o de-
bate � cou entorno de que existem 



Inverno - Comércio

Reunião com bene� ciados pelos planos de saúde da Unimed de Marília, pela associação comer-
cial, se reúnem na Acim
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Planos de
Saúde

Acim promove 
reunião para 
discutir programa

Visando melhorar o progra-
ma com Planos de Saúde 
oferecido para comerciantes 
e comerciários, a diretoria 

da Associação Comercial e Industrial 
(ACI) de Marília, realizou esta semana 
no auditório da entidade, uma reunião 
extraordinária para discussão de temas 
importantes quanto ao desenvolvi-
mento deste programa com mais de 20 
anos de atividades através da associa-
ção comercial. “Graças a uma parceria 
que temos com a Unimed-Marília, são 
muitos os bene� ciados dos planos de 
saúde que oferecemos aos nossos as-
sociados”, disse Adriano Luiz Martins, 
presidente da associação comercial 
mariliense, satisfeito com o bom nú-
mero de pessoas que participaram da 
reunião recentemente.

De acordo com o coordenador do 
programa Acim-Med, João Gonçalves, 
periodicamente reuniões como esta são 
realizadas como forma de alinhamento 
dos planos de saúde em atividade com as 
normas da Agência Nacional de Saúde 

(ANS) e as políticas internas da Unimed 
de Marília, realizadora dos planos de 
saúde. “As reuniões são importantes para 
que seja possível tomar decisões neces-
sárias com o conhecimento da maioria”, 
comentou João Gonçalves que coordena 
o programa desde o início da parceria na 
década de 80. “A Unimed de Marília é a 
nossa principal parceira, bem como uma 
das mais antigas”, lembrou o dirigen-
te que está na associação comercial há 
quase 50 anos. “Um dos nossos diferen-
ciais em serviços é a oferta dos planos de 
saúde da Unimed”, recordou o dirigente 
ao lembrar do início da Unimed em Ma-
rília, que contou com a participação da 
associação comercial nas primeiras co-
mercializações dos planos.

Diante da complexidade que tem 
se tornado a saúde pública no Brasil, 
bem como a saúde suplementar com 
os mais diferentes planos de saúde, a 
manutenção dos planos como alguns 
dos serviços oferecidos pela entidade, 
também tem se tornado complexo. “As 
exigências da ANS junto as operadoras 

de saúde, como a Unimed, são muitas e 
nem sempre é possível repassar aos be-
ne� ciados situações mais confortáveis”, 
disse o coordenador do programa na 
associação comercial. “Daí a necessi-
dade de se realizar reuniões com certa 
frequência, para que seja possível com-
partilhar as decisões a serem tomadas”, 
explicou. “Compreendo a situação da 
Unimed de Marília em que muitos ca-
sos também colabora para a agilidade 
dos planos existentes”, reconhece João 
Gonçalves que intercede individual-
mente em cada caso em que a Acim e 
Unimed de Marília precisam se ade-
quar. “A saúde é algo sério e que nem 
sempre o bene� ciado quando precisa, 
compreende a complexidade naquele 
momento”, falou com experiência de 
muitos anos no programa.

Por ter esta parceria há mais de duas 
décadas, quase todo o atendimento do 
bene� ciado com os planos de saúde 
com a Unimed de Marília são resolvidos 
na sede da associação comercial. “Te-
mos um departamento exclusivo para 
esse atendimento, com funcionárias 
capacitadas a atender todos os bene� -
ciados da mesma forma como se fosse 
na Unimed de Marília”, ressaltou Adria-
no Luiz Martins ao lembrar do atendi-
mento personalizado que é oferecido 
aos bene� ciados pelos planos de saúde 
com a Acim-Med. “Os bene� ciados da 
Umimed que estão conosco recebem 
atendimento individual, mesmo quan-
do há a necessidade de ir até a Unimed 
de Marília, a� nal, queremos atender da 
melhor maneira possível, de forma ágil 
e funcional”, argumentou o dirigente 
da associação comercial. “Quando não 
conseguimos resolver, é possível orien-
tar”, disse João Gonçalves.



Manoel Batista de Oliveira e José Augusto Gomes falam sobre a campanha exclusiva para o 
comércio da Zona Sul

junho de 2019  |  www.connectacim.com.br12

Campanha
Promocional

Os consumidores que inves-
tirem nas lojas localizadas 
na Zona Sul de Marília se-
rão bene� ciados com duas 

campanhas promocionais em desenvol-
vimento pela Associação Comercial e 
Industrial (ACI) de Marília, seja através 
da campanha “Sorte grande comprar no 
comércio de Marília”, ou na “Promoção 
Exclusiva Zona Sul”, que estão simulta-
neamente disponíveis entre os consu-
midores daquela região da cidade. “Pela 

nal, esta campanha será pelo modelo 
antigo com preenchimento do cupom 
de papel, ao invés do modelo atual que 
é eletrônico. “Essa é uma das diferenças 
entre as campanhas, por isso elas não se 
misturam”, explicou o superintendente 
da Acim, José Augusto Gomes, que con-
sidera válida a realização da campanha 
promocional apenas para a Zona Sul. 
“Uma campanha não tem nada a ver 
com a outra e as duas estimulam o co-
mércio, pois, os consumidores podem 

em sorteio que será realizado no dia 27 
de junho na Zona Sul da cidade entre os 
comerciantes participantes da campa-
nha, na sede da Acim naquela região. “O 
regulamento da campanha está no site 
da entidade, bem como todos os deta-
lhes necessários para participar”, disse 
o vice-presidente da diretoria, Manoel 
Batista de Oliveira, que participou de 
todas as reuniões preparatórias para a 
realização da campanha exclusiva para 
a Zona Sul. “Um desejo antigo dos co-
merciantes daquela região da cidade que 
agora é uma realidade e deve acontecer 
com frequência”, acredita o dirigente 
que está localizado na Zona Sul e con-
sidera uma importante conquista dos 
comerciantes que se organizaram neste 
sentido. “Vamos fortalecer o comércio 
daquele lado da cidade, por ser igual ou 
maior do que de muitas cidades vizinhas 
a Marília”, falou o dirigente entusiasma-
do com a ação.

