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23Os jovens que participam 

do nosso Conselho do 
Jovem Empreendedor na 
cidade de Marília pela 

Associação Comercial e Industrial 
de Marília estão desenvolvendo uma 
série de atividades no sentido de fa-
zer com que esta geração tenha mais 
conhecimento, praticidade e prin-
cipalmente prazer em administrar 
o negócio da família, sem estresse, 
e sem discussões que se misturam 
entre questões familiares e pro� ssio-
nais. Isso é muito interessante, a� nal, 
é possível sim fazer uma transição 
entre pais e � lhos na gestão da em-
presa sem problemas, como antiga-
mente era o contrário. Acredito que 
no passado isso era algo meio que 
obrigatório, o que não acontece mais, 
em razão da modernidade da vida e 
principalmente dos relacionamentos 
entre pais e � lhos serem mais aber-
tos e a comunicação ser mais prática, 

apesar das diferenças de idade.
A sucessão na empresa é algo que 

precisa ser discutido sempre, a� nal, 
é inevitável para o bem dos negócios 
da família. É preciso preparar as ge-
rações futuras de forma que não haja 
confusão e muito menos discussão. As 
diferenças de ideia são normais neste 
processo, quando se encerra um ciclo 
e começa outro. Os tempos são outros 
e, querendo ou não, o apego é muito 
grande e nem sempre as pessoas estão 
preparadas para serem substituídas, 
ainda mais por pessoas que se amam. 
Quando a troca é pro� ssional pela me-
ritocracia, a aceitação é mais fácil, mas 
quando a passagem é de pai para � lho 
isso pode causar neuras e estresses 
desnecessários pelo fato das pessoas 
serem muito unidas, ou não. As duas 
situações podem causar desconforto.

Com esta preocupação duas pesso-
as muito bem resolvidas e preparadas 
para esta questão deram depoimen-

tos fabulosos e nos deixaram muito 
tranquilos em demonstrarem que 
esta relação transitória pode e deve 
ser feita com prazer, carinho e muito 
respeito, predicados importantes para 
a continuidade próspera do negócio. 
O Conselho do Jovem Empreendedor 
da associação comercial está fazendo 
um excelente trabalho neste sentido, 
a� nal, os problemas de gestão da nova 
geração é sentida por eles e o desejo de 
discuti-los é melhor ainda, não haven-
do local, espaço e pessoas mais certas 
para este tipo de discussão que en-
grandece o nível empresarial de nossa 
cidade com atitudes desta natureza de 
forma tão harmônica e inteligente.

Parabéns aos jovens empresários 
do nosso grupo.
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de alguma forma

HISTÓRIA ACIM 
CONFIRA MOMENTOS MARCANTES 
DA HISTÓRIA DA ACIM E DE MARÍLIA

JUNTA COMERCIAL 
DIRIGENTES PARTICIPAM DE EVENTO 
PARA AGILIDADE DO SERVIÇO

14

21

24

26

28

29

30 EM TALK SHOW SUCESSORES DISCUTEM 
SUCESSÃO FAMILIAR NAS EMPRESAS 

10



setembro de 2019  |  www.connectacim.com.br6

Opinião

Dirigentes lamentam 
falecimento de
ex-presidente

A diretoria da Associação 
Comercial e Industrial de 
Marília lamentou de forma 
profunda, o falecimento do 

presidente da entidade, Carlos Spres-
são, aos 91 anos de idade, que esteve 
na presidência da entidade associativa 
em duas oportunidades: nas gestões 
1964-1965 e 1970-1971. “Marcou his-
tória em nossa entidade, a� nal, além de 
presidente ocupou diversos cargos im-
portantes na diretoria executiva”, disse 
com pesar o atual presidente, Adriano 
Luiz Martins, que teve a oportunida-
de de conhece-lo no aniversário de 80 
anos da associação comercial, quando 
a maioria dos presidentes de diretoria 
estiveram presentes. “Ele me chamou 
a atenção pela vitalidade e pela admi-
ração que tinha pela nossa instituição”, 
recordou o dirigente atual ao homena-
gear o ex-presidente que dedicou parte 
da vida a associação dos comerciantes. 
“E por coincidência do destino, ele fale-
ceu justamente no dia do comerciante”, 
apontou Adriano Luiz Martins.

