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14A ideia de fazer um even-

to do porte do Connect 
Acim diferente logo na se-
gunda edição é uma tenta-

tiva de não � car na mesmice, ou seja, 
buscar novas alternativas e ampliar 
o raio de atividade. Desta maneira 
este ano o evento será em dois dias, 
sendo que o primeiro dia: segunda-
-feira, dia 19 de agosto, é gratuito, 
exatamente para atrair mais pessoas 
que queiram saber e ver o que seria o 
Connect Acim que na primeira edi-
ção atraiu 1,6 mil pessoas sendo um 
sucesso em todos os sentidos.

A ampliação das áreas de alimen-
tação, netowork e dos estandes comer-
ciais também são propostas de uma 
melhor acomodação. Da mesma for-
ma que foi criado o “espaço kids”, uma 
novidade que estamos adotando nos 
eventos na Acim e tem dado certo e 
usaremos no Connect Acim, atenden-
do aqueles empreendedores que por 
um motivo ou outro, não encontram 

onde deixar as crianças. Neste caso 
levarão as crianças, que estarão num 
local seguro, se divertindo, com moni-
toramento permanente do nosso pes-
soal, e ao mesmo tempo os pais podem 
aproveitar o evento em sua plenitude.

A programação está praticamente 
fechada. Ainda aguardo a con� rmação 
de algumas pessoas, mas os 11 expo-
sitores já estão conhecidos. Vamos 
conversar com eles sobre os temas, o 
tempo de duração e a forma da apre-
sentação. Haverá um debate que acre-
dito ser bastante esclarecedor. Existe a 
possibilidade de ampliarmos o tempo 
do evento para a terça-feira pela ma-
nhã caso dê certo alguns contatos, o 
que estou bastante esperançoso. Se 
tudo der certo o Connect Acim 2019 
será maior em praticamente tudo que 
foi feito no ano passado, o que para 
nós da associação comercial é motivo 
de grande responsabilidade.

A forma de adquirir os ingressos 
também está diferente, com prazos 

maiores, valores mais acessíveis e con-
dições de pagamento que não pesam, 
além, de pacotes promocionais para 
associados e não associados. Pelos 
valores tabelados dá pra perceber que 
diante de tanto assunto, quantida-
de de expositores e as oportunidades 
proporcionadas, os valores são muito 
abaixo do que qualquer outro evento 
semelhante na capital, tendo ainda as 
despesas com transporte, alimentação 
e hospedagem, se fosse em São Paulo. 
En� m, nosso desejo é fazer com que o 
empreendedor de Marília e região par-
ticipem, prestigiem, passem um tempo 
conosco, e voltem mais entusiasmados 
a empreender do que chegaram.

A segunda edição do Connect 
Acim é uma realidade. Agora falta você 
fazer a sua parte. Estou te esperando.

Connect Acim será
diferente este ano
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Opinião

Contribuição sindical/
confederativa/assistencial/
mensalidade sindical

A Reforma Trabalhista 
trouxe significativa mu-
dança quanto à NÃO 
obrigatoriedade do des-

conto da contribuição sindical, 
pois de acordo com o art. 579 da 
CLT, a partir de 11.11.2017 (prazo 
estabelecido pela Lei 13.467/2017) 
o desconto da contribuição sindi-
cal está condicionado à autorização 
prévia e expressa dos empregados, 
deixando de ser obrigatório o des-
conto de 1 dia do salário no mês de 
março de cada ano.

Muitos sindicatos, através das mais 
variadas nomenclaturas, estabelecem 
diversas cobranças como contribuição 
confederativa, taxa assistencial, contri-
buição retributiva, mensalidade sindical 
entre outras, gerando diversas dúvidas 
quanto a legalidade da cobrança ou não.

Como a maior parte das cobranças 
era feita diretamente pelas empresas 
através do desconto em folha de paga-
mento, o empregado, apesar da descon-
� ança, acabava julgando que se a em-
presa descontou é sinal que era devido.

Para pôr � m de vez ao impasse, 
em edição extra do Diário O� cial da 
União publicada no dia 01/03/2019, 
foi editada a Medida Provisória 
873/2019, que altera artigos da CLT 
referentes às regras de contribuição 
sindical. Com a nova redação, qual-
quer tipo de custeio sindical deverá 
ser feito mediante pagamento de 
boleto bancário e será necessária 
autorização prévia individual para a 
cobrança – até então, acordos em as-
sembleias eram o su� ciente.

Foram cinco artigos alterados e dois 
dispositivos revogados da CLT, dentre 
eles alguns que já haviam sido inseridos 

Direito do Trabalho

ou modi� cados pela Reforma Traba-
lhista (Lei 13.467/2017). Com a MP, � ca 
proibido descontar do salário qualquer 
contribuição ou taxa sindical.

O parágrafo 1º do artigo 579, com 
a alteração trazida pela medida pro-
visória, estabelece que a autorização 
prévia do trabalhador “deve ser in-
dividual, expressa e por escrito”, en-
quanto o parágrafo 2º diz que “é nula 
a regra ou a cláusula normativa que 
� xar a compulsoriedade ou a obriga-
toriedade de recolhimento a empre-
gados ou empregadores, sem obser-
vância do disposto neste artigo, ainda 
que referendada por negociação cole-
tiva, assembleia-geral ou outro meio 
previsto no estatuto da entidade”.

Na prática, o trabalhador não as-
sociado ao sindicato que representa 
sua categoria e que quiser contribuir, 
deverá informar diretamente ao sin-
dicato, que vai enviar-lhe um boleto 
para pagamento. Sem autorização 
prévia individual, o sindicato não 
pode cobrar nada, mesmo que a con-
tribuição tenha sido � xada por cláu-
sula de acordo coletivo.

Portanto, seja o empregado sindica-
lizado ou não, a empresa NÃO PODE 
mais fazer o desconto da contribuição 
sindical em folha, já que tal contribui-
ção será feita diretamente (via boleto 
bancário ou equivalente eletrônico) 
pelo empregado que a AUTORIZOU 
POR ESCRITO. Até mesmo as demais 
contribuições instituídas pelos sindica-
tos (confederativa, assistencial, mensa-
lidade sindical), deverão ser pagas di-
retamente pelo empregado por meio de 
boleto bancário enviado pelo sindicato.

A MP segue jurisprudência do Su-
premo Tribunal Federal (STF), que jul-

gou constitucional a facultatividade da 
cobrança sindical. A MP é uma respos-
ta às esferas da Justiça do Trabalho que 
não estavam aplicando as regras trazi-
das pela reforma.

Pode-se concluir que o objetivo do 
governo federal, com a MP 873, é rea-
� rmar a exigência da autorização indi-
vidual do trabalhador para pagamento 
de contribuição sindical, ressaltando 
que ela não pode ser substituída pe-
los sindicatos, ainda que por meio de 
assembleia-geral convocada para este 
propósito especí� co.

Assim, o presidente da República 
torna imperativo o Precedente Norma-
tivo nº 119 do TST, o qual assevera, em 
síntese, ser ofensivo ao direito consti-
tucional de livre associação e sindicali-
zação, a imposição de quaisquer tipos 
de contribuições em favor de entidade 
sindical a título de taxa para custeio do 
sistema confederativo, assistencial, revi-
goramento ou fortalecimento sindical 
e outras da mesma espécie, obrigando 
trabalhadores não sindicalizados.

Além disso, a MP também re-
voga a alínea c do artigo 240 da Lei 
8.112/1990, que permiti o desconto 
da contribuição sindical dos servido-
res públicos. Ou seja, mesmo os tra-
balhadores da administração pública 
devem ter o pagamento da contribui-
ção sindical facultado e, se autoriza-
do, quitado por meio de boleto direta-
mente com a entidade sindical.