De acordo com Manoel Batista 
de Oliveira alguns comerciantes estão 
participando pela primeira vez de uma 
campanha promocional deste porte e a 
maioria participa das duas campanhas. 
“Hoje em dia é difícil e complicado re-
alizar uma campanha sozinho”, falou 
com experiência de muitos anos com 
comércio na Zona Sul. “Através da asso-
ciação comercial, não só fortalecemos a 
campanha, como também existe a pos-
sibilidade de realizarmos a promoção 
com prêmios atrativos”, disse o dirigente 
e comerciante que já pensa na próxima 
campanha seja para o Dia dos Pais ou 
Dia das Crianças. “Não tenho dúvidas 
de que outras campanhas serão realiza-
das e cada uma com mais comerciantes 
participantes”, reforçou o vice-presiden-
te da diretoria da Acim.

Zona Sul com 
campanha exclusiva 
para consumidor

primeira vez em nossa história estamos 
fazendo uma campanha somente para 
as lojas da Zona Sul”, disse o presiden-
te da associação comercial mariliense, 
Adriano Luiz Martins, ao destacar a 
campanha que começou dia primeiro de 
maio e se estenderá até o dia 27 de ju-
nho. “A outra campanha, envolvendo o 
comércio todo de Marília vai até dezem-
bro”, diferenciou o dirigente de Marília.

Nesta campanha voltada para a 
Zona Sul de Marília o consumidor que 
efetuar uma compra no valor acima 
de R$ 50,00, terá direito a preencher o 
cupom a mão, e colocá-lo na urna, a� -

participar das duas”, reforçou o dirigente 
que acredita na possibilidade de outras 
campanhas próprias para a Zona Sul. 
“Sem dúvida é a região da cidade com 
maior concentração de lojas e que con-
segue fazer uma campanha neste senti-
do”, frisou ao lembrar que esta promo-
ção para a Zona Sul tem autorização do 
Ministério da Fazenda sob o número: 
06.002040/2019. “Todas as campanhas 
que realizamos são com autorização do 
órgão regulador”, garante o dirigente.

O consumidor que comprar nas lo-
jas da Zona Sul concorrerá a dois apare-
lhos “smarthphones” da marca iPhone, 
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05 Dicas para não 
errar na formação do 
preço de venda

O preço de venda com certeza é um dos fatores 
que in� uencia o cliente no momento da com-
pra. Em mercados com um grande número 
de concorrentes, as empresas, de maneira ge-

ral, precisam ter a certeza que estão oferecendo o melhor 
preço, sem perder a lucratividade.

A falta de informações da grande maioria dos micro e peque-
nos empreendedores sobre seus custos, e também sobre o merca-
do em que atuam, faz com que encontrem muitas di� culdades 
na hora de preci� car um produto ou serviço. É muito comum 
encontrar empresas que, em situações de forte concorrência, ado-
tem como primeira estratégia, a redução dos preços, sem utilizar 
critérios para a formação do preço de venda, o que acarreta em 
prejuízos ao negócio, e a inviabilização da atuação da empresa.

Para de� nir o preço de produtos e serviços, o empreendedor 
precisa se familiarizar com as estruturas de preci� cação, de forma a 
cobrir seus custos e despesas, além de assegurar a obtenção de lucro.

Con� ra as 05 dicas para não errar na 
hora de preci� car:

                    Conheça os elementos que compõem os 
preços: Custos e Despesas

Custos são gastos efetuados pela empresa na elaboração ou na aquisi-
ção de produtos ou na prestação de serviços. Já as despesas são gastos 
que servem como apoio para que as empresas atinjam seus objetivos. 
É importante para o empreendedor entender como se comportam 
os custos e as despesas em seu negócio. Só assim ele poderá deter-
minar as estratégias na de� nição de preços de venda. Os custos ou as 
despesas comportam-se de duas formas: Variáveis e Fixos.

CUSTOS E DESPESAS VARIÁVEIS:
Estão diretamente relacionados ao produto ou serviço.  Variam con-
forme a venda efetuada pela empresa. Se existe uma venda, há inci-
dência deles. Exemplos: Custo da mercadoria vendida, embalagens, 
etiquetas, impostos incidentes sobre as vendas, comissões pagas aos 
vendedores, taxas de cartões, etc.

CUSTOS E DESPESAS FIXAS:
São os gastos relacionados a estrutura da empresa. Os Custos e Des-

Preço de venda (PV) = Preço de compra (PC) ÷ Mark-up divisor 
(MKD)
Para o nosso exemplo:
Preço de venda = R$ 200,00 ÷ 0,4233 (índice MKD)
PV = R$ 472,48

Preço de venda = R$ 200,00 x 2,3624 (índice Mark-up multiplicador 
- MKM) | PV = R$ 472,48

Caso o empreendedor queira de� nir margens de lucro diferentes 
para seus produtos (opção mais � exível), então deverá repetir o pro-
cesso para cada um deles, o que provavelmente vai gerar números 
CTVs, MKDs e MKMs diferentes.

                Utilize os concorrentes como balizadores

Não adianta na de� nição de preço, de� nir o preço do seu produto como 
se fosse o único a vendê-lo, se temos concorrentes do mesmo patamar, 
temos que olhar para eles também.
Não quer dizer que devemos de� nir o nosso preço de acordo com o con-
corrente. Essa também é uma prática errada e prejudicial à sua empresa, 
pois o seu concorrente possui uma outra estrutura de custos e despesas, 
e, seguir os mesmos valores que ele, pode matar o seu negócio.
Isso pode ser feito em uma estratégia especí� ca direcionada a concorrer 
no preço, mas não deve ser o padrão!
    