O coordenador do programa 
Acim-Med, João Gonçalves, recordou 
momentos importantes em que Carlos 
Spressão foi decisivo para a associação 
comercial. “Ele foi um presidente muito 
cauteloso, bastante seguro nas decisões 
e era bastante admirado pelos comer-
ciantes da cidade”, ressaltou João Gon-
çalves que completará em breve 50 anos 
de participação na entidade, e esteve 
com Carlos Spressão formando outras 
diretorias. “Tanto era admirado que 
ocupou a presidência por duas vezes, 
em épocas distintas”, falou o dirigente 
atual ao lembrar que naquela época a 
gestão era de dois anos, por isso a rota-
tividade bastante frequente das pessoas 

Luto

no cargo. “Não se pensava em reeleição”, 
disse ao lembrar o hábito da época.

Para Subhi Ahmad Khalil Abu 
Khalil, outro diretor da Acim com mui-
tos anos de participação na entidade 
associativa, também recordou do ex 
dirigente que foi muito participativo 
na diretoria da Acim. “Mesmo sendo 
do ramo de cereais, ele dedicava mui-
to tempo para a associação comercial”, 
falou o atual diretor da associação co-
mercial, que na época era mais jovem e 
admirava os comerciantes que tinham 
coragem de ser presidente de uma en-
tidade como a Acim. “Não é fácil ser 
presidente de uma instituição como a 
nossa, desde aquela época”, ressaltou 
Subhi Ahmad Khalil Abu Khalil que 
tem quase cinco décadas dedicadas a 
associação dos comerciantes marilien-
ses. “Carlos Spressão representava mui-
to bem a nossa classe, por isso sempre 
esteve presente nas diretorias da enti-
dade”, falou em tom saudosista, mesmo 
não trabalhando com Carlos Spressão 
como presidente, mas fazendo parte do 

grupo administrativo da entidade em 
gestões seguintes.

O atual superintendente da Acim, 
José Augusto Gomes, ainda menor de 
idade como legionário, recorda que 
Carlos Spressão foi um diretor muito 
presente e que tratava bem os funcio-
nários. “Entrei quando o presidente 
era o Kalil Haddad, e o senhor Carlos 
Spressão fez parte da diretoria daquela 
época, e lembro o quanto ele era respei-
tado pelos demais diretores e funcioná-
rios”, recordou o atual superintendente 
que completou 40 anos de atividades na 
entidade. “Cheguei a levar muitos do-
cumentos para ele assinar onde ele tra-
balhava”, acrescentou. “Foi uma pessoa 
serena que ajudava muito nas discus-
sões e bastante sensato nas polêmicas 
que aconteciam”, recordou Odair Apa-
recido Martins que fez parte de algumas 
diretorias da Acim em conjunto com 
Carlos Spressão. “Ele tinha posições e 
convicções bem de� nidas”, ressaltou 
Odair Aparecido Martins, outro diretor 
que está há décadas na entidade.

No aniversário de 80 anos, Libânio Nunes de Oliveira, homenageou Carlos Spressão, que esteve 
presente na cerimônia 



A inadimplência é um perigo constante entre os lojistas, alerta a Acim

Aspecto de preocupação por parte da Acim é quanto a média do valor devido, de R$ 793,00 
considerado elevadíssimo pelos padrões do varejo mariliense.

Manoel de Oliveira, vice-presidente da diretoria da Acim, fala sobre a inadimplência nos 
últimos cinco anos
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Comércio 
preocupado com 
elevação no varejo

Inadimplência

O vice-presidente da di-
retoria da Associação 
Comercial e Industrial 
de Marília, Manoel de 

Oliveira, mostrou-se surpreso com 
o elevado número de dívidas acumu-
ladas nos últimos cinco anos que se 
aproximam dos R$ 18 milhões, que 
deixam de circular entre as lojas da 
cidade. “Um valor elevado que o co-
mércio sente a ausência”, disse o di-
rigente mariliense ao tomar conheci-
mento dos dados apresentados pelo 
Serviço Central de Proteção ao Cré-
dito (SCPC) da associação comercial 
local, que monitora as dívidas regis-
tradas no varejo mariliense. “A ina-
dimplência é um perigo constante 
entre os lojistas”, alertou o presidente 
da associação comercial de Marília, 
Adriano Luiz Martins, também pre-
ocupado com a inadimplência cres-
cente nos últimos cinco anos. “Uma 

elevação de 2,4% no comparativo 
com o mês de maio”, ressaltou o pre-
sidente da diretoria executiva.