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



Conselho do Jovem Empreendedor é uma realidade em Marília, com novo modelo de gestão
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Conselho da Acim 
troca de direção 
pela 2ª vez

Trimestre apresenta 
crescimento nas 
consultas ao SCPC

P ela segunda vez desde a 
existência do novo modelo 
do Conselho de Jovens Em-
preendedores em desen-

volvimento na Associação Comer-
cial e Industrial (ACI) de Marília, a 
direção do grupo remodelado inicia 
neste mês de abril a segunda gestão, 
agora sobre os cuidado de Carlos 
Francisco Bittencourt Jorge, que su-
cede a Carla Soares Porto Rodrigues, 
pioneira no novo modelo de gestão 

Os três primeiros meses do 
ano mostram crescimento 
no número de consultas ao 
Serviço Central de Proteção 

ao Crédito (SCPC) da Associação Co-
mercial e Industrial (ACI) de Marília, ao 
registrar elevação na ordem de 22,37% 
no número de consultas realizadas pe-
los comerciantes em geral. Segundo os 
dados do órgão de consultas local, foram 
realizadas no trimestre, 93.897 consul-
tas este ano, diante das 76.731 consultas 
realizadas no trimestre do ano passado. 
“Isso quer dizer que o comerciante está 
mais atento e está procurando diminuir 
a inadimplência na empresa”, acredita 
o vice-presidente da diretoria da Acim, 
Manoel Batista de Oliveira, ao veri� car 
os dados estatísticos deste mês. “O cres-
cimento era esperado, a� nal, para evitar 
a inadimplência, somente buscando in-
formações sobre o cliente”, comentou.

De acordo com os dados apresenta-
dos no mês de março, pela terceira vez 
seguida em 2019, houve crescimento no 
número de consultas, chegando a uma 
elevação de 24,38% no mesmo período 

empreendedores entre homens e mu-
lheres, por enquanto, o grupo mantido 
pela associação comercial mariliense é 
tido como promissor e tem uma fun-
ção estratégica dentro dos planos da 
atual diretoria da entidade. “O con-
selho tem certa autonomia de ação e 
liberdade de trabalho para que todos 
participem de forma ativa e possam 
surgir novas lideranças dentro da enti-
dade”, disse Adriano Luiz Martins, atu-
al presidente da associação comercial 

em 2018. Este mês que passou foram 
realizadas 33.578 consultas, sendo até o 
momento o mês de maior procura. Em 
2018 foram realizadas no mês de março 
daquele ano, 26.997 consultas, também 
sendo o mês de maior procura naquele 
trimestre. “Não tenho dúvidas de que é 
re� exo das vendas do começo do ano já 
se preparando para as vendas em maio”, 
disse o experiente comerciante que é 
favorável as consultas prévias no mo-
mento de abrir o crediário para o clien-
te. “Quanto mais informações existirem 
sobre o cliente, mais segura é a venda”, 
defendeu Manoel Batista de Oliveira ao 
garantir ser o SCPC da Acim o sistema 
mais completo do Brasil em termos de 
quantidade de informações cadastrais 
sobre o cliente em todo o território 
nacional. “Nossas informações são as 
mais completas, superando as informa-
ções bancárias e cartorárias”, defendeu 
o dirigente ao mostrar a importância de 
busca-las no momento de uma venda 
pelo crediário.

Sem dúvidas, segundo o vice pre-
sidente da diretoria da Acim, as vendas 

Jovem Empresário Inadimplência

cendo o trabalho realizado pelos jo-
vens empreendedores maringaenses. 
“Foi uma experiência bem proveitosa 
e estimulante”, disse Carlos Francisco 
Bittencourt Jorge que considerou vá-
lida a experiência e que outras visitas 
serão realizadas onde as associações 
comerciais desenvolvem trabalhos 
interessantes de serem conhecidos. 
“Esse intercâmbio é fundamental 
para a performance do grupo”, disse 
o recém empossado coordenador, ao 
agradecer o apoio da Universidade 
de Marília (Unimar) que proporcio-
nou a oportunidade da viagem. “Em 
Maringá foi possível conhecer o Ob-
servatório Social; o Projeto Copejem 
e o Conselho de Desenvolvimento 
Econômico daquela cidade”, ressaltou 
o representante mariliense.

Outra atividade recente realizada 
pelo grupo, ainda sob a liderança de 
Carla Soares Porto Rodrigues, foi a 
exposição de Octávio Yoshio Hozawa, 
executivo de vendas do MercadoLi-
vre, que apresentou o tema: “Como o 
MercadoLivre pode te ajudar a vender 
pela Internet”, quando durante quase 
duas horas houve interação entre os 
participantes com o expositor, em um 
dos auditórios da associação comercial 
local. “Neste encontro reunimos mais 
de 50 interessados, o que foi muito im-
portante para o setor empreendedor 
jovem”, elogiou o dirigente atual que 
pretende manter este tipo de encontro 
especí� co que, segundo os integrantes 
do conselho, resulta num excelente 
“network”. “Não tenho dúvidas de que 
este tipo de evento faz com que o jo-
vem enxergue o empreendedorismo 
como uma ação coletiva”, defende Car-
los Francisco Bittencourt Jorge.

através dos cartões de benefício, de crédi-
to e de débito, fazem com que a procura 
pela informação no SCPC seja menor, 
em razão de não precisarem deste tipo 
de consultas. “As operadoras de cartão 
garantem a venda, enquanto que venda 
a vista não precisa de análise”, explicou 
ao considerar normal a queda no núme-
ro de informações do SCPC de um mês 
para o outro. “O fato de consultar não 
quer dizer que a venda tenha sido consu-
mada”, explicou ao dizer que o SCPC não 
é termômetro de vendas, como pensam 
alguns. “É sinônimo de movimento e 
não de vendas”, comparou o dirigente da 
Acim ao lamentar a ausência de uma fer-
ramenta neste sentido. “Para saber sobre 
as vendas é preciso reunir outros índices 
e não um apenas, mas vários”, ensinou. 
“Sobre o movimento basta ver o número 
de pessoas com sacolas em mãos, pelas 
ruas e lojas”, exempli� cou.

Para Manoel Batista de Oliveira é 
oportuna a consulta sobre o potencial de 
pagamento do cliente no momento de 
abrir o crediário, pois, caso o consumi-
dor não pague, o maior prejudicado é o 
comerciante que � ca sem a mercadoria, 
sem o dinheiro correspondente e ainda 
é preciso arcar com os pagamentos das 
taxas, impostos e comissões daquilo que 
perdeu. “Sem contar o dinheiro que foi 
gasto pela empresa para comprar o pro-
duto, descaptalizando a loja”, disse o di-
rigente mariliense ao orientar os comer-
ciantes em geral que sempre se informe 
sobre o cliente antes de vender pelo cre-
diário. “Quanto maior a quantidade de 
perguntas e informações sobre o cliente, 
maiores as chances de avaliação em con-
ceder o crediário com a certeza de rece-
bimento”, comentou o vice-presidente da 
diretoria da Acim.

de Marília, e que fez parte do conselho 
do jovem empreendedor, na gestão 
de Libânio Victor Nunes de Oliveira. 
“Esse relacionamento é saudável para a 
entidade em todos os sentidos e aliar a 
experiência dos mais antigos com a vi-
talidade dos mais jovens só bene� cia a 
nossa instituição”, defendeu o dirigente 
executivo satisfeito com o trabalho do 
Conselho do Jovem Empreendedor, 
com este novo modelo.

Recentemente, no dia 26 de março, 
grande parte dos jovens conselheiros, 
esteve na cidade de Maringá, conhe- Manoel Batista de Oliveira é o vice presidente da diretoria da Acim, favorável as consultas ao SCPC

que é de 12 meses sempre iniciando 
no mês de abril de um ano até março 
do ano seguinte. “Isso se deve para 
que a rotatividade seja frequente e 
todos possam contribuir na condu-
ção do programa”, comentou o atual 
coordenador que terá como vice-co-
ordenador, Gustavo Roim, que será o 
próximo sucessor. “O vice é prepara-
do para assumir na gestão seguinte”, 
explicou Carlos Francisco Bitten-
court Jorge, que ocupava a função de 
vice na gestão anterior.