                Avalie a percepção de valor do público-alvo

É muito importante considerar a percepção de valor do público-alvo. 
Alguns produtos, por mais que tenham custos reduzidos, de comer-
cialização ou de produção, têm um imenso valor percebido para os 
clientes. Essa análise deve fazer parte da estratégia de preci� cação. 
Um exemplo muito simples é a do copo de café. Um copo comum de 
café pode custar apenas R$ 3, enquanto nas cafeterias da Starbucks 
o valor � ca em torno de R$ 12. Os clientes pagam felizes, registram 
com fotos para publicar nas redes sociais e mostrar aos seus amigos. 
Então, para agregar valor ao seu produto e vendê-lo a um preço mais 
elevado, vale a pena investir em aspectos sensoriais, como: emba-
lagem, limpeza e até o cheiro. Para de� nir o valor percebido pelos 
clientes, realize uma pesquisa buscando entender até quanto eles es-
tariam dispostos a pagar. 
Como visto, não só o preço fará com que o consumidor se decida 
pela compra de determinada mercadoria, mas um conjunto de fato-
res. Saber formular o preço de forma correta, certamente vai aumen-
tar e muito, a competitividade de sua empresa, mas não se pode levar 
apenas ele em consideração: é fundamental que você acompanhe o 
que está ocorrendo no mercado.
Preço tem que buscar o equilíbrio entre os fatores internos e externos 
relativos à sua empresa de forma a lhe proporcionar o lucro desejado.

venda. Assim, o empreendedor consegue saber com precisão quan-
to deve vender para pagar as despesas e custos mensais.

Vamos aprender a aplicar o Mark-up, através de três etapas:
a) Descobrir o custo total da venda (CTV).
b) Encontrar o mark-up divisor.
c) Preci� car o produto 
Formação de preço de venda: exemplo de cálculo

a) Descobrir o custo total da venda
Como calcular o mark-up para preci� car um produto comprado 
por R$ 200,00 e cujo lucro pretendido seja de 15%?
Considerando um empreendimento onde, os custos e despesas � xas 
(salários, aluguel, telefone, etc) representam 24,67 % do faturamen-
to, conforme veri� camos na dica 02, os custos e despesas variáveis, 
como, impostos, comissões, taxa de juros do cartão somam 18%. 
Somados, os gastos e o lucro pretendido correspondem a um acrés-
cimo de 57,67% no valor do produto. Isso pode ser chamado de 
Custo Total da Venda (ou CTV). Veja como calcular o CTV abaixo:
CTV = 15 + 24,67 + 18
CTV = 57,67%

Repare que, nessa etapa, todos os seus valores estarão em porcen-
tagem. É preferível que você a use, ao invés de valores absolutos, 
porque � ca mais fácil fazer o cálculo.

b) Encontrar o mark-up divisor ou multiplicador

O mark-up é um índice, e por ser um índice, o mesmo não pode ser 
expresso em porcentagem. Para calcular o mark-up divisor, basta 
subtrair o custo total de venda do preço de compra e dividir por 100. 
Acompanhando o nosso exemplo, o cálculo � ca assim:
Mark-up divisor MKD = (100 – CTV) ÷ 100
Mark-up divisor MKD = (100 – 57,67) ÷ 100
MKD = 0,4233

Já para identi� car o mark-up multiplicador, método mais usado pe-
los empresários, dividimos 100 por (100 subtraído do Custo total da 
Venda), conforme cálculo abaixo:
Mark-up multiplicador MKM = 100/ (100 – CTV) 
Mark-up multiplicador MKM = 100/ (100 – 57,67)
MKD = 2,3624

c) Preci� car o produto pelo mark-up

Depois de identi� car os valores dos custos totais de vendas, e en-
contrar o mark-up (divisor ou multiplicador), o passo � nal – e mais 
importante do processo – é de� nir o preço dos seus produtos. 

pesas � xas são “� xos”, porque faça chuva, ou faça sol, estarão sempre 
presentes. São necessários para operacionalizar o negócio.
Atenção: Não são “� xas” porque o valor é igual todo mês, mas sim 
porque elas precisam ser pagas independente se suas vendas estan-
do bem ou não. Veja alguns exemplos: Pagamento de aluguel; ser-
viços contábeis, telefone e internet, salários e encargos da folha de 
pagamento; entre outros.

                Veri� que o percentual de custos e des-
pesas � xas em relação ao volume de vendas

Ainda há muitos empreendedores e gestores que consideram ape-
nas os custos e despesas variáveis no momento de elaborar o preço 
de venda, um erro que pode colocar a empresa no vermelho. É pre-
ciso fazer um levantamento dos custos e despesas � xas, e entender 
sua in� uência no preço � nal do produto.  
Visando agregar ao preço de venda os custos e despesas � xas e recu-
perá-los na comercialização das mercadorias, podemos utilizar uma 
simples equação:
Divida o total dos custos e despesas � xas (média mensal) pelo valor 
de vendas (média mensal), chegando a resultado multiplique por 100, 
para que possamos conhecer o percentual de Custos e Despesas Fixas.

Desta forma o exemplo acima demonstra que o total de custos e 
despesas � xas, considerando o faturamento médio dos últimos 4 
meses, soma-se em 24,67% do faturamento obtido. 

                Utilize metodologias para estabelecer o 
preço de venda, conheça o Mark-up - O aliado 
da formação de preço de venda

Presumir que o lucro seja o fator mais importante no seu preço é 
uma interpretação incompleta que desconsidera os custos totais da 
empresa. Para saber realmente o quanto o negócio ganha em cada 
produto que vende e qual é a formação de preço de venda, é neces-
sário calcular o mark-up.
O mark-up é um índice que fornece uma avaliação precisa dos va-
lores necessários para cobrir os gastos com a compra do produto e 
com a manutenção da empresa. No valor de compra ou de produ-
ção são adicionados todos os custos e despesas � xas, e também os 
custos e despesas variáveis, além do lucro que pretende ter com a 

% Custos e Despesas Fixas = R$ 14.600,00/59.187,50 x 100 = 24,67%

1

2
4
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3
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Marilienses 
preparando 
a cidade para 
o futuro

