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Editorial

N ão existe outra arma 
mais eficaz num mo-
mento de crise como o 
conhecimento. Com esse 

propósito a Associação Comercial e 
Industrial de Marília vai desenvolver 
um programa que visa exatamente 
oferecer aos comerciantes e comerci-
ários a possibilidade de melhorarem 
o conhecimento como forma de agir 
de forma pró ativa para combater a 
crise que aparece de todas as formas, 
em momentos inesperados e as vezes 
até de difícil combate. Mas com a in-
formação moderna e de vanguarda, é 
possível ter ideias e ações que supe-
ram qualquer tipo de dificuldade seja 
ela administrativa, comercial, com-
portamental e até social. O conheci-
mento não tem adversário à altura.

Imaginando que toda a equipe de uma 
empresa deve ter acesso ao conhecimento, a 
associação comercial começou a desenvol-
ver um programa denominado de Acim-E-
duca, mostrando que a educação é o meio, 
afinal, é preciso mudar comportamento 
para se obter conhecimento. Ninguém é o 
mesmo, quando se tem a informação, quan-
do se sabe fazer e se desenvolver. A educa-

ção transforma a vida da pessoa por dentro 
e por fora, porém, é preciso agir e ter acesso 
a tudo isso. É ai que entra a associação co-
mercial para oferecer esta oportunidade seja 
através do ensino presencial ou a distância, 
ou até mesmo com cursos rápidos e se for 
o caso até em casa ou em qualquer lugar, ou 
seja, só não acessa esse conhecimento se ti-
ver alguma desculpa.

O preço também deixou de ser obs-
táculo. Existem valores dos mais variados 
que sempre serão possíveis se encaixarem 
nas despesas mensais. As formas de paga-
mento também são diversificadas, sendo 
possível se adaptar para obter o conheci-
mento. Descontos em faculdades em nos-
sa cidade são possíveis, pois, a associação 
comercial tem relacionamento direto com 
todas elas, basta haver o interesse da pes-
soa em querer melhorar de vida através do 
conhecimento, que a associação comercial 
passa a ser o meio para ajudar os dois lados: 
o estudante (seja ele quem for) e os centros 
universitários (seja qual for a faculdade ou 
curso necessários).

A diretoria da associação comercial 
mariliense pretende com esse programa, 
seja pelo Acim-Educa ou pela Escola de 
Negócio, onde qualquer pessoa relaciona-
da ao comércio em geral, pode buscar am-
pliar os conhecimentos através de estudos 

específicos como forma de capacitação e 
de graduação. Não existem desculpas para 
não acessar o que existe de mais novo e 
mais prático no ensino, do que fazer par-
te destes programas que fotram incluídos 
nas atividades da entidade que investe no 
maior capital social de uma empresa, que 
são as pessoas que nela vivem. Uma em-
presa não se limita apenas no sustento das 
famílias dos seus funcionários, e sim, na 
formação do caráter, do ensino e do ser hu-
mano, instruindo para que sejamos pesso-
as melhores em sociedade melhores.

Estamos iniciando um processo, que 
certamente passará por mudanças, adap-
tações e evoluções, que são ambientes 
que fazem parte do ensino em geral, afi-
nal, a modernização passa por estudos, 
pois, não é possível evoluir sem estudar, 
pesquisar e se relacionar. Com o acesso 
ao conhecimento as pessoas passarão a 
raciocinar melhor e deste raciocínio mais 
moderno, novos empreendedores surgi-
rão, e o comércio será beneficiado com 
isso e quem ganha é a comunidade tendo 
uma sociedade melhor e maior.

Estamos juntos!

Acim quer distribuir conhecimento
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Gilberto Rossi Jr - Bacharel e Mestre em 
Turismo e Comunicação, Gerente Executivo 
do Marília Convention & Visitors Bureau e 
Presidente do COMTUR Marília
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Opinião

Marília, um Município 
de Interesse Turístico

O Estado de São Paulo, des-
de 1945 atua com uma 
política pública de desen-
volvimento do turismo 

desbravadora, diplomando municí-
pios como estâncias. O primeiro foi 
Caraguatatuba, que em 1947 recebeu 
o título de Estância Hidromineral. 
Posteriormente foram oficializadas 
04 categorias de estâncias: hidromi-
nerais, balneárias, climáticas e turísti-
cas.  Em 2015, o Estado regulamentou 
uma nova lei em que as 70 estâncias 
passaram a ser nomeadas Estâncias 
Turísticas e introduziu uma nova ca-
tegoria: o Município de Interesse Tu-
rístico (MIT). Em 2017, foi aprovada 
a Lei 1261, regulamentando os MIT’s, 
grupo constituído atualmente por 140 
cidades. O objetivo da lei é desenvol-
ver o potencial turístico de municí-
pios que possuem estrutura receptiva, 
atrativos, conselho representativo da 
sociedade civil e política pública para 
fomentar a atividade.

Para cumprir essas demandas, 
o Conselho Municipal de Turismo 
de Marília (ativo desde 1992), junto 
à Secretaria de Trabalho, Turismo 
e Desenvolvimento Econômico, do 
Secretário Cássio Luis Pinto Jr., for-
mou uma Comissão Gestora para 
desenvolver o Plano Diretor de Tu-
rismo, com os parceiros: Marília e 
Região Convention & Visitors Bu-
reau (MRC&VB),  Sindicato de Ho-
téis, Restaurantes, Bares e Similares 
de Marília (SINHORES), EMDURB, 
UNIMAR, ONG Origem, Nikkey 

Marila, Instituto Leopardo de Pes-
quisas Aplicadas e Prefeitura de Ma-
rília. Em aproximadamente 02 anos 
de trabalho voluntário, com suporte 
financeiro para custos de pesquisa e 
trabalho técnico vindos exclusiva-
mente da iniciativa privada (SINHO-
RES e MRC&VB), 03 audiências 
públicas e reuniões com setores di-
retamente envolvidos, construímos 
solidariamente a 1ª política pública 
de turismo da cidade.

Em agosto de 2018, Marília con-
quistou o título de MIT, passando a 
ter o direito de pleitear cerca de R$ 
550 mil/ano (variável conforme a ar-
recadação do estado no ano anterior) 
para investimentos no setor. Essa 
verba é um recurso disponível para 
cada estância no orçamento do Es-
tado. Para recebê-lo, a cidade, com a 
anuência do COMTUR, deve deter-
minar em quais projetos a verba será 
aplicada. A Secretaria de Turismo do 
Estado analisa e caso aprovado, libe-
ra a receita específica para o projeto.

Mas, turismo em Marília? Sim, 
diariamente em torno de 1.000 pes-
soas utilizam hotéis e restaurantes, 
aquecendo o comércio e os serviços 
da cidade. Os motivos das viagens 
são distintos: tratamento de saúde, 
motivos religiosos, compras, lazer e, 
no nosso caso, principalmente por 
eventos e negócios. A pesquisa rea-
lizada no Plano Diretor apontou que 
86% do público hospedado em nossos 

Artigo

hotéis veem com essa motivação. São 
mais de 360.000 hospedagens/ano 
que injetam aproximadamente 140 
milhões de reais na economia local, 
tornando-se responsáveis por milha-
res de empregos diretos e indiretos na 
cidade. Hotéis, restaurantes, shoppin-
gs, lojas, taxistas, postos de gasolina, 
padarias e supermercados são alguns 
dos mais de 50 setores da economia 
que são direta e indiretamente impac-
tados. O turismo pode ser lazer para 
quem passeia, mas é um grande negó-
cio para quem recebe!
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Informe Publicitário

PROJETO SOLAR:

Sistema Fotovoltaico
sob medida para seu
empreendimento

Sabemos que uma placa solar 
utiliza a luz do sol para gerar 
energia elétrica, ou seja, quanto 
maior a disponibilidade da pri-

meira, maior a quantidade da segun-
da. Não somente isso, mas também a 
angulação do módulo em relação aos 
raios solares também interfere na pro-
dução de energia, assim como tempe-
ratura e outros fatores. Assim, embora 
um módulo fotovoltaico possua deter-
mina da potência de geração de fábri-
ca, esta é estipulada através de testes 
feitos em laboratório e com Condições 
Padrão de Teste (STC – Standard Test 

ção, toda a parte climática e solar nas 4 
estações do ano, além do tipo de sistema, 
marca dos painéis solares, potência, di-
mensões e etc, garantindo assim a perda 
e a geração real do sistema. Diante disso, 
é feito um estudo das perdas de geração 
do equipamento fotovoltaico de cada 
placa (uma por uma), das perdas em 
cada string, que é a divisão do agrupa-
mento dos módulos, que se bem dimen-

o empreendimento do cliente, possi-
bilitando maior precisão do retorno 
financeiro de cada caso.