Com a participação de 15 jovens 



Inverno - Comércio

Reunião com Conselho Fiscal da Acim recomendou aprovação das contas, aceita pela assembleia geral
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Associação
Comercial

Aprovada 
contabilidade 
anual de 2018

O Conselho Fiscal da As-
sociação Comercial e 
Industrial (ACI) de Ma-
rília, aprovou a contabi-

lidade do exercício de 2018, no pe-
ríodo de janeiro a dezembro, depois 
de avaliar toda a documentação con-
tábil e emitir um parecer favorável a 
aprovação para a Assembleia Geral 
Extraordinária, realizada na última 
sexta-feira, dia 29, na sede da entida-
de. “Para cada R$ 1,00 de débito exis-
tente a Acim conta com R$ 15,00 de 
potencial de pagamento”, comparou 
o presidente da entidade, Adriano 
Luiz Martins, satisfeito com o voto 
favorável dos conselheiros e poste-
riormente a aprovação dos associa-
dos. “Continuamos a ter superávit 
apesar das di� culdades � nanceiras e 
principalmente da instabilidade eco-
nômica que o País atravessou no ano 
passado”, comentou o dirigente ao 
acompanhar toda a apresentação � -
nanceira realizada no encontro com 

conselheiros e associados.
O Conselho Fiscal da Acim é forma-

do pelos empresários: César Jorge Elias 
José, José Luis Leite, Sérgio Mosquim, 
Anderson Augusto Fevereiro, Joraci Le-
ati e Sergio Domene, entre titulares e su-
plentes, que não encontraram nenhuma 
objeção para aprovação. “Os números 
estão bem contabilizados, de forma clara 
e transparente, além dos comparativos 
que mostram evolução � nanceira dian-
te da boa gestão que foi realizada no ano 
passado”, comentou César Jorge Elias 
José. “Os investimentos realizados, as 
ações lucrativas e principalmente a esta-
bilidade � nanceira mês a mês, demons-
tra con� ança na gestão e segurança nos 
trabalhos”, acrescentou José Luis Leite. 
“O fato de haver um protocolo de ação 
na tesouraria faz com que a documenta-
ção seja especí� ca e bem objetiva”, resu-
miu Sérgio Mosquim.

Antes de explicar os dados contábeis, 
Adriano Luiz Martins fez um resumo 
das atividades realizadas no ano de 2018, 

bem como mostrou na prática alguns 
sistemas de informação que estão aju-
dando na gestão de pessoas e de negócios 
na administração atual. “Procuramos 
otimizar tempo e pessoas, criando siste-
mas de gestão que ajudam nas decisões 
mais acertadas, causando o menor risco 
possível de uma decisão desastrosa”, fa-
lou ao apresentar também o trabalho do 
Departamento Jurídico da entidade que 
trabalha de forma preventiva. “Isso evita 
qualquer possibilidade de demanda que 
geralmente gera custo que não vem exis-
tindo”, disse satisfeito ao apresentar cres-
cimento � nanceiro em todos os serviços 
oferecidos pela entidade aos associados. 
“Existem programas que cresceram mais 
do esperado e outros mais tímidos. Mas 
cresceram”, falou entusiasmado.

A saúde administrativa da entida-
de foi percebida por todos como muito 
positiva. “A situação que a entidade se 
encontra é invejável”, reforçou Libânio 
Victor Nunes de Oliveira, que também 
foi responsável pelos dados superavitá-
rios, em virtude de ter sido o presidente 
da gestão anterior. “O resultado atual é 
uma mistura da gestão anterior com a 
atual”, completou o superintendente da 
entidade, José Augusto Gomes, que fez 
a apresentação da parte administrativa 
enquanto que a � scal e � nanceira foi fei-
ta pelo contabilista, Mário Matarucco, 
que faz o trabalho contábil da entidade 
há décadas. “Todos os documentos da 
contabilidade estão a disposição dos 
associados, na entidade, a qualquer mo-
mento”, avisou o superintendente que 
tem as explicações necessárias, se forem 
precisas. “Não existe nenhum � nan-
ciamento ou dívida a médio ou a lon-
go prazo que nos deixa numa situação 
mais segura”, resumiu. 



Encontro na sede da associação comercial esclareceu um pouco mais sobre a formação do 
Codem na cidade 
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As presenças de Silvio Bar-
ros e Márcia Santini, ambos 
consultores estratégicos, 
convidados para auxiliarem 

na formação de um grupo compos-
to por lideranças das mais diversas da 
cidade de Marília, deu início a criação 
do Conselho de Desenvolvimento Mu-
nicipal (Codem) local, uma proposta 
apresentada pela Associação Comercial 
e Industrial (ACI) de Marília em 2017 
que � naliza a parte de sensibilização e 
passa a fase de formação. “Os dois estão 
nos auxiliando na constituição de um 
grupo mariliense que ajudará a plane-
jar a cidade de Marília para o futuro”, 
anunciou Adriano Luiz Martins, ao 
promover a vinda dos dois para iniciar 
o processo de formalização do Codem 
local. “Este conselho é apartidário for-
mado por pessoas interessadas em de-
senvolver a cidade de Marília a médio e 
a longo prazos”, falou Silvio Barros que 
esteve como Prefeito Municipal de Ma-
ringá por duas gestões e colaborou para 
a criação do Codem paranaense, tido 
como modelo de sucesso. 

Durante a entrevista coletiva or-
ganizada pela associação comercial 
na sede da entidade, Silvio Barros ex-
plicou os processos a serem seguidos, 
bem como, de que forma será o rela-
cionamento do conselho com o Poder 
Público. “Não se trata de um órgão de 
� scalização”, deixou claro o dirigente 
paranaense que foi secretário dos esta-
dos do Paraná e Amazonas, por uma 
gestão. “O Codem é uma ferramenta 
local para se responsabilizar em sugerir 
propostas de melhoria na comunidade, 
que venha a bene� ciar a cidade com 
ações devidamente planejadas, discuti-
das e arquitetadas a longo prazo”, falou 

ao começar a explicar as questões de: 
formação do grupo, modelo de gestão e 
relacionamento, a parte do � nanceiro e 
investimentos, além das ações de� nidas. 
“O Codem pode ou não ser constituído 
através de Projeto de Lei, ou ser um ór-
gão autônomo”, falou ao deixar claro o 
não envolvimento político partidário, 
bem como em não ser uma extensão da 
Prefeitura Municipal. 

Para Silvio Barros a independência 
do conselho é fundamental para o suces-
so do grupo. “Discute-se as necessidade, 
prioriza os trabalhos, busca-se os meios 
e recursos � nanceiros e realiza-se a obra 
quando necessária”, falou. “A Prefeitura 
deve estar comprometida o tempo todo, 
participando das discussões e ajudando 
de diversas formas na realização”, com-
pletou o experiente consultor que teve 
oportunidade de conversar longamen-
te com o Prefeito Daniel Alonso, com 
grande parte do secretariado municipal 
e também com algumas lideranças e 
com o presidente da Câmara Municipal, 
Marcos Rezende. “O período de plane-
jamento de uma Prefeitura é de quatro 
anos, com visão para uma reeleição”, 
disse com conhecimento de causa. “A 

visão do Codem é de 10, 20 ou 30 anos”, 
exempli� cou ao colocar o Plano Diretor 
da cidade como ferramenta importante 
dentro deste processo. “O ideal seria um 
Plano Diretor de 10 anos, com revisão 
no quinto ano”, orientou.