Desenvolvimento
Municipal

Com o objetivo de preparar 
a cidade de Marília para 
o futuro, um grupo for-
mado por marilienses que 

vivem na cidade há muito tempo, 
vem se reunindo periodicamente 
na sede da Associação Comercial 
e Industrial de Marília como forma 
de discutir o modelo de conselho a 
ser criado na cidade, para ajudar o 
Poder Executivo a planejar melhor 
as necessidade do município com 
questões elaboradas pelos próprios 
munícipes, que apontarão as ne-
cessidades e as soluções. “A asso-
ciação comercial está colaborando 
como pode para que este conselho 
seja criado”, disse o presidente da 
entidade, Adriano Luiz Martins, 
ao deixar claro de que se trata de 
uma iniciativa da cidade e não de 
uma entidade. “Por considerar o 
tema importante a Acim está se 
colocando a disposição para qual-
quer necessidade em que ela pode 
ajuda a fazer com que o conselho 
cresça e se estabeleça”, falou o di-
rigente que é um dos entusiasta do 
assunto, ao lado de outras pessoas 
que estão acompanhando todos os 
procedimentos necessários para a 
instalação do conselho em Marília.

Desde o mês de dezembro de 
2017 o assunto vem sendo coloca-
do em discussão entre o setor em-
presarial da cidade, principalmente 
nas reuniões segmentadas, sendo 
um tema unânime em que deve 
ser discutido e tratado com serie-
dade. “O consultor Silvio Barros 
tem participado de todas as nossas 
discussões desde o princípio”, disse 
o vice-presidente da diretoria da 
Acim, Roberto Borguette de Mello, 
outro entusiasta sobre a ideia e 
que tem incentivado a diretoria 
da Acim a se envolver no assunto. 
“Diante do que estamos vivendo, 
penso que a associação comercial 
tem condições de atrair outras en-
tidades, pessoas com interesse em 
participar desta discussão que é in-
terminável e benéfica para todos”, 
falou o empresário que conhece o 
modelo deste tipo de conselho em 
outras cidades e que também dese-
ja que Marília tenha o seu próprio 
conselho preocupado em desen-
volver a cidade para o futuro.

As palestras de sensibilização 
que aconteceram até então sempre 
contaram com as presenças de diver-
sas pessoas e que estão relacionadas 
aos conselhos municipais, as orga-
nizações não governamentais e até 
de grupos segmentados que estão 
discutindo o assunto de forma ale-
atória e descentralizado. “A ideia é 
reunir esse pessoal todo e fazer com 
que a discussão passe a ter um rumo, 
com um tema especí� cos mais com 
vários olhares”, falou Márcia Santini, 
consultora paranaense, que por mui-
tos anos esteve a frente do Conselho 
de Desenvolvimento de Maringá 
(Codem), considerado o pioneiro 
no Brasil com resultados efetivos em 
diversos segmentos na comunidade 
maringaense. Hoje Márcia Santini 
e Silvio Barros visitam todo o terri-
tório nacional assessorando pessoas 
a desenvolverem conselho que dis-
cutam o desenvolvimento susten-
tável, econômico, social e urbano 
da cidade. “A experiência adquirida 
deles nesses quase 10 anos de cami-
nha valem muito para os conselhos 
que estão surgindo agora”, defendeu 
Manoel Batista de Oliveira, vice-
-presidente da diretoria da Acim, 
que também defende a criação deste 
conselho na cidade, e com a partici-
pação da associação comercial. “Tem 
tudo a ver com a nossa entidade e 
outras existentes”, falou ao defender 
a participação de todas elas.

No workshop realizado no Uni-
vem no mês de abril a linha de con-
duta do futuro conselho de Marília 
foi desenhado, quando todos os par-
ticipantes foram divididos em gru-
pos e discutiram ameaças e oportu-
nidades em várias frentes e no � nal, 
reunidos em plenária, foram pontu-
ados e desta forma foram apresenta-
das as necessidades e as oportunida-
des da comunidade. “É isso que este 
conselho será responsável”, ensinou 
Silvio Barros ao exempli� car. “O 
grupo sempre discutirá as oportuni-
dades e as ameaças, baseado em es-
tudos e apontando soluções viáveis 
e criando um planejamento a ser 
seguido”, falou ao apontar o foco do 
trabalho do conselho que antes de 
começar a agir precisa ser estrutura-
do com normas e regras administra-
tivas. “Um estatuto e um regimento 
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interno precisa ser criado, além de ser discutido o mode-
lo de gestão do grupo e a forma de constituição”, ensinou 
o experiente consultor que esteve a frente da Prefeitura 
Municipal de Maringá, no Paraná, em igual período do 
surgimento do Codem naquela cidade.

da Aiko, Tiago Moraes, Dra. Raquel, Antônio Donize-
te Henckes, Jeferson Aparecido Dias, Luiz Carlos Pfeifer, 
Marcos Martins, Rosendo do Sebrae, Marta Valentim, Fá-
bio Dacêncio e Leonardo do Univem. “Esse pessoal está 
dedicando tempo e conhecimento para estruturar o grupo 
que precisa ter de� nido o próprio per� l”, disse Adriano 
Luiz Martins ao rati� car o modelo de que todos devem 
participar. “Nos encontros que realizamos a presença tem 
sido maciça o que muito tem contribuído para as discus-
sões”, falou ao contar sempre que possível com a consulto-
ria “virtual” de Márcia Santini que tem participado deste 
encontro através da internet.

Já foram realizados três encontros coletivos deste grupo 
inicial em que os temas prosperaram muito. Para facilitar 
as discussões foram criados três grupos: Jurídico, � nancei-
ro e operacional; Comunicação; e Resultado do Workshop, 
que servem para ampliar as discussões e futuramente eles 
apresentarão resultados práticos e os demais discutirão as 
questões e as soluções encontradas e sugeridas. “Desta for-
ma potencializamos a participação de cada um, e ao mesmo 
tempo avançamos de forma paralela com vários assunto, 
otimizando tempo principalmente”, comentou Adriano 
Luiz Martins que acredita em novo encontro aberto para a 
comunidade para breve, quando os resultados serão apre-
sentados e colocados em discussão já com uma linha de ra-
ciocínio especí� co. “Mas a possibilidade de melhoria será 
sempre constante”, enfatizou Adriano Luiz Martins.