Esse, então, se torna mais um dos 
motivos para que o consumidor que 
deseja adquirir seu sistema fotovoltai-
co, o faça através de uma empresa es-
pecializada, obtendo o melhor projeto 
e assegurando um retorno seguro e 
rápido do seu investimento.

A Domotyk, empresa especializa-
da, através do Projeto Solar, garante 
em contrato a geração de energia e 
classifica seu empreedimento de acor-
do com sua arquitetura. Fique ligado e 
saiba mais visitando nosso escritório 
na Avenida Santo Antônio, nº 3885, 
próximo ao Marília Shopping e ao 
lado da churrascaria Alvorada. Entre 
em contato pelo telefone 14 3434 1651, 
pelo whats 14 99841 6565 ou pelo 
e-mail engenharia@domotyk.com.br. 

Condiions em inglês). Dessa forma, 
para estimar a quantidade de placas 
solares necessárias em um projeto, 
não basta dividir o consumo elétrico 
do local pela potência do modelo de 
placa a ser instalado, todo um estudo 
dos fatores de geração locais deverá 
ser conduzido. 

A Domotyk, há 3 anos no mercado, 
desenvolveu essa metodologia de análise. 
Esta, é realizada através de um Software, 
levando em consideração as medidas re-
ais da construção, leva em consideração 
a meteorologia do local, a geolocaliza-

sionada, otimiza 
o sistema. Esse 
conjunto de 
análises resulta 
na perda média 
em percentual, 
de todo o siste-
ma de acordo 
com o empreen-
dimento. 

Dessa forma, 
é possível anali-
sar a geração to-
tal do conjunto 
em laboratório, 
as perdas totais 
do sistema (fa-
tores externos), 
e a geração real, 
de acordo com 



Associados da Acim passam a contar com serviço de telefonia celular, com redução de gastos
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Acim oferece 
assessoria 
para otimizar 
planos

O s comerciantes que fa-
zem parte da Associação 
Comercial e Industrial 
(ACI) de Marília passam 

a contar com um novo serviço de 
assessoria na área de telefonia celu-
lar. “O objetivo deste serviço é fazer 
com que o associado evite surpresas 
nas contas telefônicas, tendo mais 
agilidade, economia de tempo e di-
nheiro”, comentou o presidente da 
associação comercial local, Adriano 
Luiz Martins. “São muitos os desa-
fios para quem quer abrir e manter 
uma empresa no Brasil”, afirmou o 
dirigente ao apresentar o Programa 
ACCelular, que está a disposição dos 
comerciantes associados a partir des-
te mês. “É um produto feito exclusi-
vamente para facilitar a vida pessoal 
e da empresa”, disse animado com 
este novo serviço da Acim.

O Programa ACCelular é um ser-
viço de telefonia móvel completo, com 
atendimento diferenciado e pacotes 
de vantagens que oferecem diversos 
benefícios para a empresa. “O empre-
sário pagará somente o que usar, por-
que os sistemas realizam conferências 
diárias nas faturas antes de demons-
trar o consumo e, com isso, o associa-
do perceberá uma relevante redução 
nos custos, podendo economizar em 
média 20% em sua conta”, comentou 
o superintendente da Acim, José Au-
gusto Gomes, ao apontar o sistema de 
gestão online, chamado de Tele Ges-
tor. “O sistema otimiza o uso das li-
nhas, de acordo com as necessidades, 
de forma inteligente e personalizada”, 
reforçou. “O empresário saberá quan-
to cada linha está consumindo diaria-

mente”, falou.
De acordo com a gestora comer-

cial, Andrea Fernandes, as ligações 
entre as linhas do Programa ACCe-
lular são gratuitas, e o assinante terá 
2 mil minutos para falar dentro do 
mesmo código de área e entre cola-
boradores que utilizam o serviço. “As 
tarifas locais e interurbanas possuem 

Telefonia Celular

Celular é quanto as garantias. “Caso 
algum aparelho contratado apresen-
te defeito, que não seja identificado 
como resultado de uso indevido, 
será emprestado outro até que o 
reparo seja efetuado”, acrescentou 
Andrea Fernandes ao enfatizar que 
as cobranças indevidas, não são um 
problema para o associado que par-

valor determinado de acordo com a 
categoria, independente do desloca-
mento”, explicou. “Este é mais um im-
portante diferencial proporcionado 
pelo serviço”, reforçou a coordenado-
ra do programa recentemente inicia-
do na Acim. “O assinante não falará 
com a operadora, e sim com o pessoal 
da associação comercial que fará todo 
o atendimento exclusivo, solucionan-
do problemas e tirando as dúvidas, 
caso ajam”, disse.

Outro ponto apresentado pela 
gestora comercial do Programa AC-

ticipar do Programa ACCelular. “Au-
ditorias na linha utilizada, impedem 
que se faça cobranças indevidas na 
fatura”, defendeu ao iniciar a oferta 
do serviço aos associados. “Os pri-
meiros associados que se transferi-
ram para o nosso sistema tiveram 
grandes vantagens econômicas”, 
garantiu a coordenadora que pre-
cisa de uma cópia da última conta 
do associado para uma análise, sem 
compromisso. “A partir desta análise 
é possível rever a melhor maneira de 
se utilizar a telefonia celular”, frisou.





Inverno - Comércio

Visita de dirigentes da associação comercial no 9º BPM/I estimular mais atividades em conjunto
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Segurança

Acim estuda 
ações conjuntas 
com a Polícia 
Militar

Encontro realizado na sede do 
9º Batalhão da Polícia Mili-
tar em Marília entre parte da 
diretoria da Associação Co-

mercial e Empresarial (ACI) de Marí-
lia e o comandante Tenente Coronel, 
Marcos Boldrin, ratificou trabalho em 
conjunto em diversas frentes junto ao 
setor empresarial da cidade. “A Polí-
cia Militar é um dos nossos principais 
parceiros e necessitamos da presença, 
do conhecimento e do envolvimen-
to dela em muitas das ações voltadas 
para o setor empresarial”, disse o pre-
sidente da Acim, Adriano Luiz Mar-
tins, que esteve acompanhado dos 
dirigentes: Subhi Ahmad Khalil Abu 
Khalil, Webber Jo Ibara e Evandro 
Zaha Noda conversando e planejando 
sobre as atividades que serão realiza-
das entre as duas instituições.

Na área da educação a Polícia Mi-
litar de Marília será envolvida em todo 
o processo de capacitação e instrução 
que a diretoria da Acim está planejan-
do dentro dos projetos de orientação 
aos comerciantes e comerciários, além 
de envolver os policiais, também no 
trabalho em desenvolvimento com o 
Conselho do Jovem Empreendedor e 
do Conselho de Desenvolvimento de 
Marília (Codem). “Será uma partici-
pação especial com foco na cidada-
nia e principalmente no que se refere 
a segurança em geral”, disse Adriano 
Luiz Martins ao ter a concordância do 
comandante do 9º BPM/I que tem in-
teresse neste tipo de trabalho que já é 
realizado pelos policiais de Marília com 
outras instituições, em que a Acim e os 
dois conselhos serão envolvidos. 