Depois da visita de sensibilização, 
pela terceira vez em Marília, o próximo 
passo será a constituição de um grupo 
de pessoas para a formação do Codem, 
por um período temporário, até a de� -
nição do Estatuto e Regimento Interno. 
“O Codem é formado por entidades que 
são representadas por pessoas indicadas 
pelas instituições que formam o conse-
lho”, explicou Márcia Santini que esteve 
como diretora executiva do Codem de 
Maringá por muitos anos. “Até atingir 
este estágio, para a criação das câmaras 
técnicas com o per� l da cidade, vamos 
realizar seminários e workshops para 
desenhar o per� l do grupo internamen-
te”, falou a consultora. “As discussões 
apontarão a direção que deveremos se-
guir e o caminho a ser escolhido”, com-
pletou Silvio Barros ao se animar com as 
reações das pessoas envolvidas. “Sinto 
muito entusiasmo dos marilienses, dai a 
prática é outra conversa”, falou animado.

Conselho de desenvolvimento 
de Marília começa a 
ser criado



 José Madeira Netto
Analista de Negócios Sebrae-SP
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5 dicas para vender 
mais no dia dos 
namorados

A h, o amor é lindo! E junho parece que traz 
um ar ainda mais romântico, a� nal é o mês 
em que ocorre o Dia dos Namorados. Mas 
não são apenas os apaixonados que criam ex-

pectativas para esse período, os comerciantes também o 
aguardam com muito entusiasmo, pois a data é a terceira 
mais importante para o comércio brasileiro, atrás apenas 
do Natal e Dia das Mães. 

Segundo pesquisa realizada pelo Serviço de Proteção 
ao Crédito (SPC Brasil) e Confederação Nacional de Di-
rigentes Lojistas (CNDL), em 2018 as vendas no Dia dos 
Namorados cresceram 1,63%. Apesar de tímido, o resul-
tado positivo deve ser comemorado, considerando que 
desde 2014 os números apresentavam quedas consecu-
tivas. Os principais produtos escolhidos como presentes 
no ano passado foram roupas, perfumes ou cosméticos, 
calçados e jantares.  O ticket médio foi de R$ 167,00.

Datas comemorativas como esta incentivam o con-
sumo, geram um ambiente favorável aos negócios e, con-
sequentemente, aumentam as receitas da empresa.  Por 
isso, é importante que o empreendedor se prepare para 
vender mais e melhor. É uma grande oportunidade de, 
não apenas impulsionar seu faturamento, mas também 
de � delizar seus clientes. A seguir, apresento algumas 
dicas que podem colaborar para o sucesso nas vendas:

4 • Esteja atento quanto ao seu estoque.
Lembro-me que uma vez, uma cliente que atua no 

ramo de doces comentou que havia vendido todas as 
suas caixas de brigadeiros no Dia dos Namorados e ex-
clamou que “ se tivesse mais em estoque, teriam saído 
todas”. Vamos partir do princípio que a empreendedora 
obteve resultados positivos, mas vender nunca é demais. 
Como ela mesma citou, as vendas poderiam ainda ter 
sido maiores. É extremamente importante estar com o 
estoque devidamente preparado e organizado para lidar 
com o aumento repentino da demanda. Despertar o in-
teresse do cliente em comprar um produto e não o ter 
em estoque, pode ser um tiro no pé.

5 • O Dia dos Namorados passa, o 
cliente não!

Você conseguiu atrair o cliente até sua loja no Dia dos 
Namorados, mas a história não termina por aqui. É hora 
de manter o contato com o cliente, seja por telefone, re-
des sociais, Whatsapp. Tenha um cadastro com suas in-
formações pessoais, além dos produtos adquiridos por 
ele, assim � ca mais fácil ofertar novidades futuras que 
tenham a sua cara. Não caia na tentação de reclamar da-
queles que buscarão a loja para trocar os presentes após 
o Dia dos Namorados. Foque na oportunidade de ven-
der produtos que possam “casar” com o presente a ser 
trocado. Se um homem for trocar uma calça que não 
lhe serviu, aproveite para apresentar as opções de cintos. 
Uma mulher que decide trocar o perfume não resistirá à 
demonstração de um novo hidratante...

Divulgação, atendimento personalizado, mix de pro-
dutos e tantas outras estratégias só poderão surtir efeito 
se o empreendedor estiver disposto a PLANEJAR. Nada 
ocorre por acaso e em cima da hora. Se você quer explo-
rar tudo que o Dia dos Namorados pode proporcionar 
para sua loja, prepare com antecedência as ações. O pla-
nejamento é o maior aliado dos comerciantes.

1 • Promova o Dia dos Namorados
Quando se fala em promoção, muitas pessoas logo 

imaginam que se trata apenas de produtos com descon-
tos, quando na verdade, representa muito mais que sim-
plesmente baixar os preços. O guru do marketing, Phi-
lip Kotler diz que “a promoção de vendas consiste em 
incentivos de curto prazo para estimular a compra ou 
venda de um produto ou serviço”, ou seja, é uma ferra-
menta poderosa que, quando bem utilizada, pode atrair 
clientes e fazê-los consumir mais que o normal. Uma vi-
trine ou página elaborada especialmente para o Dia dos 
Namorados, com elementos que remetem à paixão, um 
sorteio de um jantar romântico para aqueles que reali-
zarem compras durante o mês de junho, um cartão com 
mensagens românticas junto à embalagem do presente 
são alguns exemplos de ações de marketing que devem 
ser exploradas. Mas lembre-se que uma promoção deve 
ter seu início e � m. Ações promocionais que nunca se 
encerram viram rotina aos olhos do cliente e tendem a 
não mais atraí-los com o passar do tempo.

2 • Faça o cliente se apaixonar pelo 
atendimento

A verdade é que nos dias de hoje, o cliente já não com-
pra produtos ou serviços, ele compra experiências. En-
cantá-lo passou a ser praticamente uma obrigação. Para 
isso, o primeiro passo é conhecer bem o público que a 
empresa atende. Procure identi� car o máximo de deta-
lhes possível para conhecer melhor o seu público-alvo, 
pois assim, seus esforços para atendê-lo com excelência 
trarão melhores resultados. Os vendedores ainda devem 
ter atenção especial nesta data, pois os clientes em sua 
maioria não são os consumidores, ou seja, eles não es-
tarão comprando algo para si e sim para alguém espe-
cial, por isso, dúvidas e indecisões serão inevitáveis. É o 
momento do vendedor ouvir com muita atenção o que 
o cliente diz.  Sair dos tradicionais moldes de vendas, se 
aproximar do cliente realizando perguntas para identi� -
car suas necessidades e desejos e apresentar as melhores 
opções de compras de acordo com as informações capta-
das farão com que o cliente se sinta valorizado.

3 • Fuja do mesmo, ofereça novidades
Na hora de presentear, os apaixonados têm recorrido 

cada vez mais à personalização. A intenção é surpreen-
der. Oferecer aos clientes opções que proporcionem esse 
sentimento de exclusividade pode ser um tiro certeiro. 
Uma boa estratégia é ter disponível itens diversi� cados, 
dos mais variados tipos e preços que permitam que o 
cliente monte seu próprio presente. Kits e cestas são op-
ções interessantes para a ocasião. Para os que atuam no 
ramo de alimentação, promover um cardápio especial 
para a data também pode chamar a atenção dos clientes. 
Tente ultrapassar a linha do previsível.
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Ponto para 
Marília:
Oscar Schmidt

Connect Acim

Mais um destaque foi con-
� rmado para a segun-
da edição do "Connect 
Acim" que acontecerá 

nos dias 19 e 20 de Agosto, nas de-
pendências do Golden Palace, numa 
realização da Associação Comercial 
e Industrial (ACI) de Marília: Oscar 
Schmidt, o renomado atleta olímpi-
co de basquete, que se apresentará no 
evento para os empreendedores de 
Marília e região. “É mais um convida-
do importante con� rmado para o nos-
so encontro anual”, disse o presidente 
da associação comercial local, Adriano 
Luiz Martins, que já conta com as con-
� rmações dos conhecidos: Clóvis de 
Barros Filho e Rick Chester, além de 
outros expositores de âmbito nacional 
e internacional. “Estamos bem próxi-
mo de concluir a nossa programação”, 
falou o dirigente que ainda aguarda a 
respostas de alguns convites.