O grupo sempre discutirá as 
oportunidades e as ameaças, ba-
seado em estudos e apontando 
soluções viáveis e criando um 
planejamento a ser seguido”

- Silvio Barros

" 
"

Por enquanto um seleto grupo de pessoas que tem par-
ticipado dos recentes encontros e que representam entida-
des das mais diversas tem se reunido na sede da associação 
comercial, que temporariamente está sendo o local dos 
encontros, para a discussão das normas e regras que admi-
nistrarão o futuro grupo. São eles: Adriano Luiz Martins, 
Carlos Bitencourt, Chikao Nishimura, Elvio Fusco, Fer-
nanda Mesquita Serva, Gilberto Rossi, José Geraldo Garla, 
Norival Carneiro, Pastor Domingos, Sandra Yamashita, 
Sinval Gruppo, Marcos Boldrin, Walter Freitas, Anderson 
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Direito do Consumidor

Métodos online 
de resolução de 
con� itos

Não é novidade que o Poder 
Judiciário, embora tenha 
apresentado melhoras nos 
últimos tempos, vem lutan-

do para poder dar o retorno esperado ao 
jurisdicionado.

De acordo com o Relatório Justiça 
em Números, do Conselho Nacional 
de Justiça (CNJ), fonte de estatísticas do 
Poder Judiciário, o ano de 2017 encerrou 
com 80,1 milhões de processos aguar-
dando solução de� nitiva, com uma va-
riação de 0,3% em relação a 2016. Ainda 
pelas informações trazidas no relatório, o 
tempo médio do acervo processual, em 
2017, era de cinco anos e um mês.

No atual contexto tecnológico, os 
instrumentos de resolução alternativa 
de con� itos (ADR – alternative dispute 
resolution) ganharam uma nova moda-
lidade, conhecida como online dispute 
resolution – ODR, que pode abarcar 
técnicas variadas de ADR e objetiva 
facilitar tanto o acesso à justiça, devido 
a desburocratização e a diminuição de 
custos, quanto resolver disputas de for-
ma mais célere e e� cientes que os méto-
dos ADR tradicionais.

Como exemplo, o poder público, 
num movimento claro de tentar reduzir 
a procura do Judiciário para tratar de lití-
gios menos complexos, criou o site Con-
sumidor.gov, serviço público que permite 
a interlocução direta entre consumido-
res e empresas para solução de con� itos 
de consumo pela internet, ferramenta 
monitorada diretamente pela Secretaria 
Nacional do Consumidor – SENACON, 
vinculada ao Ministério da Justiça e Se-
gurança Pública.

Nessa ferramenta, os números são 
positivamente impactantes: 80% das re-

clamações registradas no consumidor.
gov.br são solucionadas pelas empresas, 
que respondem as demandas dos consu-
midores em um prazo médio de 7 dias.

A adesão das empresas ao serviço 
se dá através da assinatura de termo, 
pelo qual se comprometem em conhe-
cer, analisar e investir todos os esforços 
disponíveis para a solução dos proble-
mas apresentados e o consumidor, por 
sua vez, deve se identi� car adequada-
mente e comprometer-se a apresentar 
todos os dados e informações relativas 
à reclamação relatada.

Ponto de intenso debate, a legitimi-
dade/constitucionalidade de se exigir do 
jurisdicionado a procura por “instâncias” 
prévias como pressuposto necessário ao 
recebimento e processamento de um fu-
turo processo judicial, pode ser alcançada 
com algumas precauções contratuais.

Segundo o Código Civil, artigo 104, 
a validade do negócio jurídico requer: 
agente capaz, objeto lícito, possível, deter-
minado ou determinável e forma prescri-
ta ou não defesa em lei.

Uma cláusula de resolução online 
de disputas consumeristas oriundas da 
relação travada em decorrência de um 
contrato especí� co, redigida com todos 
os requisitos legais, contendo todos os 
elementos para identi� car o método e a 
plataforma a serem utilizadas, sem per-
mitir interpretações dúbias ou manobras 
de uma das partes, certamente será aceita 
pelo Judiciário.

Ora, se – no ambiente virtual – as par-
tes contratantes, com plena capacidade e 
efetiva possibilidade de negociação (ainda 
que especí� ca apenas para determinada 
cláusula), acertam a utilização prévia de 
ferramenta online para resolução de dis-

putas, sem impossibilitar futura abertura 
da via judicial, há de prevalecer a interpre-
tação conforme boa-fé e usos do lugar da 
celebração (Código Civil, artigo 113).

Apresenta-se essencial, que as pla-
taformas de comércio eletrônico ga-
rantam (e comprovem) a obtenção de 
consentimento/concordância de forma 
expressa e informada.

O consentimento, como trazido na 
Lei Geral de Proteção de Dados Pessoais 
(LGPD) - Lei 13.709/2018, obtido para a 
cláusula de eleição de método online de 
resolução de disputas, é mais uma garan-
tia para os contratantes.

Ao contrário do Marco Civil da Inter-
net (Lei 12.965/2014), que em seu artigo 
7º, VII exigia (para fornecimento de dados 
pessoais a terceiros) consentimento livre, 
expresso e informado, a LGPD de� niu-
-o como manifestação livre, informada 
e inequívoca pela qual o titular concorda 
com o tratamento de seus dados pessoais 
para uma � nalidade determinada (art. 5º, 
XII). Ou seja, na LGPD estamos diante de 
um consentimento mais ativo por parte 
do interessado e granular, quando envolva 
diversas atividades.

As re� exões aqui traçadas demons-
tram a razoabilidade de se privilegiar 
meios alternativos de solução de contro-
vérsias entre particulares, em especial os 
meios online, com autocomposição de 
con� itos, seguindo inclusive o espírito da 
Lei 13.140/2015.