Outro aspecto conversado entre 

os dirigentes foi quanto a reativação 
do Conselho de Segurança (Conseg) 
da região centro com a presença e en-
volvimento da associação comercial, 
mais efetivamente. “Queremos parti-
cipar, pois, temos algumas propostas 
a serem apresentadas, bem como, co-
laborar na discussão da segurança nas 
diversas regiões da cidade”, comentou 
Adriano Luiz Martins que pretende co-
locar representantes da Acim em todos 
os Conseg’s de Marília, em atividade. 
“Acredito que em todas as regiões da 
cidade exista um comércio envolvido”, 
imagina o presidente da associação 
comercial que pretende discutir este 

12 câmeras instaladas no município, 
inclusive, com demonstração do po-
tencial de imagem e alcance, e toda a 
logística criada com viaturas e proto-
colos, efetivo humano interno e exter-
no, e outros equipamentos agregados. 
“Impressionante”, disse Subhi Ahmad 
Khalil Abu Khalil, que desconhecia 
este trabalho da Polícia Militar. “Vejo 
que o trabalho é feito de forma séria 
e com competência”, elogiou Webber 
Jo Ibara que sabia, mas não conhecia 
o trabalho que vem sendo realizado 
na cidade. “É muito bom saber que a 
nossa polícia está bem equipada, es-
truturada e trabalhando com inteli-

assunto de forma mais específica. “Para 
o comércio a segurança é necessidade 
básica”, ressaltou o presidente da asso-
ciação comercial mariliense. “Um tema 
que o comerciante precisa participar 
mais”, defendeu Adriano Luiz Martins.

Ao visitar as dependências do 9º 
BPM/I os diretores da Acim conhece-
ram a central de monitoramento por 
câmeras na cidade. Foram apresenta-
dos detalhes do funcionamento das 

gência”, ressaltou Evandro Zaha Noda 
que também se surpreendeu com o 
que viu. “Esse é o tipo de trabalho que 
nós comerciantes podemos nos envol-
ver mais, criando condições favoráveis 
para a segurança da comunidade”, fa-
lou Adriano Luiz Martins ao iniciar a 
discussão de algumas ações neste sen-
tido de monitoramento que requerem 
mais estudos, análises e discussões de 
como melhorar e ampliar.





Reunião na sede da Acim, com parte da diretoria, explicou o novo mercado de moedas virtuais
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Blockchain e
Criptomoeda

P arte da diretoria da As-
sociação Comercial e In-
dustrial (ACI) de Marília 
esteve reunida na sala de 

reuniões da entidade para uma expo-
sição rápida, prática e bastante expli-
cativa sobre o sistema de mineração 
de moedas, considerado como uma 
tendência no meio empresarial de 
âmbito mundial. Através da empresa 
CIMS, especializada em mineração 
de criptomoedas, os dirigentes mari-
lienses passaram a conhecer como é 
o processo de mineração com econo-
mia, segurança, tecnologia e garan-
tia. “É preciso falar mais sobre Blo-
ckchain, criptomoedas e mineração, 
que serão temas básicos para grandes 
investimentos e transações financei-
ras”, acredita Adriano Luiz Martins, 
presidente da associação comercial 
mariliense ao promover o encontro.

A tecnologia Blockchain é o segre-
do para que todas as espécies de tran-
sações e trocas no mundo (não ape-
nas dinheiro e criptomoedas), sejam 
feitas com mais segurança, agilidade e 
sem intermediação de terceiros. “É a 
liberdade de ação e decisão”, disse An-
dré Zimmermann, representante da 
CIMS ao fazer a explicação de forma 
direta e simples. “As criptomoedas são 
códigos virtuais que podem ser con-
vertidas em valores reais”, explicou o 
especialista ao responder vários ques-
tionamentos. “Tudo é feito pela inter-
net, sem burocracia e sem intermedi-
ários, caracterizada pela ausência de 
um sistema monetário regulamenta-
do e da dependência de uma autori-
dade financeira, como por exemplo, o 

Diretoria da Acim 
conhece sistema 
de mineração de 
moedas

Banco Central do Brasil”, disse André 
Zimmermann.

O termo mineração se deve ao 
processo pela qual transações de 
moedas digitais são verificadas, vali-
dadas e adicionadas a blockchain. “É 
também o meio que novas criptomo-
edas são geradas onde mineradores 
ganham recompensas em criptomoe-
das por desenvolverem esse trabalho”, 
completou o especialista ao apontar 
os benefícios de ter uma mineradora 
como: segurança da tecnologia block-

De acordo com o superintenden-
te da Acim, José Augusto Gomes, é 
possível utilizar as criptomoedas de 
diversas formas como: reserva de 
valor; especulação, transações on 
line; conversão para moeda local; 
reinvestir em outras criptomoedas 
e aquisição de novas máquinas. “Os 
chamados “Bitcoin” valorizaram nos 
últimos dois anos 822%”, apontou o 
dirigente da Acim, que também con-
siderou o encontro positivo como 
forma de conhecer, com mais deta-

chain; ativo gerador de renda passiva; 
sem preocupação com manutenção; 
rendimento 24 horas por dia e a di-
versificação de investimentos. “Hoje 
em dia pode parecer algo estranho, 
complicado e até monstruoso”, falou 
Libânio Victor Nunes de Oliveira, que 
esteve como presidente da Acim por 
dois mandatos. “Mas o empresário do 
futuro precisa entender e compreen-
der esta sistemática”, acrescentou o 
empresário que gostou do que ouviu.

lhes, este novo mercado. “A Receita 
Federal do Brasil classifica as cripto-
moedas como um ativo financeiro”, 
completou Reinaldo Miguel, que tam-
bém faz parte da diretoria executiva 
da Acim. “Portanto, sujeito a tributa-
ção pelo ganho de capital”, completou 
o empresário que também considerou 
a exposição válida. “Precisaremos de 
mais encontros desta natureza en-
tre a diretoria e associados”, acredita 
Adriano Luiz Martins.
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ArtigoArtigo

O Varejo e as 
diversas formas 
de atuação

C om o avanço tecnológico, 
o homem tem perdido 
cada vez mais os lugares 
de trabalho para máqui-

nas e inovações que estão em cres-
cente evolução, porém o varejo tem 
permitido que pessoas entrem e in-
gressem as próprias atividades neste 
segmento que faz tanta a diferença 
na economia do Brasil, especialmen-
te nas pequenas cidades do interior. 
Dentre tantos segmentos, o varejo 
sem dúvidas tem grande potencial 
para inovações: do provador de rou-
pas ao e-commerce, da logística ao 
delivery, do relacionamento com o 
cliente aos sistemas de pagamentos 
“on line”. É o varejo inovando! É o 
varejo se reinventando!

Cito dois casos: varejo físico e o di-
gital, o chamado “e-commerce” com as 
características próprias e dicas.

No varejo físico, o principal foco 
e vantagem do comércio é a de poder 
estar próximo do cliente. É conhecê-
-lo! É chamá-lo pelo nome e conhe-
cer os gostos dele. É se antecipar e 
não esperá-lo ir até a loja para o ato 
da compra. É o chamado relaciona-
mento com o cliente! Um exemplo 
disso é o cadastro de cliente, algo 
simples e barato e poucas empresas 
se utilizam dessa ferramenta tão va-
liosa. O cadastro de cliente pode ser 
feito em um sistema informatizado, 
caso a loja utilize, em planilha, fichas 
ou até mesmo em cadernos. Quan-
do uma pessoa efetua compras e faz 

o pagamento via cartão ou dinheiro, 
vendedores ou empreendedores se-
quer fazem o cadastro desse cliente, 
mas o questionamento é: Não seriam 
esses os bons clientes da loja? Não se-
riam esses clientes importantes para a 
loja? E quais os tipos de informações 
necessárias para se realizar um ca-
dastro? Aquilo que a loja achar que 
é importante saber, como por exem-
plo: nome, data de nascimento, para 
poder ligar no dia do aniversário e 
ofertar um desconto em determinado 
produto, data da última compra, his-
tórico de compras realizadas, dentre 
outros itens de extrema importância e 
que podem fazer a diferença na hora 
de se relacionar com o cliente.