Segundo Manoel de Oliveira 
no mês de junho foram registradas 
39.914 dívidas que totalizam R$ 
17.906.394,90 de dívidas acumula-
das com o valor recorde no registro 
junto ao SCPC. “Isso quer dizer que 
o valor real é bem maior, pois, exis-
tem aquelas dívidas que não foram 
registradas”, lembrou o vice-pre-
sidente da diretoria da associação 
comercial que gosta de acompanhar 
a performance do órgão consultivo 
contra a inadimplência. “São 22.575 
devedores que certamente estão 
com restrição ao crédito e que não 
podem comprar pelo crediário”, dis-
se Manoel de Oliveira que lamenta 
este tipo de situação para ambos os 
casos: consumidor e comerciante. 
“Consumidor, porque diminui o 
movimento nas lojas e o lojista que 
diminui o número de clientes na 
loja”, explicou.

Outro aspecto demonstrado 
como preocupação por parte do 

dirigente da associação comercial 
é quanto a média do valor devido, 
a� nal, existem mais dívidas do que 
devedores, ou seja, para cada de-
vedor que existe, o valor médio da 
dívidas é de R$ 793,00 considera-
do elevadíssimo pelos padrões do 
varejo mariliense. “Naturalmente 
existem lojistas com mais de uma 

dívida com o mesmo devedor”, dis-
se preocupado o vice-presidente da 
diretoria que também defende um 
acordo entre as partes, ao invés da 
manutenção da dívida. “A média 
de valor por dívida existente chega 
a R$ 449,00”, contabilizou o vice-
-presidente ao preocupar-se com os 
pequenos e micros empresários que 
sofrem com a inadimplência. “É pre-
ciso consultar sempre ao analisar o 
crédito e recusar qualquer proposta 
quando houver risco”, ensinou o em-
presário mariliense ao veri� car que 
o per� l do devedor é na maioria do 
sexo feminino, com 12.338 mulheres 
devedoras nos registros do SCPC da 
Acim, nos últimos cinco anos.

Para Adriano Luiz Martins não 
será surpresa se o valor da inadim-
plência no comércio de Marília, no 
acumulado dos últimos cinco anos, 
atingir os R$ 20 milhões até o � nal 
do ano. “Geralmente no segundo se-
mestre a tendência é ser maior, por 
haver mais datas comemorativas 
no varejo que movimentam mais 
as lojas”, disse ao apontar os meses 
de novembro e dezembro que são 
os mais fortes nesta segunda época 
do ano, sendo o primeiro por cau-
sa do Black Friday e o segundo por 
causa do Natal. “Sem contar o Dia 
dos Pais e Dia das Crianças que são 
fortes nos movimentos entre as lo-
jas”, lembrou o dirigente mariliense 
que defende um acordo amigável na 
Justiça ao invés de manter a dívida. 
“É preciso recuperar parte do que 
foi perdido”, ressaltou o presidente 
da associação comercial.