Em caso de dúvidas, entre em con-
tato com o Departamento Jurídico da 
Acim para maiores informações relacio-
nadas ao tema. juridico@acim.org.br
Eneas Hamilton Silva Neto faz parte do De-
partamento Jurídico da Associação Comercial 
e Industrial de Marília
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Dívida no comércio 
de Marília ultrapassa
R$ 17 milhões

O vice-presidente da direto-
ria da Associação Comer-
cial e Industrial (ACI) de 
Marília, Manoel Batista 

de Oliveira, considerou como ele-
vadíssimo o valor acumulado nos 
últimos cinco anos da inadimplência 
no comércio mariliense, que supe-
rou a marca dos R$ 17 milhões, que 
deixam de circular entre as lojas da 
cidade. “É muito dinheiro que preci-
sa ser recuperado de alguma forma”, 
disse o dirigente em tom de preocu-
pação, ao tomar conhecimento do 
levantamento realizado pelo Servi-
ço Central de Proteção ao Crédito 
(SCPC) da Acim. “Esta é a primeira 
vez no ano que o valor ultrapassa a 
marca dos R$ 17 milhões o que faz 
um alerta sobre o cuidado para se 
evitar que a inadimplência feche 
muitas lojas”, comentou o dirigente 
mariliense ao alertar para que ações 
sejam realizadas no sentido de dimi-
nuir esse valor.

Para Manoel Batista de Olivei-
ra nos dias de hoje é preciso fazer 
com que o crediário da loja passe 
por mudanças de comportamento, 
e que seja necessário ter o máximo 
de informação possível do cliente, 
principalmente históricos bancários 
e referências no varejo. “O cadastro 
do cliente na loja deve ser rico em 
detalhes”, comentou o vice-presiden-
te da diretoria da Acim ao observar 
os 22.960 devedores cadastrados no 
banco de dados do SCPC da associa-
ção comercial local. “É muita gen-
te que precisa ser resgatada e quem 
sabe recuperar parte desse dinheiro 

que hoje está perdido”, comentou o 
dirigente ao sugerir qualquer tipo 
de acordo. “O que não pode é � car 
sem o produto, sem o dinheiro e ain-
da ter custos com tudo isso”, falou 
preocupado com o crescimento da 
quantidade das dívidas existentes no 
comércio de Marília.

São 39.896 dívidas existentes o 
que demonstra a aparência de um 
devedor com mais dívidas. Essa 
quantidade faz com que haja em 
média R$ 429,00 por dívida o que 
é considerado muito para o micro 
e pequeno empresário, que nor-
malmente trabalha sem capital de 
giro ou fundo de reserva. “Não é 
todo lojista que se organiza para 
comprar e vender, prevendo riscos”, 
disse com conhecimento de muitos 
colegas que teriam di� culdades em 
manter a loja se a inadimplência não 
for controlada. “Todo negócio tem 
um risco, mas é preciso ter caute-
la e controle”, ensinou ao veri� car 
o valor de R$ 746,00 como média 
de dívida se comparado com o nú-
mero de devedores cadastrados no 
sistema. “Nesse caso é mais preocu-
pante”, comentou Manoel Batista de 
Oliveira que sugere aos associados 
da entidade que � quem atentos com 
a inadimplência, e sempre busquem 
informações cadastrais dos clientes 
nas vendas a prazo, pelo crediário.

De acordo com o dirigente da as-
sociação comercial as vendas através 
dos cartões de benefícios, crédito e 
débito são excelentes ferramentas 
para se evitar a inadimplência, no 
entanto, em alguns casos, o custo 

para se manter o sistema com algu-
ma operadora de cartão torna-se ele-
vado, de acordo com o movimento 
da loja ou até mesmo do valor agre-
gado do produto com que trabalha. 
“É preciso fazer muitas contas, e 
negociar bem com as operadoras de 
cartão, pois os juros e taxas podem se 
tornarem problemas no futuro e in-
viabilizar a operação � nanceira”, ar-
gumentou Manoel Batista de Olivei-
ra que sugere acordos simples com 
qualquer inadimplente que exista. 
“No comércio o dinheiro precisa gi-
rar. Ficar parado é mal negócio”, en-
sinou.

Manoel Batista de Oliveira é o atual vice presi-
dente da diretoria da Acim, preocupado com a 
inadimplência



Por Everardo Maciel - Ex-secretário da Receita 
Federal, é consultor jurídico e professor do 
Instituto Brasiliense de Direito Público
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Artigo

Reformas 
não são 
mágicas

São recorrentes as queixas contra 
a complexidade do sistema tributá-
rio, sem que se discuta a complexida-
de dos fatos econômicos e jurídicos 
que a informam.

Uma queixa frequente é o núme-
ro de tributos, o que pretexta propos-
tas de fusão, como a do Imposto de 
Renda das Pessoas Jurídicas (IRPJ) 
com a Contribuição Social sobre o 
Lucro Líquido (CSLL) ou a do PIS 
com a Co� ns.

As legislações do IRPJ e da CSLL, 
tanto quanto as do PIS e da Co� ns, 
são praticamente iguais, não sendo 
razoável apontar como complexidade 
a emissão de documentos de arrecada-
ção por um programa de computador. 

exemplo de receita bruta, indeniza-
ção, substituição tributária, respon-
sabilidade dos sócios, planejamento 
tributário abusivo, etc.

Esse aperfeiçoamento se resolve 
com a edição de novas normas, pre-
cedida por uma percuciente discus-
são das de� ciências conceituais.

A essas de� ciências juntam-se 
peculiares controvérsias, como a re-
lativa à pejotização.

Se existe alguma impropriedade 
na constituição de pessoas jurídicas, 
que sejam revistas as regras tributá-
rias e societárias aplicáveis.

Clareza das normas é um dever 
do Estado que se deduz do princípio 
constitucional da moralidade ad-

modelos tributários com mágicas so-
luções.