Lembro de algo que sempre ouvi-
mos ou até mesmo falamos quando 
se trata de varejo: o atendimento!

O atendimento inadequado é o 
principal motivo de perda de clientes. 
Pesquisas do Procon apontam que 
90% dos consumidores que foram 
mal atendidos não reclamam para os 
empresários/donos. Não reclamam 
porque a maioria acredita que não 
será atendido ou por medo de sofrer 
represálias. Ausência ou demora no 
atendimento, postura inadequada são 
as principais queixas de clientes insa-
tisfeitos e o que esses consumidores 
gostariam é de atendimento cordial, 
agilidade e assertividade. Dê o exem-
plo! Treine a equipe! Capacite os cola-
boradores! Faça a diferença!

Já que foi mencionado sobre a loja 

física, não temos como não citar so-
bre o Visual Merchandising. Mas afi-
nal, o que é o Visual Merchandising? 
O chamado VM, é uma ferramenta 
estratégica para trabalhar o ambiente 
do ponto de venda, criar uma identi-
dade da loja com um único objetivo: 
atrair clientes e aumentar as vendas. 
Seguem os principais itens do VM – 
Visual Merchandising:

Fachada: A fachada deve estar lim-
pa, bem cuidada, pintada, facilitando 
ao cliente a identificação da loja.

Vitrine: É o cartão postal da loja. 
Deve atrair o cliente em até 30 segun-
dos. O ponto de maior destaque da vi-
trine é o centro, na altura dos olhos do 
cliente. Exponha neste espaço os pro-
dutos que querem que sejam vistos e 
vendidos. Não coloque todo o esto-
que da loja na vitrine, tendo em vista 
que pode deixar poluída, com muitas 
informações. A vitrine pode ser temá-
tica, comemorativa, promocional ou 
institucional. Abuse da criatividade.

Acessibilidade: Rampas de acesso 
facilitam a entrada de idosos, mães 
com carrinhos de bebês, portadores 
de necessidades especiais etc. Não 
dificultar a entrada de clientes na loja 
com caixas, manequins e expositores.

Layout interno e facilidade de flu-
xo: Distribuir os móveis, expositores 
e manequins a fim de incentivar o 
cliente a circular por todo o ambiente 
de vendas. Verificar se algum local da 
loja tem “gargalos” como aglomera-
ções e filas. Isso não pode acontecer. 
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Móveis e equipamentos: Evitar mistu-
rar móveis em madeira, com móveis 
de ferro ou outro tipo, lembrando que 
os móveis não devem ocupar mais 
que 40% da área total da loja.

Iluminação: Lojas mal ilumina-
das transmitem imagem de aban-
dono e decadência. Trocar lâmpa-
das queimadas e manter a loja bem 
iluminada mesmo durante o dia. Se 
quiser valorizar um determinado 
produto, coloque-o um foco de luz.

Climatização: Quanto mais o am-
biente estiver com temperatura agra-
dável, mais tempo o cliente passará 
dentro da loja. Instale ar condicio-
nado ou ventiladores principalmen-
te em lojas onde se faz necessário o 
provador. 

Música ambiente: As músicas 
devem seguir o estilo da loja. Evite 
sintonizar em rádio, onde o cliente 
pode escutar a propaganda de seu 
concorrente e deixar de comprar. O 
volume deve sempre ser moderado, 
para que se possa escutar e conversar 
com o cliente.

Exposição de produtos: A expo-
sição deve ser de maneira que faci-
lite o cliente a encontrar aquilo que 
necessita. Pode ser por cor, tamanho, 
modelo etc. Exponha produtos com-
plementares para estimular a venda.

Área Nobre: Localiza-se a partir 
da porta: um passo para dentro e 
dois para a direita. Este local é onde 
maior parte dos clientes olham. Co-
loque na área nobre as novidades da 
loja, produtos em promoção e até 
mesmo algo que esteja “encalhado”.

Precificação: Há uma grande di-
ferença entre precificação e exposi-
ção de preço. Precificar é apenas ane-
xar o preço ao produto, o que, aliás, é 
exigido por lei. Já a exposição de pre-
ço é uma estratégia de Visual Mer-
chandising que consiste em exibir 
o valor com etiquetas que destacam 
opções diferenciadas de pagamento.

Comunicação Visual interna: Si-
nalize todo o ambiente de vendas, 
desde gôndolas até o caixa. Sacolas, 
embalagens, uniformes e crachás de-
vem ser padronizados.

Ações promocionais no ponto 

de venda: Cafés de lançamentos, li-
quidações, descontos progressivos 
contribuem para atrair e conquistar 
novos clientes, fidelizar os antigos e 
colocar a loja em destaque diante dos 
concorrentes. 

Agora, analisando os dias atuais, 
o que ocorre, há muitos consumi-
dores “on line”. Essas pessoas nem 
sempre finalizam a compra pela in-
ternet, mas elas pesquisam endereço, 
leem sobre a avaliação da loja e dos 
produtos. As redes sociais são gran-
des aliadas do varejo, pois, através de 
suas postagens, incentivam o cliente 
a ir até a loja física ou mesmo efetu-
ar suas compras pela internet. Sen-
do assim, ignorar a força das redes 
sociais seria quase um suicídio para 
quem está neste ramo de vendas. 
Unificar é o futuro!

Segundo pesquisa do Ibramerc, 
atualmente 65% das empresas brasi-
leira possuem pelo menos um perfil 
nas redes sociais e seria praticamente 
impossível pensar em um lançamen-
to de produto ou abertura de uma 
nova loja sem uma campanha nas 
redes sociais. 

Criar conexões com o público es-
pecífico, sempre postar novidades e 
manter as redes sempre atualizadas. 
Se optar por este tipo de ferramenta, 
não deixe de responde mensagens ou 
dar satisfação ao potencial compra-
dor de seus produtos ou serviços. Al-
gumas dicas importantes para quem 
pretende ter um e-commerce:

• Facilite o cadastro e 
preenchimento de pedido;

• Coloque à disposição meios 
seguros de pagamento;

• Defina prazos e taxas
de entregas;

• Deixe claro a política de 
troca e devolução, levando 

em consideração o código de 
defesa do consumidor;

• Informe estoque disponível;

• Descreva de forma clara as 
características do produto;

• Atenção na capacidade de 
acesso ao site, segurança de 
informações e privacidade

dos dados;

• Deixe à disposição contatos 
telefônicos, chats ou e-mails 

para esclarecimentos
de dúvidas

A transformação digital já é uma 
realidade do varejo brasileiro. O pro-
cesso demanda maturidade, estra-
tégia e inovação para saber aliar os 
pontos fortes e fracos a fim de gerar 
melhores resultados. O varejo é fas-
cinante, tem que surpreender! Aos 
empreendedores ou futuros empre-
endedores desse segmento o conse-
lho é: há muitos caminhos a serem 
percorridos; há muitos desafios a 
serem cumpridos, portanto, crie, in-
vente, reinvente!
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Acim investe no 
conhecimento
e capacitação
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V isando oferecer aos co-
merciantes e comerciá-
rios oportunidade na am-
pliação do conhecimento 

específico, duas ações diretas foram 
criadas pela diretoria da Associação 
Comercial e Industrial de Marília 
para que o setor empreendedor local 
cresça de forma segura e se desenvol-
va de forma constante, através do co-
nhecimento. Para isso foram criados 
pela entidade os programas: Acim-
-Educa e a Escola de Negócios. “São 
dois programas distintos que servem 
para ajudar o comerciante e o co-
merciário, além dos familiares, a te-
rem acesso aos conhecimentos mais 
modernos existentes e disponíveis 
na atualidade”, disse o presidente da 
associação comercial local, Adriano 
Luiz Martins, que desde quando as-
sumiu a entidade em Fevereiro vem 
desenvolvendo os dois programas 
para serem colocados em prática.