Inverno - Comércio

Guilherme Moraes cria mais um canal de 
acesso para esclarecimentos sobre o CDC 
em Marília
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Defesa do Consumidor Informe Publicitário

Acim aponta canal 
para esclarecimento 
de dúvidas

Você vende pela internet?
SAIBA PORQUE TER UMA LOJA VIRTUAL FAZ TODA DIFERENÇA 
PARA SEU NEGÓCIO

V isando oferecer aos con-
sumidores e comercian-
tes em geral, acesso a 
esclarecimentos sobre o 

Código de Defesa do Consumidor 
(CDC), o coordenador municipal do 
Procon em Marília, Guilherme Mo-
raes, está disponibilizando na inter-
net um canal, através do Facebook, 
para esclarecer detalhes e curiosida-
des sobre o código, que normalmen-
te causa dúvidas e con� itos entre 
consumidores, comerciários e co-
merciantes. “Quanto mais fácil for o 
acesso, seja de que forma for, melhor 
para todos que esclarecerão dúvidas 
de forma mais imediata”, opinou o 
presidente da Associação Comercial 
e Industrial de Marília, Adriano Luiz 
Martins, ao parabenizar o respon-
sável pelo Procon em Marília pela 
iniciativa. “Quanto mais meios de 
acesso existirem, melhor para quem 
tem dúvidas”, defendeu o dirigente 
da associação comercial.

Através do endereço eletrônico 
na internet pelo Facebook, https://
www.facebook.com/guilhermepro-
con/ é possível encontrar o primei-
ro “post” sobre a questão do tele-
marketing que é um assunto bem 
recente e que exigirá atenção daque-
les que não querem mais receber li-
gações telefônicas neste sentido. “O 
importante é ter um local onde se 
possa buscar saber detalhes de for-
ma simples e objetiva”, disse o supe-
rintendente da associação comercial 
de Marília, José Augusto Gomes, 
que também considerou interessan-
te a criação do canal, mesmo tendo 
disponibilizado o Código de Defesa 

Quanto você faturou hoje em sua 
loja virtual? Se ainda não tem 
esta receita digital, prepare-se: 
a sua concorrência pode estar 

ganhando antes e mais do que você sim-
plesmente porque decidiu não � car de 
fora deste grande corredor de compras 
chamado internet.

O aumento no número de negócios on-
line também passa por Marília, onde empre-
sas especializadas em e-commerce têm feito 
a diferença, seja para quem já experimenta 
um ‘up’ no faturamento através do e-com-
merce como também aos que estão ingres-
sando no mercado online.

Uma das principais soluções do merca-
do é a integração entre a loja física e a digital 
desenvolvida pela Mercosistem. Há 18 anos 
no mercado, a empresa mariliense tem ofe-

do Consumidor nas páginas sociais 
e no portal da associação comercial 
na internet. “A interpretação da for-
ma como deve ser, e principalmente 
de uma pessoa experiente como é 
o Guilherme ajuda muito e é mais 
cômodo”, opinou o dirigente da en-
tidade associativa que acredita em 
melhorias nas relações daqueles que 
encontram dúvidas sobre o CDC.

Para Guilherme Moraes a criação 
da página de esclarecimento de dú-
vidas sobre o CDC é o início de um 
novo projeto que tem por objetivo 
popularizar os direitos dos consu-
midores. “Vamos apresentar temas 
relevantes referentes ao CDC e a le-
gislação federal sobre os itens que es-
tão no código”, comentou o especia-
lista que já desenvolve esse trabalho 
pessoalmente na sede do Procon em 
Marília, na unidade do “Ganha Tem-
po”. “A página no Facebook é mais 
um local onde as pessoas poderam 
buscar informações, pedir esclare-
cimentos e ainda assistir � lmes e ler 
textos sobre assuntos dos mais di-
versos sobre o Código de Defesa do 
Consumidor”, falou o servidor públi-
co municipal desde 2002, advogado 
e estando no Procon, em Marília, 
desde 2003. “A proposta é fazer com 
que empregadores e empregados no 
comércio em geral, se enquadrem 
dentro da lei evitando qualquer tipo 
de intervenção do consumidor”, de-
fendeu Guilherme Moraes.

Para o presidente da associação 
comercial essa relação tem que ser a 
melhor possível. “Muitos comercian-
tes são penalizados, por desconhe-
cerem a lei”, argumentou. “Com esse 

recido esta mesma estratégia para seus clien-
tes espalhados por todo o país.

“As soluções da Mercosistem visam 
ajudar grandes, médias e pequenas em-
presas a evoluírem em busca de inovação 
para concorrer no mercado online com 
redução de custos, aumento de produti-
vidade e oferta de melhores serviços aos 
seus clientes”, a� rmou o diretor da Merco-
sistem, José Luis Leite.