Oscar Daniel Bezerra Schmidt é 
um ex-jogador brasileiro de basque-
tebol, considerado um dos maiores 
jogadores de basquetebol de todos 
os tempos, mesmo sem ter atuado na 
NBA, ao principal liga de basquete do 
Mundo. Com 2,05 m de altura, Oscar é 
considerado o maior pontuador da his-
tória do basquete, com 49.737 pontos. 
Oscar foi nomeado um dos 50 maio-
res jogadores de basquete da FIBA 
em 1991. Em agosto de 2010, ele foi 
incluído no “Hall da Fama” da FIBA, 
em reconhecimento ao que jogou em 
competições internacionais. Tentou 
uma carreira política através do antigo 
Partido Progressista Brasileiro (PPB) - 
atual Partido Progressista (PP), se can-
didatando a senador pelo estado de São 
Paulo em 1998, perdendo para o então 
senador Eduardo Suplicy (PT), encer-
rando sua curta passagem pela política. 
Atualmente Oscar Schmidt se dedica à 
ministrar palestras motivacionais e de 
superação, utilizando o esporte como 
sendo o caminho para as conquistas 
pessoais. “Não tenho dúvidas de que 
se trata de um excelente modelo a ser 
inspirado”, defendeu Adriano Luiz 
Martins satisfeito com a con� rmação 
do astro esportivo nacional.

Com a presença de Oscar Sch-
midt, Clóvis de Barros Filho e de 
Rick Schester, a parte do evento com 
pro� ssionais de segmentos variados, 
com aspecto empreendedor e de li-
derança, de âmbito nacional, se com-
pleta, � cando agora a con� rmação 
dos expositores especí� cos. “Não foi 
fácil concluir a programação, dian-
te da complexidade do evento, das 
agendas, dos preços e principalmen-
te da diversidade de expositores”, 
disse Adriano Luiz Martins, presi-
dente da associação comercial mari-
liense, responsável pela coordenação 
do evento anual que alia expositores, 
empresas, empreendedores, praça de 
alimentação, espaço kids, estandes 
comerciais e muito network. 

Estarão se apresentando, tam-
bém, na 2ª edição do Connect Acim: 
no dia 19, segunda-feira, a partir 
das 17 horas, de forma bene� cente 
com apresentações de: Elvis Fusco, 
Marcos Boldrin e Clovis de Barros 
Filho; no dia 20, terça-feira, a partir 
das 12 horas, com ingresso, as apre-
sentações de: Rick Chester, Rosini 
Kadamani, Guilherme Avila, Joseph 
Piquet e Oscar Schimidit. “Temos 
alguns espaços na programação que 
serão preenchidos com sorteio de 
prêmios, abertura o� cial do evento 
com as presenças das autoridades e 
haverá um painel de debates sobre 
blockchain”, comentou Adriano Luiz 
Martins, que ainda não de� niu os 
horários e os temas especí� cos para 
as exposições. “O importante é saber 
quem virá e quando se apresentará”, 
acredita o dirigente mariliense que 
promete novidades no comparativo 
com a primeira edição realizada no 
ano passado. “Mais espaço para os 
expositores, local maior para a pra-
ça de alimentação, e espaço reserva-
do com segurança para as crianças 
durante todo o evento, dentre outras 
questões organizacionais”, falou al-
gumas delas. “É possível ampliar-
mos as exposições para o período da 
manhã, na terça-feira”, disse ao ter 
ainda que aguardar algumas con� r-
mações de expositores.



Em 8 de Setembro de 2013, Oscar Schmidt entrou para o Hall da 
Fama de basquete dos EUA "Basketball Hall of Fame"

Ícone do esporte brasileiro e mundial Oscar conseguiu vários feitos 
como o ouro no Pan de Indianápolis em 1987 e é o maior pontuador 
de todos os tempos.

Evento deste ano terá muitas novidades imperdíveis
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As vendas dos ingressos já começaram, sem uma lista 
de postos de vendas o� ciais, que será de� nida em breve 
para uma melhor procura. Enquanto isso estará tudo cen-
tralizado na sede da associação comercial de Marília e de 
outras associações comerciais da região. “Criamos uma 
tabela que bene� cia o associado e facilita formas de paga-
mento que é maior de acordo com a antecedência da com-
pra”, anunciou. No período de 15 de março a 14 de maio o 
valor do convite será de R$ 138,00 podendo ser pago em 
seis parcelas de R$ 23,00 cada; De 15 de maio a 14 de ju-
nho o valor do ingresso passa a ser de R$ 145,00 em cinco 
parcelas de R$ 29,00 cada; De 15 de junho a 14 de julho o 
preço do ingresso passa a ser de R$ 156,00, parcelado em 
quatro vezes de R$ 39,00 cada, � cando o valor � nal de R$ 
168,00 o ingresso para o período de 15 de julho a 20 de 
agosto, com quatro parcelas de R$ 42,00 cada. “Tudo pelo 
cartão de crédito, ou boleto bancário junto com a mensali-
dade da Acim”, comentou o superintendente da associação 
comercial, José Augusto Gomes ao lembrar do desconto 
de R$ 20,00 por ingresso para a compra de um pacote com 
50 ingressos. “A prioridade é para o associado”, ressaltou o 
superintendente. “Haverá venda de ingresso para os não 
associados que serão com valores maiores, porém, tam-
bém parcelado pelo cartão”, disse José Augusto Gomes que 
disponibilizará as vendas pela internet, igual ao ano passa-
do, com inscrição antecipada. 

CONNECT ACIM 
BENEFICENTE

Visando oferecer oportunidades para poten-
ciais empreendedores que não conseguirão 
participar do evento na terça-feira, no dia an-
terior será realizado um evento compacto, so-
mente no � nal da tarde, a partir das 17 horas, 
com três apresentações de elevado valor: o 1º 
Startup Pitch Day para inovação no varejo, 
com Elvis Fusco; Marcos Boldrin apresentará 
um tema relacionado a liderança, enquanto 
que o professor Clovis de Barros Filho fará o 
encerramento. Este evento será gratuito e conta 
com o apoio do Escritório Regional do Sebra-
e-sp. Na terça-feira, dia 20, a partir das 12 ho-
ras o Connect Acim começa com cobrança de 
ingresso. Quem comprar os ingressos poderá 

participar dos dois dias de evento.



Adriano Luiz Martins e Alfredo Cotait, ambos iniciam nova gestão na Facesp até 2021
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Associações Comerciais

Cotait e Adriano 
Martins assumem 
cargos na Facesp

O presidente da Associação 
Comercial e Industrial 
(ACI) de Marília, Adria-
no Luiz Martins e o em-

presário e engenheiro Alfredo Cotait 
Neto, assumiram respectivamente 
os cargos de: vice presidente e presi-
dente da Federação das Associações 
Comerciais do Estado de São Paulo 
(Facesp), para mandato de dois anos, 
visando a gestão para o biênio 2019-
2021. Esta é a primeira vez que am-
bos assumem mandato à frente da 
ACSP, sucedendo respectivamente a: 
Libânio Victor Nunes de Oliveira e 
a Alencar Burti. “Uma honra e uma 
responsabilidade muito grande re-
presentar 19 associações comerciais 
do centro-oeste paulista, com gran-
des desa� os pela frente”, disse o ma-
riliense que esteve em São Paulo na 
primeira reunião da nova diretoria. 