O Acim-Educa já está em desen-
volvimento e consiste em oferecer 
aos comerciantes e familiares des-
contos nas faculdades e escolas loca-
lizadas em Marília que estão conve-
niadas com a entidade. Os descontos 
são os mais diversos, dependendo 
do curso e do tempo de duração, no 
entanto eles são descontos conside-
ráveis. “Não se trata de bonificações 
e sim de desconto na mensalidade”, 
reforçou o dirigente que em deter-
minados casos, tratou pessoalmente 
das negociações. “Esse desconto é 
disponível para o comerciante asso-
ciado e os familiares diretos”, anun-
ciou ao lembrar que o comerciário 
também tem acesso aos descontos 
existentes. “É preciso ter vínculo 
com a empresa associada, para que o 
comerciário seja beneficiado”, refor-
çou o superintendente da associação 
comercial, José Augusto Gomes, que 
faz a averiguação do associativismo e 
a emissão dos documentos que com-
provam o funcionário na empresa 
associada. “Não tem mistério”, falou 
o dirigente. “Sendo associado tem 
o direito ao desconto, e trabalhan-

do numa das empresas associadas o 
colaborar passa a ter também”, refor-
çou o superintendente.

A partir do mês de Novembro 
passa a ser oferecido aos comercian-
tes associados o programa Escola 
de Negócios, que é mais complexo. 
“Teremos um espaço reservado em 
nossa entidade em que a pessoa in-
teressada utilizará o local para es-
tudar”, falou Adriano Luiz Martins 
ao selecionar uma área na sede da 
entidade e adapta-la para receber 
os estudiosos. “Toda a comunicação 
será eletrônica, com equipamentos 
adequados e local preparados exa-
tamente para acomodar o interes-
sado”, acrescentou o presidente que 
sempre foi um defensor ao acesso ao 
conhecimento. “Trabalho nesta área 
de ensino e não vejo outra forma de 
crescimento sem ser através do co-
nhecimento”, defendeu o dirigente 
que fez uma parceria com a Vídeo-
cursos Commit que fará o trabalho 
do conteúdo a ser apresentado aos 
interessados.

Com a Uniliderança (Universi-
dade da Liderança e Universidade do 
Vendedor), desenvolvida pela Víde-
ocursos Commit, existem temas dos 
mais variados como: administração 
e negócios, administração do tempo, 
atendimento e fidelização do clien-
te, comportamento, comunicação, 
empreendedorismo, empregabili-
dade, gestão de pessoas, liderança, 
negociação, marketing, motivação, 
mudanças, recursos humanos, rela-
cionamento, segurança no trabalho, 
teatro treinamento, televendas, tra-
balho em equipe, varejo e vendas. 
“Todos esses assuntos estão rela-
cionados diretamente ao trabalho 
do comércio varejista”, reforçou o 
vice presidente da diretoria, Mano-
el Batista de Oliveira, que também é 
defensor da capacitação da mão de 
obra interna nas empresas. “Além 
dos proprietários, todos da equipe 
de trabalho devem ser capacitados 
de forma específica”, defendeu o di-



A Escola de Negócios da Acim tem como objetivo orientar os associados para o tão cobiçado 
sucesso no mercado 

novembro de 2018  |  www.connectacim.com.br18

rigente que é a favor do programa.
Pessoas renomadas e bem co-

nhecidas fazem parte deste trabalho 
de ensinamento, dentro da Escola 
de Negócios. Através da Video-
cursos Commit todos esses temas 
serão apresentados por profissio-
nais como: Luiz Marins, Alberto 
Centurião, André Tadeu, Eduardo 
Botelho, Edson Zogbi, JB Vilhe-
ma, JC Bemvenutti, LA Costacurta, 
Luis Paulo Luppa, Marcelo Ortega, 
Márcio Miranda, Mário Donadio, 
Ômar Souki, Roberto Tranjan, Ro-
bson Marinho e Sirley Garoli, den-
tre outros que fazem parte do grupo 
de orientadores através dos vídeos. 
“São profissionais que constante-
mente estão na mídia defendendo 
conceitos, ideias e orientações para 
que tenhamos um setor produtivo 
melhor preparado para as necessi-
dades”, falou o tesoureiro da dire-
toria, Gilberto Joaquim Zochio, que 
defende a oportunidade do acesso 
ao conhecimento de diversas for-
mas. “É preciso criar condições”, 
ressaltou.

Os cursos de capacitação téc-
nica, com atividades operacionais, 
também serão contemplados pelos 
programas educacionais em desen-
volvimento. Parcerias com escolas 
neste sentido estão sendo firmadas 
para que o microempreendedor 
individual também seja foco neste 
trabalho de capacitação. “Estamos 
conversando com algumas escolas 
técnicas, para compor uma varie-
dade de funções que hoje o merca-
do exige ser capacitado”, comentou 
Adriano Luiz Martins que enxerga 
nesta qualificação de mão de obra 
a oportunidade de novas empresas 
surgirem de acordo com o perfil da 
própria cidade. “Seja serralheira, 
mecânico, confeiteiro ou qualquer 
outro profissional que tem o dom 
e precisa ser aperfeiçoado”, falou o 
presidente da associação comercial.

Além das orientações através 
dos vídeos, ou até mesmo as aulas 
nas faculdades e colégios de Marília, 
ou nas escolas técnicas, tanto o pro-
grama Acim-Educa como o progra-
ma Escola de Negócios contam com 
eventos presenciais que serão orga-
nizados pela associação comercial 
e outros parceiros, de acordo com a 

necessidade. “Temos um auditório 
com boa infraestrutura que atende-
rá a realização de qualquer evento 
neste sentido de forma constante”, 
explicou Adriano Luiz Martins, ao 
reorganizar os dois espaços existen-
tes no subsolo da entidade, que além 
de ter local para as exposições, duas 
simultâneas se forem o caso, ainda 
conta com espaço adequado para 
recepção, cozinha e sanitários para 
mais de 300 pessoas se forem os ca-
sos. “Seja com os nossos parceiros, 
ou não, teremos eventos presenciais 
constantemente em nossa sede”, 
reforçou José Augusto Gomes ao 
apontar o Escritório Regional do Se-
brae como um dos parceiros em que 
os encontros estão acontecendo na 
maioria no período da noite. “Serão 
alguns gratuitos e outros com custo 
mínimo”, alertou o superintendente 
ao diferenciar um evento do outro.

Com o desenvolvimento tanto 

pecíficos serão criados para supera-
rem as deficiências. “Este programa 
poderá nos mostrar quais os pontos 
que precisamos melhorar no varejo 
de Marília e iremos buscar como 
trazer isso para os comerciantes 
associados”, explicou Adriano Luiz 
Martins que vem direcionando uma 
série de atividades da associação co-
mercial dentro de recursos moder-
nos de comunicação, como é o caso 
recém criado “Clube do Associado”, 
que passa a centralizar uma série de 
atividades dos diversos serviços dis-
ponibilizados pela entidade. 