LOJA FÍSICA + LOJA VIRTUAL
O sistema de integração da Mercosis-

tem possibilita que as empresas automati-
zem a gestão de suas lojas físicas e virtuais 
de forma integrada com as principais pla-
taformas de e-commerce como Amazon, 
B2W, Magazine Luiza, Mercado Livre, 
Tray, entre outras.

canal, sem sair da loja ou de casa, é 
possível de forma direta e rápida, ter 
o esclarecimento rapidamente e evi-
tar qualquer risco de ser � scalizado 
ou ter a reclamação do consumidor”, 
falou Adriano Luiz Martins que pre-
tende para breve criar um ciclo de 
debates na sede da associação comer-
cial, para que os comerciantes tirem 
dúvidas sobre o CDC pessoalmente. 
“Essa parceria vem de longo tempo e 
com resultados altamente positivos”, 
disse entusiasmado o presidente da 
Acim, que também considera com-
plexa a quantidade de informações 
existentes dentro do CDC.

“No mundo físico, tem que receber o 
pedido, emitir nota, fazer venda, controlar 
estoque, embalar produto, colocar etiqueta, 
mandar para os Correios ou transportado-
ra. A Mercosistem automatizou tudo isso na 
loja virtual”, explicou José Leite.

Outra vantagem operacional do sistema 
da Mercosistem, ainda segundo o diretor, 
é a economia de tempo e dinheiro. “Uma 
simples venda, que demandaria horas, nós 
reduzimos a poucos segundos. Basta emba-
lar e despachar”.

A praticidade do sistema favorece o giro 
do estoque. “A regra de ouro do negócio, seja 
física ou virtual, sempre será comprar e ven-
der rápido”, orientou José Leite. “O sistema 
permite administrar cada item do estoque 
de acordo com a sazonalidade e a quantida-
de de venda por mês, dia e horário”.

LUCRO OU PREJUIZO ?
qUANTO FATUROU HOJE?

qUANTO GANHA EM CADA VENDA?

COMO VAI O FLUXO DE CAIXA?

QUANTO TEM NO ESTOQUE?

qUANTO CUSTA SEU PRODUTO?

Av. Santo Antônio, 483 - Centro - Marília/SP
14 3402 8484

www.mercosistem.com.br

/mercosistem

@mercosistem

a solução é



Sorteio realizado na sede da associação 
comercial foi rápido e objetivo com trans-
missão ao vivo pelo Facebook
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Sorte Grande

Com transmissão ao vivo pelo 
canal do Facebook, em 10 
minutos a diretoria da Asso-
ciação Comercial e Industrial 

de Marília realizou na sede da entida-
de, o sorteio dos três vales compra e um 
aparelho "smarthphone" para consu-
midores que investiram nas lojas da ci-
dade, e outros três vales compra e mais 
um "smarthphone" para os comerci-
ários que ajudaram nas orientações 
sobre a campanha. Através do modelo 
simples de jogar alguns cupons para 
o alto e pegar um deles, o presidente 
da associação comercial anunciou os 
nomes dos contemplados que partici-
param da terceira etapa da campanha 
denominada de “Sorte Grande” que 
tem programado oito sorteios de maio 
até o mês de dezembro. “Mensalmente 
acontecem os sorteios que premiarão 
sempre comerciantes e comerciários”, 
anunciou Adriano Luiz Martins que 
contou com parte do Conselho da 
Mulher Empresária, participando do 
sorteio, além de diretores, associados e 
funcionários da entidade.