Subscrevo o que disse, em 2017 
no seminário “Fronteiras do Pensa-
mento”, escritor israelita Amós Oz, 
recém-falecido: “... Penso que a nova 
tentação do demônio, nos dias de 
hoje, é o simplismo...Não acredito 
em salvação e sim em soluções con-
cretas passo a passo”.

A complexidade também reside 
no malfadado burocratismo tributá-
rio, cuja remoção enfrentará grandes 
obstáculos, fundados em dissimula-
dos exercícios de poder. 

Reformas devem ser concebidas 
a partir de problemas e não de pro-
clamações principistas.

“Penso que a nova tentação do demônio, nos dias 
de hoje, é o simplismo... Não acredito em

salvação e sim em soluções concretas passo a passo”
A distinção se dá no campo das 

destinações, envolvendo a partilha 
de receitas com Estados e Municípios 
e a vinculação a orçamentos especí� -
cos, como o da seguridade social ou 
do seguro-desemprego.

As simplórias propostas de fusão 
implicam con� itos no âmbito do fe-
deralismo � scal e do � nanciamento 
das políticas sociais, matérias de ele-
vada sensibilidade política. Isso em 
nada afeta as obrigações dos contri-
buintes.

Outra queixa é contra a complexi-
dade das legislações. Tomemos como 
exemplo preços de transferência.

Em comparação com outros paí-
ses, notadamente os que orbitam na 
zona de in� uência da OCDE, Brasil 
tem a mais pragmática e simples le-
gislação sobre preços de transferên-
cia. Ainda assim, ela só é acessível 
aos especialistas.

Preços de transferência, entretan-
to, constituem tema da mais elevada 
importância em um mundo globali-
zado. Demandam, por isso mesmo, 
disciplinamento.

Sem lugar a dúvidas, há concei-
tos na legislação tributária brasileira 
que reclamam aperfeiçoamento, a 

ministrativa. O que não cabe é � car 
maldizendo o fenômeno sem exami-
nar sua pertinência ou apontar solu-
ções.

Há, todavia, uma agenda oculta 
nas críticas à pejotização. Trata-se 
da potencial arrecadação da contri-
buição sindical de pessoas físicas que 
� nanciava os sindicatos.

Com a reforma trabalhista, é 
muito provável que diminua a pres-
são; com a indispensável reforma 
previdenciária seguramente desapa-
recerá.

Poucos percebem que a presumi-
da complexidade está, sobretudo, no 
anacrônico processo tributário, que 
sequer dispõe de normas gerais.

O anacronismo se revela na falta 
de integração entre os processos ad-
ministrativos e judiciais, na delicada 
compatibilização entre o sistema tri-
butário constitucional e o controle 
difuso de constitucionalidade, e na 
execução judicial da dívida ativa.

São temas que exigem uma acu-
rada re� exão por parte de especia-
listas, o que contrasta com nossa 
histórica indisposição de examinar 
minuciosamente os problemas. É 
mais fácil e charmoso propor novos 

Como assinalou o economista 
Gustavo Franco (Correio Brazilien-
se, 18.12.17): “a primeira reforma é 
transformar a ideia de reforma em 
rotina. O governo deve promover 
dinamismo e inovação todas as ho-
ras do dia, e não episodicamente em 
“reformas” que supostamente “en-
cerram” os problemas”.
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Mulheres 
empreendedoras com 
destaque no evento

Visando ampliar as ativida-
des empreendedoras na 
segunda edição do Con-
nect Acim, que acontece 

nos dias 19 e 20 de agosto (segunda 
e terça-feira), a diretoria da Asso-
ciação Comercial e Industrial (ACI) 
de Marília, resolveu programar para 
o período da manhã do segundo dia 
do evento, dedicado para as mu-
lheres empreendedoras, quando o 
Conselho da Mulher Empreendedo-
ra (CME) terá um destaque especial 
com duas exposições de elevado ní-
vel, no período das 8 às 12 horas, no 
Golden Palace. “Um espaço maior 
a elas na programação, pois, estão 
tendo uma atuação impecável”, jus-
ti� cou o presidente da associação 
comercial mariliense, Adriano Luiz 
Martins, ao agendar as presenças de 
Ana Fontes e Tatiane Souza, como 
os destaques principais na manhã 
de terça-feira. “Duas excelentes em-
preendedoras que certamente vão 
inspirar as mulheres a conseguirem 
atingir pontos mais elevados como 
mulher e como empreendedoras", 
disse o dirigente ao deixar esta parte 
do evento sob responsabilidade do 
CME da Acim.

Ana Fontes é especialista em 
empreendedorismo feminino, fun-
dadora da Rede Mulher Empreen-
dedora (RME), do Instituto RME e 
da “aceleradora Herd”, além de ser 
co-fundadora do Mulheres Inves-
tidoras Anjo (MIA). Neste ano, a 
empresária foi eleita pela Revista 

Forbes como uma das 20 mulheres 
mais poderosas do Brasil. Também 
foi � nalista do programa “Women 
Change Makers da Womanity” e do 
Prêmio Cláudia, além de vencedora 
do “Prêmio Spark Awards” como 
melhor mentora e do “Prêmio For-
tune Most Powerful Women 2017”. 
Através da atuação na RME e das 
palestras que faz, Ana Fontes tem 
inspirado e “emponderado” milha-
res de mulheres em todo o Brasil 
para empreenderem, garantindo a 
elas independência � nanceira e de 
decisão sobre os negócios e da vidas.

Tatiane Souza é presidente da 
Gente Mais Consultoria & Treina-
mento e diretora da ABRH SP Re-
gional Centro Oeste. É ativista e de-
fensora do movimento "Fazer Valer 
a Pena" e idealizadora do “Conceito 
Chave”. Atualmente cria e participa 
de eventos de “empoderamento” fe-
minino no Brasil e no exterior. Com 
graduação e especialização em Ges-
tão de Pessoas, desenvolve diversos 
treinamentos na área de: Recursos 
Humanos, Liderança, Motivação e 
Comportamento. Nos últimos anos 
já impactou mais de 12 mil pessoas 
com as palestras que desenvolve e 
conquistou uma audiência de mais 
de 20 mil seguidores nas redes so-
ciais. Recentemente lançou o livro 
"Bora fazer valer a pena: a chave 
para transformar a sua vida".