A proposta, segundo Adriano 
Luiz Martins, é que futuramente 
cursos, capacitações e treinamentos 
sejam feitos de acordo com as defi-
ciências encontradas. “Precisamos 
aperfeiçoar o que vem sendo feito 
muito bem e melhorar aquilo que 
precisa ser melhorado de acordo 
com o perfil dos nossos consumido-
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do Acim-Educa como da Escola de 
Negócios, faz parte do planejamen-
to da diretoria ampliar os progra-
mas de forma específica de acordo 
com as necessidades dos lojistas de 
Marília. Com a criação do progra-
ma “Melhores de Marília”, todos os 
estabelecimentos comerciais que 
participarem do programa serão 
avaliados pelos consumidores de 
forma eletrônica, através do aplica-
tivo para smarthphones, o “Clube 
do Associado”, e de acordo com as 
demandas e necessidades, cursos es-

res”, disse o dirigente que acredita 
em novos programas de ensino den-
tro da área empresarial. “Vejo uma 
infinidade de oportunidades nesta 
área, em que melhorando o grau 
de conhecimento das pessoas, toda 
uma sociedade será beneficiada”, 
comentou Adriano Luiz Martins 
entusiasmado com os programas 
criados e imaginando outros que 
serão desenvolvidos, para que co-
merciantes e comerciários estejam 
mais preparados para a luta diária 
no mercado em geral.
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Dicas de apps

Clube do Associado
Aplicativo para associações comer-

ciais se aproximarem de seus associa-
dos, trazendo a eles diversos benefícios 
como por exemplo: Saber os horários 
do comércio da cidade, feed de notí-
cias, campanhas e promoções.

Google Agenda
O Google agenda oferece maneiras 

diferentes de visualizar a agenda: alter-
ne rapidamente entre as visualizações 
de mês, semana ou dia. Eventos do 
mail: tarefas, voos, hotéis, shows, reser-
vas de restaurantes e muito mais.

Trello
O Trello oferece uma perspectiva 

de todos os seus projetos, no trabalho 
e em casa. Quer seja para gerenciar um 
time, escrever um roteiro épico ou ape-
nas fazer uma lista de compras, o Trello 
é o seu braço direito para concluir as 
coisas e se manter organizado.

TabTrader
TabTrader é um terminal de nego-

ciação GRATUITO para bitcoins nas 
bolsas. O app negocia várias moedas 
criptografadas: Bitcoin (BTC), Litecoin 
(LTC), e outras. Gráficos rápidos de pre-
ços, com indicadores técnicos e nego-
ciação diretamente a partir dos gráficos.

Dropbox
O Dropbox é um espaço de cola-

boração criativa, desenvolvido para 
reduzir a sobrecarga de trabalho. Ele 
permite centralizar seus arquivos em 
um único local e sincronizá-los com 
segurança entre todos os seus dispo-
sitivos, de modo que você possa aces-
sar esses arquivos a qualquer hora, em 
qualquer lugar. 

Evernote
O Evernote te ajuda a focar no que 

importa mais e a ter acesso às suas infor-
mações quando você precisa. Coloque 
notas digitadas ou digitalize notas escri-
tas à mão. Listas de tarefas, fotos, ima-
gens, páginas da web ou áudio... e tudo 
é pesquisável instantaneamente. Orga-
nize notas da maneira que você quiser e 
compartilhe com qualquer pessoa.
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Recuperação
de Crédito

Comércio de Marília 
com elevação 
anormal, diz Acim

Dados apresentados pelo 
Serviço Central de Prote-
ção ao Crédito (SCPC) da 
Associação Comercial e 

Industrial (ACI) de Marília, mostram 
que o comércio mariliense está con-
seguindo recuperar dívidas antigas 
de forma anormal, de acordo com os 
comparativos entre a região do cen-
tro-oeste paulista, de todo o Estado de 
São Paulo e do Brasil. “Isso quer dizer 
que os comerciantes de Marília estão 
conseguindo negociar as dívidas que 
aparecem, minimizando os prejuízos”, 
festejou o presidente da associação 
comercial local, Adriano Luiz Mar-
tins, ao analisar o relatório encami-
nhado pela Boa Vista SCPC, que faz 
a mensuração do comportamento do 
consumidor inadimplente. “Mesmo 
com os R$ 16 milhões, aproximada-
mente, acumulados nos últimos cinco 
anos de dívida no comércio marilien-
se, o lojista de Marília está se superan-
do”, falou o dirigente.

De acordo com os dados da Boa 
Vista SCPC o indicador de recupe-
ração de crédito, aumentou 1,0% na 
comparação mensal de julho contra o 
mês anterior. Já no valor acumulado, a 
recuperação avançou 7,2% enquanto 
na variação interanual (mesmo mês 
do ano anterior) o indicador avançou 
8,0%. No Brasil houve um decrésci-
mo no acumulado do ano de (-)1,2%, 
enquanto que no comparativo entre 
Julho do ano passado com Julho des-
te ano, outro decréscimo de (-)0,8% 
e zerado entre um mês e outro deste 
ano. “Enquanto no Brasil os números 
não crescem, em Marília os números 

são bem elevados”, comparou Adria-
no Luiz Martins ao verificar que no 
Estado de São Paulo os índices são in-
feriores aos conseguidos em Marília: 
3,1% no acumulado do ano; 4,6% no 
anual (Julho de 2018 a Julho de 2017) 
e do mensal: 0,8% entre Junho e Julho 
deste ano.

Para o presidente da associação 
comercial de Marília a procura por 
acordos seja de forma judicial, extra 
judicial ou informal estão funcio-
nando. “O comerciante não pode es-
quecer deste débito, que aos poucos 
vai corroendo a empresa que chega 
a ficar sem ação, e acaba fechan-
do”, alertou Adriano Luiz Martins 
ao apontar o trabalho da Acim no 
sentido de fazer com que os lojistas 
procurem um acordo com o deve-
dor de qualquer maneira. “Não só o 
nosso departamento jurídico faz esse 
trabalho, quando possível, como os 
convênios que temos com o Cejusc, 
por exemplo, que faz este trabalho de 
intermediação de uma forma muito 
positiva”, comentou o presidente da 
associação comercial mariliense ao 
sugerir que todo e qualquer débito 
existente seja trabalhado em direção 
de um acordo. “Qualquer acordo é 
melhor do que a perda do dinheiro e 
do produto”, afirmou.

Esse levantamento da Boa Vista 
SCPC considera o indicador de regis-
tro de inadimplência a partir da quan-
tidade de novos registros de dívidas 
vencidas e não pagas e o indicador de 
recuperação de crédito é elaborado 
a partir das exclusões de registros in-
formadas à Boa Vista SCPC pelas em-

presas credoras. “Daí a importância do 
comerciante registrar os débitos quan-
do acontecerem, e excluírem quando 
houver um acordo”, frisou o presidente 
da Acim. “Como os dados são possí-
veis acompanhar a performance do 
comércio varejista e criar mecanismos 
para diminuir a inadimplência que é 
o principal motivo de fechamento da 
maioria das empresas”, acredita o diri-
gente da Acim que tem orientado to-
dos os comerciantes associados a cria-
rem um cadastro pessoal dos clientes 
com o máximo de informação possí-
vel, e ainda consultar o SCPC da Acim, 
antes de decidir em oferecer crédito ao 
consumidor. “A informação continua 
sendo a nossa principal arma contra a 
inadimplência”, afirmou.

Manoel Batista de Oliveira, vice presidente da Acim, 
preocupado com a inadimplência no comécio





Oficina de 
Negócios

Reunião realizada na Associação comercial de Marília explicou com detalhes sobre sistema 
de informação cadastral
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Associações 
comerciais 
conhecem novo 
programa

Representantes de associações 
comerciais do centro-oeste paulis-
ta estiveram reunidos nas depen-
dências da Associação Comercial e 
Industrial (ACI) de Marília, junta-
mente com instrutores da Boa Vista 
SCPC, para conhecerem com deta-
lhes o novo serviço que está a dis-
posição das entidades para ser ofe-
recido aos associados: o Programa 
de Consultas Define, que ajudará os 
lojistas em geral a terem mais infor-
mações nas relações comerciais entre 
empresas. “Um serviço mais comple-
to e detalhado entre as empresas que 
estão numa negociação”, disse o su-
perintendente da associação comer-
cial mariliense, José Augusto Gomes, 
ao recepcionar os demais executivos 
das associações comerciais da Região 
Administrativa de número 15, da Fe-
deração das Associações Comerciais 
do Estado de São Paulo (Facesp), 
hoje formada por 19 entidades, em 
que Marília é a base central.