Os contemplados desta vez aos va-
les compra, foram: Gustavo Canales 
(consumidor da Óptica Exata) e a ven-
dedora Amanda Fernandes; Claudia 
Cristina Forin (consumidora da Casa 
do Criador) e a vendedora Jucelma Da-
masceno Rodrigues; Sônia Tiyoko Shi-
ma Kirita (consumidora da Dallas Auto 
Posto) e o vendedor Oleandro Antonio 
Silveira; Carla Gomes da Silva da Con-
ceição (consumidora do Nosso Pão) e a 
vendedora Caroline Golin da Silva. “Va-
mos entrar em contato com eles, entre-
gar a documentação e os prêmios”, disse 
José Augusto Gomes, superintendente 
da associação comercial de Marília que 

conduziu os sorteios e as veri� cações 
dos cupons que passaram por checa-
gem antes de anunciados. “É preciso 
preencher corretamente, responder as 
perguntas todas e seguir o passo a pas-
so do aplicativo”, disse o dirigente que 
mostrou todo o sorteio através da inter-
net e que está disponível na página da 
entidade: https://www.facebook.com/
ACIMariliaSP/

Os três primeiros sorteios da cam-
panha “Sorte Grande” entregaram va-
les compra que serão utilizados pelos 
contemplados entre as lojas partici-
pantes da promoção no valor de R$ 
500,00 cada, além dos aparelhos ce-
lulares. “São 47 vales compra no total 
com mais de R$ 200 mil em prêmios, 
e 16 aparelhos "smarthphones" que se-
rão distribuídos aos contemplados até 
dezembro”, disse Adriano Luiz Martins 
que se prepara para o dia 20 de agos-
to, dia de aniversário da associação 
comercial, fazer o sorteio do primei-
ro automóvel da campanha, dentro 
das atividades do Connect-Acim que 
acontecerão no Golden Palace Eventos, 
além de uma motocicleta, "smarthpho-
nes" e vales compra. “O comércio de 
Marília está praticamente o ano todo 
com promoção”, falou o presidente da 
Acim que considera importante este 
tipo de estímulo para elevar as vendas 
no varejo em geral.

A campanha com preenchimento 
eletrônico utiliza o aplicativo “Clube 
do Associado”, que precisa ser instala-
do no "smarthphone" do consumidor 
e seguir os passos: 1 – Baixar o APP 
“Clube do Associado”; 2 Selecionar 
“per� l” e preencher os dados uma 
única vez; 3 – Selecionar “Campanha 
de Prêmios” e preencher os dados; e 4 

– Clicar no ícone “Foto” e enviar uma 
foto do documento � scal e � nalizar em 
“Salvar”. O cupom é impresso de for-
ma imediata na sede da Acim, onde 
estão todos os cupons preenchidos é 
que concorrerão aos prêmios em todos 
os sorteios programados. “São esses 
cupons impressos eletronicamente na 
Acim que utilizamos para os sorteios”, 
explicou José Augusto Gomes ao criar 
toda uma logística para que qualquer 
pessoa veja e participe do sorteio, que 
além de ser feito com testemunhas, 
seguindo os critério do Ministério da 
Justiça, ainda faz as transmissões ao 
vivo pelo Facebook disponibilizando 
a gravação para qualquer interessado. 
“Tudo é feito de forma a mostrar a se-
riedade da campanha”, reforçou Adria-
no Luiz Martins.

Acim promove 
terceiro sorteio
com prêmios



Amanda Alves Laudácio
Analista do Sebrae Marília
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ArtigoArtigo

Os presentes são para 
os “pequenos”, mas as 
oportunidades são para 
quem pensa grande!

No mundo do faz-de-conta, as crianças se 
transformam em heróis e heroínas. Para 
elas, o mundo todo se transforma em brin-
cadeira! Agora diga: tem época melhor na 

vida do que a infância?
Você sabia que o Dia das Crianças é a terceira melhor 

data para os lojistas, perdendo apenas para o Natal e o Dia 
das Mães? Pois então, esse é o momento de investir na sua 
empresa, uma vez que toda data comemorativa traz uma 
grande oportunidade porque ela tem um apelo emocional 
muito grande. É preciso muito planejamento e estratégia 
para potencializar ainda mais os negócios nessa época.

Foi-se o tempo em que as crianças se satisfaziam ao 
ganhar um brinquedo moderno ou a boneca “do momen-
to”. Hoje, as novas gerações buscam mais do que um pre-
sente, elas procuram uma jornada que envolve a vivência 
do consumo. Na “era da experiência”, ter um produto de 
qualidade não é mais su� ciente para se diferenciar. As 
empresas precisam investir e oferecer para o cliente algo 
diferente e memorável.