De acordo com presidente da Fa-

cesp recém eleito, a prioridade da gestão 
será garantir a independência � nancei-
ra da Associação Comercial de São Pau-
lo que não recebe nenhum tipo de verba 
ou aporte público, da qual também foi 
eleito presidente. "Não é fácil fazer mu-
danças em uma entidade como a nossa 
da noite para o dia, mas vamos fazer as 
melhorias necessárias para a perpetua-
ção da ACSP”, prometeu. “No caso de 
nossa região centro-oeste quero ajudar 
a fortalecer a marca e melhorar os servi-
ços oferecidos pelas associações comer-
ciais do interior paulista, aumentando o 
ganho das entidades como mais servi-
ços aos associados”, completou o diri-
gente de Marília.

Para Alencar Burti a chegada de Co-
tait à presidência trará bons resultados. 
“Não é só o cargo, mas o que vem com 
ele: a responsabilidade e a participação 
na manutenção de uma entidade pro-
fundamente respeitada por todos", disso 

com conhecimento sobre o novo presi-
dente que é engenheiro civil formado 
pela Universidade Mackenzie com mes-
trado em Economia e Administração de 
Empresas pela Fundação Getúlio Vargas 
(FGV). Preside o Conselho Deliberativo 
da Boa Vista SCPC e a Câmara de Co-
mércio Brasil-Líbano e foi condecorado 
pelo Itamaraty com o grau de Comenda-
dor da Ordem do Rio Branco. É primei-
ro-suplente da senadora por SP, Mara 
Gabrilli, eleita em 2018. Foi secretário 
de Relações Internacionais e do Planeja-
mento da cidade de São Paulo. Presidiu 
a Comissão Normativa de Legislação 
Urbanística e a Comissão Municipal de 
Emprego. Como primeiro suplente de 
Romeu Tuma (PTB-SP), falecido em 26 
de outubro de 2010, foi senador da Repú-
blica por SP entre 2010 e 2011. Na inicia-
tiva privada, liderou empreendimentos 
nas áreas de construção civil, mercado 
de capitais, � nanceira, hoteleira e hospi-
talar. É vice-presidente da Federação das 
Associações Comerciais do Estado de 
São Paulo (Facesp) e foi vice-presidente 
da ACSP em sete gestões.

No primeiro mandato com pre-
sidente da associação comercial de 
Marília, e agora da Facesp, Adriano 
Luiz Martins, pretende impor um di-
namismo maior as duas entidades, 
principalmente com serviços voltados 
ao conhecimento e de gestão. “As as-
sociações comerciais devem se tornar 
autossustentáveis enquanto que a Acim 
deve avançar nos serviços e na automa-
ção dos programas”, frisou ao estar en-
tusiasmado com os desa� os pela frente. 
“Não é difícil atingir este estágio”, falou. 
“Temos muito trabalho pela frente”, re-
conheceu o dirigente mariliense.

Aplicativos 
úteis para você 
e seu negócio

Busuu
Junte-se a 90 milhões de usuários que 
ajudarão você a aprender um idioma 
com prazer! Torne-se membro da Co-
munidade busuu e tenha seus exercícios 
orais e escritos corrigidos por falantes 
nativos. E você pode ajudar usuários que 
estão aprendendo seu idioma!

Pomicro
A técnica Pomodoro foi criada pelo 
italiano Francesco Cirillo no � nal dos 
anos 1980. Ela é um método de gestão 
de tempo que organiza as tarefas em 
intervalos de 25 minutos. Nesse perío-
do, é preciso dedicar toda a atenção no 
trabalho e, quando o relógio despertar, 
a pessoa tem como recompensa cinco 
minutos para descansar. Existem pro-
gramas para Android, iOS e Windows 
Phone que ajudam o empreendedor a 
controlar esse tempo.

Quip
O Quip é um aplicativo de edição 
de documentos no iOS e Android. 
Gratuito e simples de usar, é uma 
alternativa ao Google Docs e ao 
Microso�  O�  ce. Além de permitir 
a criação de documentos de texto, 
ele tem funções colaborativas como 
principais diferenciais.

Google Earth
O Google Earth é um aplicativo de ma-
pas em três dimensões mantido pelo 
gigante das buscas. Ele permite passear 
virtualmente por qualquer lugar do pla-
neta, graças às imagens capturadas por 
satélite. Explore o mundo após fazer o 
download de Google Earth, programa 
grátis, em português e disponível para 
Windows, Mac, Linux, Android e iOS.

Clean Master
Clean Master é um otimizador gratuito 
para Android que efetua a limpeza de 
cache, arquivos não utilizáveis, histó-
rico da web e outros itens que podem 
comprometer o sistema de seu smar-
tphone causadando lentidão e trava-
mentos. Ele também funciona como 
um antivírus.

Instapaper
O Instapaper é um aplicativo que per-
mite que os usuários adicionem marca-
ções intuitivas em textos para uma leitu-
ra posterior. Com poucos passos e uma 
interação funcional entre navegadores e 
dispositivos móveis, os interessados po-
derão utilizar o serviço pago em apare-
lhos com Android ou iOS.

Dicas de apps
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Começam 
as de� nições 
sobre o Codem

A conteceu em dia 15 de 
abril, na Univem, en-
contro das lideranças 
interessadas em fazerem 

parte do futuro Conselho de Desen-
volvimento Econômico de Marília 
(Codem), em discussão na cidade, 
principalmente depois da exposição 
esclarecedora do ex-prefeito da ci-
dade de Maringá, por duas gestões, 
Silvio Barros, a um grupo de dezenas 
de pessoas de diversos segmentos 
da sociedade mariliense, na sede da 
associação comercial, quando houve 
a possibilidade de compreender me-
lhor a proposta lançada em dezem-
bro de 2017. 

Durante a exposição realizada 
na sede da associação comercial, 
Silvio Barros, com riqueza de de-
talhes, falou sobre pontos fortes e 
fracos do conselho, além de ques-
tionar por diversas vezes, quem 
é que está, na cidade, pensando 
numa Marília para o futuro de 20 
ou 30 anos. “Alguém precisa pensar 
nisso”, falou ao mostrar situações 
que estão acontecendo no Mundo 
e que em breve atingirão a cidade 
de Marília. “A questão do idoso que 
só cresce numericamente e que vai 
passar o número de crianças que 
nascem”, reforçou ao questionar se 
o Poder Público deve construir cre-
ches ou centro de acolhimento ao 
idoso. “A mobilidade urbana é um 
problema do passado, mas que nin-
guém fez a lição de casa”, ressaltou 
ao mencionar a necessidade de se 
pensar sobre os automóveis com-
partilhados, elétricos e até voado-

res. “Não dá para pensar na hora”, 
ensinou. “É preciso pensar antes, 
planejar e preparar a população”, 
refletiu o consultor que questio-
nou questões elementares como: 
habitação, administração pública, 
funcionalismo e até comportamen-
tos sociais e empresarias que estão 
mudando e que as pessoas não es-
tão percebendo. 

O modelo do Conselho de De-
senvolvimento Municipal precisa 
ser discutido pela comunidade. 
“Não existe o ideal, e sim o adequa-
do”, mencionou ao mostrar vários 
modelos que estão sendo utiliza-
dos por diversas cidades brasilei-
ras. “O envolvimento da mulher e 

do jovem são detalhes que fazem a 
diferença”, ressaltou Silvio Barros 
que viaja o Brasil todo discutindo 
essa ideia, e viaja pelo Mundo para 
conhecer experiências de suces-
so. “Hoje em dia não dá para não 
pensar em como vamos viver no 
futuro sem planejamento”, resu-
miu. “É pensando agora que vamos 
viver melhor no futuro. O tempo 
é o nosso adversário, mas pode se 
transformar em aliado”, ensinou.

No dia 15 de abril centenas de 
pessoas foram convidadas para o 
início das discussões, com a criação 
de um núcleo provisório de forma-
ção bem como os primeiros escritos 
sobre o modelo a ser seguido.