No período das 9 as 12 horas os 
dirigentes das associações comer-
ciais da região conheceram as van-
tagens do programa que já se encon-
tra disponível para as associações 
comerciais parceiras. “O programa 
oferece uma série de vantagens que o 
lojista poderá utilizar como meio de 
segurança, no momento de estar em 
negociação com outras empresas”, 
comentou José Augusto Gomes, ao 
ouvir a explicação sobre os benefí-
cios do programa como: Agilidade - 
análise de crédito e sugestão de negó-
cio em apenas um clique; Riscos sob 
controle - alerta sobre empresas com 

alta probabilidade de se tornarem 
devedoras, ajudando a evitar perdas 
e fraudes; Melhores vendas - indica o 
limite de crédito adequado, de acor-
do com o perfil de cada cliente; Re-
dução de custos futuros com ações 
de cobrança e inadimplência; Faci-
lidade de acesso às informações - é 
possível enriquecer o relatório com 
informações adicionais sem a neces-
sidade de fazer outra consulta.

mite de crédito e informando o risco 
de um cliente tornar-se inadimplente; 
Dados cadastrais do CNPJ consultado; 
Informações comportamentais; Infor-
mações restritivas e detalhes sobre o 
quadro societário e participações da 
empresa em conversação.

Um aspecto importante deste sis-
tema é quanto aos avisos. “Qualquer 
alteração no quadro da empresa em 
negociação, o sistema informa, além 

Para o presidente da associação 
comercial de Marília, Adriano Luiz 
Martins, em breve os associados ma-
rilienses terão acesso ao programa que 
ajudará muito nas transações entre 
empresas na cidade. “Este programa 
oferece uma série de vantagens em que 
o empresário saberá com quem está 
negociando, tendo mais segurança no 
fechamento de futuros negócios”, co-
mentou o dirigente de Marília ao lem-
brar das vantagens como: Inteligência 
analítica para recomendar ou não uma 
negociação, sugerindo o valor do li-

de qualquer outro comportamento 
empresarial inadequado”, disse José 
Augusto Gomes que acredita ser o 
novo programa a ser disponibiliza-
do um excelente instrumento con-
tra a inadimplência. “A informação 
correta e completa é a única arma 
que temos para evitar a inadimplên-
cia”, disse o dirigente de Marília que 
acredita ser o programa de grande 
utilidade para o setor empresarial. 
“É sempre bom saber, com detalhes, 
com quem estamos negociando”, co-
mentou José Augusto Gomes.
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Impostômetro

Placar supera 
R$ 1,6 trilhão de 
arrecadação de 
impostos



Reinaldo Miguel, diretor da Acim, analisa 
o impostômetro, com a quantidade de 
impostos pagos até o momento

Associação Comercial e Industrial de Marília 25

O segundo tesoureiro da 
Associação Comercial e 
Industrial (ACI) de Ma-
rília, Reinaldo Miguel, 

se surpreendeu com a quantidade 
de impostos pagos pelos brasilei-
ros, superando no sábado, dia 08 
de Setembro, a marca de R$ 1,6 
trilhão arrecadados pelos Gover-
nos: Municipal, Estadual e Federal. 
“Esse é o montante pago pela po-
pulação brasileira desde o primeiro 
dia do ano na forma de impostos, 
taxas e contribuições para a União, 
os estados e os municípios”, falou 
surpreso o dirigente mariliense 
que tem o hábito de acompanhar 
o desenvolvimento do “impos-
tômetro”, criado pela Associação 
Comercial de São Paulo (ACSP) e 
de fácil acesso pelo portal: www.
impostometro.com.br, que mensu-
ra em tempo real a quantidade de 
pagamento e recebimento. 

Em 2017, lembra Reinaldo Mi-
guel, o valor foi atingido 23 dias 
depois, ou seja, no dia 02 de Ou-
tubro na comparação com 2018. 
“Esse avanço da arrecadação revela 
que o problema das finanças públi-
cas não está do lado da receita: está 
do lado dos gastos”, disse o econo-
mista da ACSP, Marcel Solimeo, 
que constantemente analisa o valor 
arrecadado com o tempo de reco-
lhimento. “Por isso, o consumidor 
- que será eleitor nos dias 7 e 28 
de outubro - precisa acompanhar 
de perto a aplicação dos recursos 
e exigir que os governos utilizem 
o dinheiro para melhorar os servi-
ços públicos”, declara o economista 
paulistano. “Bem oportuna a aná-
lise a ser feita neste momento de 
definição do gestor desse dinheiro”, 
completou Reinaldo Miguel.

O segundo tesoureiro da asso-
ciação comercial mariliense acre-
dita que são muitos os motivos do 
crescimento da arrecadação, antes 
de período normal, ou próximo 
do ano anterior. “Acredito que a 

economia está lentamente se re-
cuperando, porém, a elevação se 
deve aos itens altamente tributáveis 
como são os casos da energia e dos 
veículos”, recordou o dirigente ao 
lembrar que a baixa inflação tam-
bém contribuiu para o resultado. 
“Esperamos que, diante dessa mar-
ca de R$ 1,6 trilhão, os candidatos 
- tanto ao Executivo quanto ao Le-
gislativo - vejam que não há espa-
ço para mais elevação de imposto”, 
criticou Marcel Solimeo. “E que as 
discussões foquem no equaciona-
mento do gasto público e na im-
plantação das reformas necessárias, 
especialmente a da Previdência”, 
diz o dirigente paulistano de forma 
mais contundente. 

Reinaldo Miguel nota que so-
mente o estado de São Paulo é res-
ponsável por quase R$ 600 bilhões 
desta arrecadação total, ficando o 
Rio de Janeiro com pouco mais de 
R$ R$ 200 bilhões, estando o Para-
ná, com apenas R$ 90 bilhões. “A 
arrecadação do Estado de São Pau-
lo representa mais de 37% de todo 
o tributo recolhido no País”, com-
parou o dirigente da associação 
comercial de Marília ao analisar 
os dados apresentado pelo portal. 
“Somente a capital de São Paulo re-
colhe mais de R$ 20 bilhões”, apon-
tou o diretor da Acim, ao enxergar 
a cidade de Marília com aproxima-
damente R$ 157 milhões de arre-
cadação desde o começo do ano de 
2018. “Uma situação preocupante 
que precisamos acompanhar, afi-
nal, chegará o momento em que 
será preciso rever a política tribu-
tária”, comentou o empresário em 
tom de preocupação.

INADIMPLÊNCIA EM MA-
RÍLIA - O diretor da Associação 
Comercial e Industrial de Marília, 
mostrou-se preocupado com os da-
dos do Serviço Central de Proteção 
ao Crédito (SCPC) da entidade de 
classe local, que aponta o valor de 
R$ 16.534.751,50 como o recor-

de em 2018 neste último mês de 
Agosto de dívidas acumuladas nos 
últimos cinco anos entre os ina-
dimplentes marilienses. “Isso preo-
cupa, pois, é um valor perdido em 
que boa parte pode ser recuperada”, 
comentou o dirigente ao notar os 
0,83% de elevação deste débito no 
comparativo com o mês de Julho 
que era o recorde anterior com R$ 
16.398.037,68 de valor acumulado. 