Anteriormente, as crianças não tinham sua opinião ou-
vida e respeitada. Hoje, porém, elas in� uenciam direta ou 
indiretamente na maioria das compras da casa. Na socieda-
de moderna os pais têm pouco tempo para estar com seus 
� lhos. O aumento do consumo é a forma encontrada por 
eles para tentar suprir sua ausência.

As crianças não podem ser vistas como adultos em mi-
niaturas ou apenas um nicho de mercado, elas são decisórias 

assim como as cadeiras que devem ser mais baixas. Balões 
dão a impressão de estar em uma festa, o que contagia a ga-
rotada. Uma vitrine temática com animais também agrada a 
essa faixa etária.

Na idade entre 8 e 12 anos as crianças já são decididas e 
exigentes, querem ser, agir e se vestir como os mais velhos e 
não querem só uma vitrine “bonitinha”. Eles querem atitu-
de, movimento e, claro, status. As crianças querem também 
pertencer a uma tribo, a uma marca que esteja em evidência, 
assim como os adultos.

Nas vitrines de hoje, o diferencial é a atitude e elas devem 
estar conectadas com o estilo buscado pelas crianças, que se 
encontra inserido no conceito fashion. Não basta somente 
uma vitrine que exponha os produtos, assim como para os 
adultos, ela deve transmitir um conceito, uma ideia atrativa. 
Nessa idade as meninas se vestem com características mais 
românticas e femininas, enquanto que os meninos têm seu 
interesse voltado para os esportes e para música.

Entre os 8 e 12 anos os sexos não se misturam. As meni-
nas têm um universo e os meninos têm outro. Eles pensam e 
agem de forma diferente e fazem escolhas de modo distinto. 
Montar uma vitrine com esses dois universos juntos e agra-
dar a ambos é um grande desa� o. Assim, as vitrines que se-
param � sicamente meninas de um lado e meninos do outro 
terão melhor resposta de público consumidor.

A loja da criança:
A regra é clássica: Uma ótima vitrine, instalações fun-

cionais, conforto (claridade, temperatura, acessos, estímu-
los) e uma equipe acolhedora. Muitas lojas perdem clientes 
porque os consumidores não se sentem atraídos a entrar e 
comprar ou porque é tão moderno que afugenta. Ou tem 
uma “cara” padronizada demais.

Busque usar de artifícios como uma decoração bastante 
colorida com balões, adesivos e desenhos; se possível, monte 
um cantinho na loja voltado para a recreação infantil, com 
lápis, canetinhas e massa de modelar, ideal para as crianças 
se divertirem enquanto os adultos terminam as compras; 
também oferecer brindes na entrada da loja, como balas, pi-
rulitos e bexigas pode ser uma boa alternativa para se atrair 
mais público a um baixo investimento.

Contratar um carrinho de pipoca ou algodão doce tam-
bém funciona, principalmente para o último � nal de sema-
na antes da data. Papel picado na loja, confete e até mesmo 
uma trilha sonora especialmente dedicada ao público infan-
til completam a festa.

O lugar deve também acolher a criança, pois ela é pro-
pensa à irritação. Se ela é mais velha, os cuidados redobram, 
pois é comum a diversidade de gosto, o que gera estresse 
com os adultos e abandono de compra. Seja um facilitador 
para poder vender.

No plano institucional, deve-se pensar o tipo de comuni-
cação que se quer manter com este público e produzir peças 
especí� cas. De folders a sacolinhas, o material deve trazer 
uma identidade com a proposta para esse segmento. Não se 

trata apenas de pensar em uniformização de imagem, mas 
criar imagem e linguagem que se comuniquem diretamente 
com o cliente infantil. Quando a criança volta para casa com 
uma embalagem que fala sua língua e respeita suas necessi-
dades lúdicas e de sua formação, há uma interação com seu 
mundo. E a loja também!