Dúvidas sobre o conselho a ser criado foram bem esclarecidos em evento realizado na sede da Acim 
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Artigo

07 dicas para ter 
um negócio de 
sucesso

siva de sua viabilidade. Sendo assim, 
é indicado que, caso você não ainda 
não tenha a habilidade de desen-
volver um Business Plan detalhado, 
peça o auxílio de um especialista. 
Mas aqui vão algumas sugestões para 
que comece a re� etir sobre. Pegue 
um papel, uma caneta e anote: seus 
objetivos, produtos e/ou serviços 
a serem vendidos, quais serão seus 
fornecedores, qual a localização do 
seu negócio, concorrentes e capital 
necessário para iniciar o negócio.

Em terceiro lugar, jamais mistu-
re as � nanças do seu negócio com 
as pessoais. Mantenha sempre bem 
claro que suas � nanças pessoais é 
uma coisa (Pessoa Física), e do seu 
negócio é outro (Pessoa Jurídica). 
Para que possa acostumar-se com 
essa divisão, considere-se, como um 
colaborador de sua empresa, que terá 
um pró-labore (remuneração) es-
tipulado. É vital que, não confunda 
pró-labore com o lucro da empresa. 
Muitos empresários bene� ciam-se, 
ao descobrirem que as empresas ob-
têm algumas vantagens, tais como: 
empréstimos de capital, compra de 
carros e outros equipamentos. Foque 
na empresa antes de qualquer coisa, 
gere lucros e destes lucros faça seus 
investimentos pessoais. Não utilize 
recursos do caixa da empresa para 
fazer extravagâncias pessoais. O ca-
pital da empresa deve ser reservado 
para manter um � uxo de caixa po-
sitivo no caso de queda nas vendas, 
crises econômicas ou outras particu-
laridades empresariais.

Em quarto lugar, a contratação 
de colaboradores sem a competência 
necessária é um dos erros mais gra-
ves e ocorre muito quando se con-
trata amigos e familiares para cargos 
de con� ança e responsabilidade sem 
que os mesmos estejam preparados 
para isso, sempre devem estar e se-
rem constantemente capacitados. É 
muito mais barato e fácil diagnosti-
car um erro na produção, e logo re-
pará-lo, no entanto, quando falamos 
de erros administrativos, demora-se 
a descoberta, e o enraizamento do 
problema passam a ser crônicos com 
pequenas chances de ser reparado. É 
importante ter em mente que a em-
presa precisa sobreviver, e no mundo 
competitivo que vivemos temos que 
ter os melhores à frente dos cargos 

chaves da empresa. Nunca deixar de 
investir na capacitação dos colabora-
dores, pois resulta em maior produti-
vidade de qualidade, além de pessoas 
mais motivadas, que por consequên-
cia irão gerar mais lucro.

Em quinto lugar, sempre estabe-
leça metas aos gestores e colabora-
dores, já que, por meio, destas metas 
conseguirá tornar seu negócio mais 
e� ciente e competitivo. As metas são 
essenciais para o ser humano, aju-
dam a desenvolver novas habilida-
des, o que vai re� etir na qualidade 
dos seus produtos e serviços. Mas é 
claro que, as metas estabelecidas aos 
seus colaboradores devem ter objeti-
vos alcançáveis, pois caso elas sejam 
inatingíveis, eles podem se frustrar 
e acabar desistindo, gerando uma 
baixa produção a cada dia. Suportes, 
como treinamento ou bolsas de estu-
dos são grandes ajudas no desenvol-
vimento da equipe e cumprimento 
destas metas estipuladas.

Em sexto lugar, é de extrema 
importância basear-se em planeja-
mentos para tomar decisões, além de 
conhecer quais são os riscos presen-
tes. Falta de planejamento e tomar 
decisões precipitadas podem gerar 
prejuízos enormes, gerando sequelas 
por muito tempo na empresa, como, 
por exemplo, afundar a empresa em 
dívidas atrapalhando os resultados 
e gerando prejuízos, por utilizar de 
maneira errada os recursos � nan-
ceiros. E aí, vai mais uma dica: caso 
sinta que o seu negócio está crescen-
do ou já cresceu e não tem o devido 
conhecimento para realizar um bom 
planejamento e saber tomar decisões 
com o mínimo de risco possível, 
chegou a hora de ser humilde e pedir 
ajuda a um mentor de negócios, que 
terá experiência para te orientar. 

E por último vem a sétima dica, 
porém não menos importante que as 
demais. Bom, vou te dizer algo: não 
ache que sabe tudo e que tudo pode. 
É claro que, você pode ser um expert 
em várias áreas mais com certeza al-
guma área você não terá um bom de-
sempenho e seu ego falará mais alto, 
cometerá vários erros e irá prejudi-
car a empresa. E achar que pode tudo 
também é um péssimo pensamento. 
Pode conhecer muita coisa, porém 
nunca saberá de tudo, se fossem as-
sim, grandes empresários de sucesso 

não contratariam executivos com 
altas remunerações para a gestão da 
empresa. Seja humilde e reconheça 
quando a coisa não é mais para seu 
gabarito, contrate pessoas compe-
tentes.  Não seja arrogante ou � que 
vangloriando suas conquistas e � ngir 
simplicidade entre as pessoas. Nem 
tudo que funcionou no passado, vai 
funcionar hoje.

Hoje em dia poder não é querer, 
as leis estão aí. No passado se podia 
muita coisa, que tinha in� uência re-
almente tinham certo poder, porém 
hoje isso está mudando, o cerco está 
fechando as pessoas estão estudando 
mais e por dentro das leis, o governo 
está implantando novas tecnologias 
para evitar fraudes então este poder 
de sempre dar um “jeitinho” está 
cada vez mais difícil. Sempre deve-
mos agir com responsabilidade e 
transparência, pois administrar uma 
empresa mesmo que pequena com 
apenas um colaborador não é brinca-
deira, e muito menos tarefa fácil. Se 
for uma média ou grande empresa, 
lembre-se de que você é responsável 
por dezenas ou centenas de pessoas 
que dependem dela para sobreviver.

Trabalhe com seriedade e seja 
humilde para discutir com todos da 
empresa desde o colaborador de ser-
viços gerais até o mais alto executivo. 
Saiba a hora de passar o bastão para 
quem realmente tem competência de 
dar continuidade ao negócio e valo-
rize seu colaborador e seu cliente aci-
ma de tudo.

Sucesso a nós!

V ocê quer começar um ne-
gócio? Quer ser bem-su-
cedido(a)? Então, siga e 
aplique as dicas a seguir:

Em primeiro lugar, deve conhe-
cer muito bem o mercado que pre-
tende atuar, e não tomar uma decisão 
por impulso, como muitas pessoas 
precipitam-se em pedir demissão 
dos seus empregos para empreender. 
Não que isso seja errado, porém sem 
conhecimento real do segmento que 
pretende atuar, há um risco signi� -
cativo de quebrar a empresa mesmo 
antes de começar. Por isso, aqui � ca a 
dica para você: se já atua em uma de-
terminada área, como, por exemplo, 
vendedor de implementos agrícolas, 
será muito mais fácil abrir um negó-
cio voltado a vendas de peças para 
implementos agrícolas, pois é um ni-
cho que você já detém conhecimen-
to, e assim terás maiores chances de 
sucesso, do que fosse ter um negócio 
de roupas infantis. 