Segundo ele esse dinheiro acu-
mulado nos últimos cinco anos 
prejudica de forma direta o co-
mércio varejista da cidade, afinal, 
deixa de ser investimento ou pa-
gamento na empresa. Desses R$ 
16.534.751,50 de dívida acumulada 
nos últimos cinco anos no comér-
cio de Marília, isso tudo represen-
ta 40.804 dívidas cadastradas com 
uma média de R$ 405,00 cada no 
valor. Somente de devedores são: 
23.366 inadimplentes que perfa-
zem uma dívida de R$ 708,00 cada, 
o que é considerado elevadíssimo. 
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• Seguro Saúde/Assistência Médica
• Seguro de Vida
• Plano odontológico Empresarial

BENEFÍCIOS

• Seguro Empresarial
• Seguro de Frota
• Seguro de Transportes
• Seguro Garantia
• Seguros de Responsabilidade Civil

RISCOS PATRIMONIAIS

PARA EMPRESA

Adquira serviços customizados 
para você e sua empresa com 
benefícios exclusivos.   

SOB MEDIDA

• Assistência 24 horas
• Seguro Educacional*
• Seguro Garantia Estendida

MASSIFICADO

PARCERIAS

Consultoria gratuita na escolha dos melhores produtos, 
parceria com as principais seguradoras do país, agilidade 
e transparência na oferta dos serviços em seguros. 

BANDEIRAS 
ACEITAS

* NECESSÁRIO TER O MÍNIMO FATURAMENTO MENSAL DO RAMO.
** PEÇA PARA O EXECUTIVO INFORMAR QUAIS SÃO AS TAXAS.

ANTECIPAÇÃO DE
RECEBÍVEIS

TAXAS COMPETITIVAS**

PARCELE COMPRAS EM
ATÉ 12X

RECEBA EM D+2

*ISENTO DE
ALUGUEL

A MULTICRÉDITO TRABALHA COM PARCERIAS
PARA PROCESSAMENTO DAS TRANSAÇÕES,
PAGAMENTOS E ANTECIPAÇÃO DOS RECEBÍVEIS.

CONTE COM UM SISTEMA
EXCLUSIVO  DE GESTÃO
DE VENDAS ONLINE

Novos 
Serviços
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História Acim

Anos 30

Anos 30

A Avenida Sampaio Vidal contou com um dos cinemas mais 
modernos na época, com luxo e classe, num prédio tombado para 
ceder espaço ao Banco Santander no centro financeiro da cidade.
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Casas Pernambucanas sempre presente nos principais centros 
comerciais do País. Em Marília não foi diferente, quando se 
despontava como centro comercial regional.
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Como reflexo dos princípios 
fixados pelo Código de De-
fesa do Consumidor e das 
funções típicas dos bancos 

de dados de inadimplentes, o marco 
inicial do prazo de cinco anos para a 
manutenção de informações de deve-
dores em cadastros negativos, previs-
to pelo parágrafo 1º do artigo 43 do 
CDC, deve corresponder ao primeiro 
dia seguinte à data de vencimento da 
dívida, mesmo na hipótese de a ins-
crição ter decorrido do recebimento 
de dados provenientes dos cartórios 
de protesto de títulos.  

O entendimento foi adotado pela 
Terceira Turma do Superior Tribunal 
de Justiça (STJ) ao reformar acórdão do 
Tribunal de Justiça do Distrito Federal 
(TJDF) que havia entendido que as in-
formações poderiam ser armazenadas 
pelos órgãos de proteção ao crédito por 
cinco anos, independentemente da data 
de vencimento da dívida.

A decisão da Terceira Turma, toma-
da em análise de ação civil pública pro-
movida pelo Ministério Público do Dis-
trito Federal (MPDF), tem validade em 
todo o território nacional, respeitados os 
limites objetivos e subjetivos da sentença.

A relatora do recurso especial do 
Ministério Público, ministra Nancy An-
drighi, destacou inicialmente que, com o 
objetivo de limitar a atuação dos bancos 
de dados à sua função social – reduzir a 
assimetria da informação entre credor 
e devedor para a concessão de crédito 
a preço justo –, o CDC estabeleceu, em 
seu artigo 43, que os dados cadastrais de 

consumidores devem ser claros, objeti-
vos e verdadeiros.

“O caráter induvidoso do dado é da 
essência dos arquivos de consumo, haja 
vista que informações desatualizadas ou 
imprecisas dificultam a efetiva proteção 
ao crédito e prejudicam a atividade eco-
nômica do consumidor e também do 
fornecedor”, explicou a ministra.

Além disso, a ministra apontou que 
as normas da Lei 9.492/97, relativas es-
pecificamente ao protesto e suas conse-
quências, não interferem nas disposições 
sobre os bancos de dados tratados no 
CDC, razão pela qual a responsabilidade 
pelo cancelamento do protesto, a cargo 
do devedor, não se confunde com o en-
cargo da entidade arquivista de manter 
fidedignas as informações de seu cadas-
tro, inclusive em relação aos limites tem-
porais da inscrição.

No caso do prazo máximo de inscri-
ção da dívida, Nancy Andrighi ressaltou 
que o marco inicial para a contagem 
temporal da anotação em cadastro de 
inadimplentes ainda não foi consolidada 
pelas turmas de direito privado do STJ. 
Segundo a ministra, a orientação juris-
prudencial que mais se compatibiliza 
com os princípios do CDC é a de que o 
termo inicial de contagem do quinquê-
nio previsto pelo artigo 43, parágrafo 1º, 
do CDC é o fato gerador da informação, 
ou seja, o dia seguinte ao vencimento da 
dívida.

De acordo com a relatora, a Súmu-
la 323 não exprime a totalidade do en-
tendimento do STJ a respeito do prazo 
máximo de permanência de informa-

ções negativas nos bancos de dados de 
proteção ao crédito. Por esse motivo, a 
jurisprudência evoluiu para ressaltar que 
“os órgãos de proteção ao crédito não 
podem disponibilizar dados respeitantes 
a débitos prescritos”, haja vista que, “su-
plantada a pendência hábil a caracterizar 
situação de mora ou inadimplemento, 
desaparece o fato jurídico de interesse 
para o mercado de consumo”.

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

Artigo

STJ limita permanência 
em cadastro negativo

Eneas Hamilton Silva Neto faz parte do De-
partamento Jurídico da Associação Comercial 
e Industrial de Marília
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INTERNET
HDTV E TELEFONE

SOLUÇÕES
SEGURANÇA ELETRÔNICA E AUTOMAÇÃO

• Conexões 100% Fibra Óptica, com velocidades 
de até 300MB e o maior upload do mercado;
• Maior variedade de canais HD com recurso de 
gravação de programação;
• Telefonia com chamadas ilimitadas.

CÂMERAS
• Sistemas de CFTV com equipamentos IP;
• Imagens em qualidade Full HD;
• Analise Inteligente de Vídeo;
• Integração com Sistemas de Alarme;
• Automação; 
•• Projetos especiais de sistemas de monitora-
mento para condomínios, empresas, cidades, 
etc...

REMOTO
MONITORAMENTO

• Tudo ao alcance da sua mão onde e quando quiser 
via aplicativo;
• Arme/Desarme de alarme;
• Visualização de imagens;
• Abertura/Fechamento de portas e portões.

AUTOMAÇÃO 
DE PORTARIA

• Automatização de portões de entrada de veículos 
e pedestres integrados com controle de acesso;
• Controle de Acesso por biometria, cartão, senha, 
TAG Veicular e reconhecimento facial;
• Plataforma para Controle de Acesso e Monitora-
mento de Imagens integrados.

ALARME
CENTRAL DE

• Proteção ao alcance das suas mãos onde e 
quando você quiser via aplicativo;
• Sistema de sensores sem  o evitando obras e 
danos as paredes;
• Proteção Perimetral para condomínios, em-
presas, residências, industrias...;
• Integração com imagens de monitoramento
• Abertura remota de portões, portas, etc...;
• Controle de usuários e relatórios de acesso.

ELETRÔNICO
PORTÃO

• Soluções em automatizadores para 
todos os tipos de portões, portas e 
janelas;
• Acionamento remoto por aplicativo;
• Integração com Sistemas de Controle 
de Acesso.