De acordo com a presidente do 
Conselho da Mulher Empreende-
dora, da Associação Comercial e 

Industrial de Marília, Flávia Masca-
rim, a oportunidade de realizar uma 
parte do Connect Acim é de funda-
mental importância para o trabalho 
que se faz na cidade. "Vivemos um 
momento histórico quando as mu-
lheres conquistaram um importan-
te espaço no mundo dos negócios”, 
disse a dirigente mariliense. “Apesar 
de muitos desa� os, além de empre-
ender, a maioria delas desempenha 
ainda a função de cuidado e geren-
ciamento da família”, comentou. “A 
proposta do CME da Acim é de aju-
dar estas mulheres capacitando, in-
tegrando e fortalecendo a liderança, 
independente do porte do negócio 
que administra”, falou. “O Connect 
Woman, como estamos chamando, 
será um evento para atrair e juntar 
centenas delas não somente com o 
intuito de capacitá-las, mas também 
de promover um rico networking", 
ressaltou Flávia Mascarim.

O CME foi criado em junho de 
2018 com o propósito de fortale-
cer o empreendedorismo feminino 
na cidade de Marília. Atualmente 
possui quase 50 conselheiras que 
mensalmente se encontram para 
participar de capacitações, eventos 
de networking e ações sociais. Para 
fazer parte do CME, as interessadas 
deverão procurar a secretaria da 
ACIM e para participar do Connect 
Woman basta adquirir o convite 
para o Connect Acim 2019, pois ele 
também dará acesso livre ao primei-
ro Connect Woman.

AgendaAgenda
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V isando proporcionar 
uma melhor recepção as 
mulheres que estiveram 
circulando pelos princi-

pais corredores comerciais da cidade 
de Marília, a diretoria da Associação 
Comercial e Industrial (ACI) de Ma-
rília renovou parceria com a Unimed 
de Marilia e Tiro de Guerra, para a 
distribuição de oito mil botões de 
rosas, para as mães que estiveram no 
sábado, dia 11, no período da manhã 
entre as lojas da cidade. “Um gesto de 
carinho, a� nal, a mulher representa a 
sensibilidade e a forma angelical de 
enxergar a vida”, disse o presidente 
da associação comercial mariliense, 
Adriano Luiz Martins, que há anos 
participa desta atividade que come-
çou em 1996 e se mantém até os dias 
de hoje. “Inclusive esta ação pioneira 
é copiada em diversas outras cidades 
do Brasil”, ressaltou o dirigente de 
Marília feliz com a manutenção da 
ação na cidade.

Além das consumidoras que são 
mães que estiveram nas lojas da cida-
de de Marília, foram entregues � ores 
também em maternidades, hospitais 
e asilos. Os consumidores que estive-
ram na Av. das Esmeraldas, Av. João 
Ramalho, Av. Durval de Menezes, Av. 
Brigadeiro Eduardo Gomes, Av. Re-
pública, Av. João Martins Coelho, Jar-
dim Bandeirantes, Cemitério, Rua São 
Luiz, Rua Nove de Julho, Rua Coronel 
Galdino, Rua Prudente de Moraes, 
Rua 4 de abril, Av. Sampaio Vidal, Rua 
Paes Leme e Rua Dom Pedro, tiveram 
a oportunidade de receber uma rosa 
em homenagem ao Dia das Mães. Os 
hospitais: da Unimar, das Clínicas, da 
Mulher e Santa Casa também foram 
bene� ciados com a entrega de rosas, 

o mesmo acontecendo com os asilos: 
São Vicente de Paulo, Mansão Ismael 
e Casa do Caminho. “A ideia foi o de 
proporcionar um dia feliz e de simpa-
tia”, resumiu Adriano Luiz Martins que 
esteve pessoalmente entregando as ro-
sas, com os demais parceiros, no centro 
comercial da cidade no sábado, dia 11, 
pela manhã.

As rosas foram adquiridas de forne-
cedores de Holambra, no interior paulis-

da Banda Marcial de Marília, Emdurb e 
demais parceiros adicionais que propor-
cionam a distribuição das rosas durante 
todo o � nal de semana. “Os soldados do 
Tiro de Guerra tem um trabalho muito 
importante na distribuição”, apontou 
Adriano Luiz Martins.

Entre as cidades próximas de Marí-
lia, atividade semelhante foi realizada em 
Pompeia e Garça que também � zeram a 
distribuição, com os mesmos parceiros. 

Dia das Mães

Consumidoras 
recebem rosas do 
comércio de Marília

Evento realizado na Prefeitura de Marília marca lançamento de campanha e anuncio da Acim

ta, com antecedência e acondicionadas 
de forma que cada uma delas fossem 
embalada para uma proteção especial 
da � or, para que houvesse uma durabi-
lidade o máximo possível. “É necessária 
toda uma logística para buscar, preparar 
e entregar”, ressaltou o superintendente 
da associação comercial, José Augusto 
Gomes, que a cada ano atualiza os pro-
cedimentos como forma de simpli� ca-
ção e diminuição de custos. “Precisamos 
ter um cuidado muito grande e disponi-
bilizar uma equipe especialmente para 
isso”, falou o dirigente ao lembrar das 
presenças dos grupos da terceira idade, 

“O comércio em geral é muito grato as 
mulheres e principalmente as mães, por 
serem agentes importantes e estimula-
rem o desenvolvimento do varejo em 
geral”, reconheceu Adriano Luiz Mar-
tins, na qualidade de vice-presidente da 
Federação das Associações Comerciais 
do Estado de São Paulo (Facesp), moti-
vou para que mais cidades promovessem 
atividade semelhante, por ser muito bem 
recebida pelos consumidores em geral. 
“Muitos homens, que estão no comér-
cio, e até crianças, pediram as rosas para 
levar pra casa e entregar a mãe”, disse o 
também presidente da Acim.