Em segundo lugar, deve ter um 
Business Plan (plano de negócios), 
pois a falta de um Business Plan pode 
levar você a tomar decisões erradas 
tanto � nanceiramente quanto te le-
var a perda de tempo. Business Plan 
bem desenvolvido lhe proporciona 
mais conhecimento sobre o negócio, 
que resulta uma análise mais expres-





Praças de Pedágio

Adriano Luiz Martins, presidente da Acim 
e vice da Facesp, se manifesta, até pelas 
mídias sociais
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Dirigente da Acim é 
contra e explica as 
consequências

O presidente da Associação 
Comercial e Industrial 
(ACI) de Marília, Adria-
no Luiz Martins, publi-

cou nas redes sociais um manifesto 
como dirigente da entidade e como 
vice presidente da Federação das 
Associações Comerciais do Estado 
de São Paulo (Facesp) contrário as 
sete praças de pedágios programa-
das pelo Governo do Estado de São 
Paulo a serem construídas no trecho 
entre as cidade de Bauru e Panora-
ma. “A ideia não é ruim, mas a forma 
como está sendo feita e o exagero na 
quantidade de praças, causarão um 
problema econômico e social”, disse 
o dirigente que divulgou a manifes-
tação com áudio e vídeo em uma das 
praças de pedágio próxima de Marí-
lia, inaugurada recentemente. “Ha-
verá um impacto na renda familiar 
e no custo operacional dos produtos 
e serviços”, anunciou o dirigente ao 
acreditar na elevação mínima de 3% 
no gasto geral com as praças progra-
madas próximas de Marília.

De acordo com o presidente da 
associação comercial mariliense, em 
conversa com empresários no ramo 
de transporte, a previsão é que haja de 
imediato um aumento de 3% no custo 
de tudo que for transportado via rodo-
via. “Praticamente tudo vai aumentar, 
além do usuário perder 3% no poder de 
compra em geral”, disse em tom de pre-
ocupação na conversa rápida que teve 
com os empresários. “Ninguém ainda 
colocou na ponta do lápis, mas isso pode 
ser bem maior, pois vai gerar um efeito 
cascata”, comentou ao mostrar o impac-

to que causará a quantidade de praças de 
pedágios programadas encarecendo aos 
caminhoneiros que pagam por muito 
mais eixos do que um carro comum. “O 
meu salário vai diminuir, da mesma for-
ma que de todos, pois isso será corroído 
com esse gasto que estará embutido em 
tudo que transportado por caminhões”, 
disse alarmado.

Outra preocupação do dirigente da 
associação comercial de Marília, que se 
manifesta também como vice presiden-
te da Facesp, é quanto aos estudantes 

universitários, consumidores regionais 
e principalmente micro e pequenos 
empresários que precisam circular en-
tre uma cidade e outra para realizarem 
compras de insumos, estudos e negó-
cios. “Vamos pensar em algo que tenha 
bom senso”, disse Adriano Luiz Martins 
que encaminhou carta ao Governador 
do Estado de São Paulo, João Doria, 
neste sentido. “Vamos discutir, vamos 
ouvir, vamos sugerir e vamos estudar o 
que pode ser feito para causar o mínimo 
de impacto possível de ambos os lados”, 
recomendou o dirigente mariliense que 
não é contra o desenvolvimento e sim a 
maneira forçada de impor a obrigatorie-
dade. “O Governador João Doria é um 
empresário de elevado nível, sabe nego-
ciar, tem visão e é uma pessoa de mente 
aberta”, opinou ao acreditar numa opor-
tunidade em fazer com que todos sejam 
bene� ciados.

Para Adriano Luiz Martins é preciso 
que haja mobilização e que todos se ma-
nifestem de forma ordeira, respeitosa, 
inteligente e sem prejuízo algum. “So-
mos seres evoluídos, civilizados e todos 
querem o bem comum”, frisou ao insis-
tir num diálogo aberto, franco e com 
argumentos respeitosos. “Já engolimos 
dois pedágios, e agora virão outros, ou 
seja, para vir e ir de Marília será preciso 
pagar”, comparou. “Nossa região não é 
privilegiada como as demais do estado. 
Aqui o empresário vive com di� culda-
de, que poderá ser aumentada com este 
projeto como está”, disse em tom de pre-
ocupação, a� nal, com o custo operacio-
nal elevado empresas serão desestimu-
ladas a se � xarem na região. “É preciso 
pensar no presente e no futuro”, alertou.

AgendaAgenda
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O presidente da Associação 
Comercial e Industrial 
(ACI) de Marília, Adriano 
Luiz Martins, participou no 

auditório da Prefeitura Municipal, do 
lançamento da campanha do agasalho 
de 2019, conduzido pela presidente do 
Fundo Social de Solidariedade de Ma-
rília, Selma Regina Mazuqueli Alonso, 
que acredita num grande envolvimen-
to da comunidade na campanha deste 
ano. “A população de Marília sempre 
é muito solidária com os mais necessi-
tados e tenho certeza que a campanha 
atingirá todos os objetivos, conse-
guindo uma quantidade su� ciente de 
agasalhos e cobertores para atender às 
famílias carentes da nossa cidade”, disse 
a dirigente ao receber autoridades mu-
nicipais, militares e social em evento 
realizado de forma solene. 

Como acontece em todos os anos, a 
associação comercial será um dos pos-
tos de recolhimento de roupas. Após a 
abertura o� cial do evento na Prefeitu-
ra, a Campanha do Agasalho será re-
alizada efetivamente de 18 de março a 
18 de abril, sendo que o recolhimento 
das caixas começará a partir do dia 22 
de março. “Sempre participamos com a 
doação de 100 cobertores novos que são 
entregues ao Fundo Social em nome 
dos comerciantes de Marília”, disse 
Adriano Luiz Martins, ao lembrar que 
parte dos recursos conseguidos com o 
Cartão de Benefícios ACCredito, admi-
nistrado pela associação comercial, são 
destinados ao Fundo Social, com uma 
média de R$ 40 mil por ano. “O traba-
lho assistencial da Acim é feito através 
do Fundo Social de Solidariedade de 
Marília”, apontou Adriano Luiz Martins 
ao participar da cerimônia de abertura 

na Prefeitura de Marília.
Para este ano o presidente da Acim 

anunciou que o primeiro dia de even-
to do "Connect Acim", que acontecerá 
nos dias 19 e 20 de Agosto, nas depen-
dências do Golden Palace, quando são 
esperadas 2 mil pessoas, no primeiro 
dia o ingresso será de um quilo de ali-
mento não perecível que será entregue 
ao Fundo Social de Solidariedade do 
Município de Marília. “A diretoria da 

Adriano Luiz Martins disse ainda 
que tanto a Campanha do Agasalho, 
realizado no primeiro semestre do ano, 
como a Campanha do Natal sem fome, 
no segundo semestre, contam com a 
participação da associação comercial, 
além do repasse � nanceiro com o car-
tão de benefícios ACCredito, como sen-
do as principais ações assistenciais de-
senvolvidas pela entidade do comércio 
varejista. “E agora com mais esta ação 

Fundo de
Solidariedade

Acim participa de 
campanha e promove 
evento assistencialista

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

Acim aceitou as propostas dos conse-
lhos do jovem empreendedor e da mu-
lher empresária, para colocar o ingres-
so de participação o donativo para o 
Fundo Social”, anunciou Adriano Luiz 
Martins, ao acreditar na possibilidade 
de reunir mais de duas toneladas de 
alimentos com esta ação. “No primeiro 
dia do "Connect Acim" vamos realizar 
a “Palestra Solidária”, em que o ingresso 
será um quilo de alimento”, reforçou o 
dirigente ao considerar o Fundo Social 
como órgão municipal capaz de distri-
buir de forma igualitária os donativos. 

do "Connect Acim", que acredito ser 
oportuna”, comentou o presidente da 
Acim, satisfeito com a campanha lança-
da esta semana que começará o recolhi-
mento de roupas nas residências entre 
os dias 13 e 14 de abril, em parceria com 
os atiradores do Tiro de Guerra, � can-
do a entrega dos agasalhos para as as-
sociações de moradores nos dias 13, 14 
e 15 de maio. “Na região central, quem 
quiser ajudar, basta deixar o agasalho na 
sede da Acim”, avisou o dirigente que já 
distribuiu na entidade associativa os lo-
cais para a entrega das roupas doadas.