Na área virtual, a loja deve proporcionar espaço para fá-
cil navegação e visualização ampliada, se tiver e-commerce. 
Se for apenas um site institucional ou mostruário online, 
precisa se comunicar de forma direta e hospitaleira. Imagens 
em � uxo dinâmico e estruturas intuitivas de interface ami-
gável são uma necessidade. As redes sociais podem ser um 
aglutinador para a comunicação. E-mail marketing e vídeo 
mailing são outras ferramentas do arsenal moderno.

Vale lembrar que agradar as crianças com uma loja re-
pleta de brincadeiras e guloseimas não é o su� ciente, a� nal, 
os pais, avós, padrinhos e tios buscam o brinquedo ideal 
com o melhor preço possível. É preciso contemplá-los tam-
bém, mantendo um estoque completo, para atender a gran-
de demanda sem que faltem produtos; e atualizado, pois, na 
hora de decidir o presente, as crianças sempre acompanham 
as tendências e conhecem todas as novidades.

Com crianças como mercado principal, deve-se po-
der ousar: experimentar, tocar e encantar não somente 
pelo atendimento, mas pela experiência de estar ali como 
um todo. Em uma palavra: fantasia. Quem não se dispu-
ser a isso, a oferecer satisfação multissensorial, perde im-
pacto e vendas.

Lembrem-se:
Uma boa venda gera uma boa experiência de compra, 

neste caso, a felicidade da criança. Boas experiências, criam 
clientes cativos à sua loja.

sim, e in� uenciam as compras em bom grau. As possibili-
dades de consumo variam de acordo com a idade e os estí-
mulos devem ser adequados a cada uma delas. O conceito 
de segmentação de mercado por faixa etária pode auxiliar o 
lojista a entender as demandas e saber valorizar as necessi-
dades que se apresentam. 

Uma vitrine para
encantar:

Para atender esse público, deve-se determinar espaços 
especí� cos para cada faixa etária, pois os gostos variam em 
cada uma delas. Essa mudança no comportamento da socie-
dade cria um diferencial no padrão de montagem de vitri-
nes infantis com outros universos e necessidades. As cores 
para essas vitrines são as de tons fortes e ao mesmo tempo 
alegres, como laranja, verde limão e o pink, pois atraem a 
atenção das crianças.

Na idade entre 0 e 3 anos, as crianças precisam de estí-
mulos visuais constantes, o ideal é ter um espaço lúdico com 
objetos coloridos, como móbiles e brinquedos colocados em 
lugares estratégicos. O objetivo é distrair as crianças para 
que os pais possam � car mais tempo na loja.

Na idade entre 4 a 7 anos a atenção é voltada às brin-
cadeiras interativas, como balanços, escorregadores e ma-
teriais de desenho. As prateleiras devem � car na altura da 
visão das crianças, e os provadores devem ser adaptados, 



Fernanda Mesquita Serva citou a in� uência da Unimar na cidade de Marília
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Sucessão
Familiar
EM TALK SHOW SUCESSORES DISCUTEM 
SUCESSÃO FAMILIAR NAS EMPRESAS 

Capa

Estes encontros informais reali-
zados dentro da associação comercial 
em um ambiente acolhedor e bem 
característico aos jovens, lembrando 
um café, um barzinho, ou até mes-
mo um espaço � losó� co/empresarial, 
durante bom tempo o tema central é 
discutido por todos de forma descon-
traída e planejada. “Foi um evento im-
portante, porque deu aos jovens em-
presários e convidados, a percepção 
do valor da sucessão familiar”, disse 
Carlos Francisco Bitencourt Jorge, 
atual coordenador do conselho, que 
recebeu, inclusive, as visitas de jovens 
empresários de Garça e Assis que es-
tudam a viabilidade de adotarem a 
forma de conselho semelhante ao de 

tos com base em experiências pes-
soais e bem intuitivas. “Eles deram 
um show”, resumiu Carlos Francisco 
Bitencourt Jorge, que conhecia parte 
da história que foi apresentada, mas 
não da forma com que foi exposta. 
“Por isso que digo que o grupo com-
partilha experiências pessoais e pro-
� ssionais”, ressaltou o representante 
dos jovens conselheiros na diretoria 
da associação comercial.

Segundo Stenio Dedemo há 15 
anos a empresa em que faz parte vem 
tendo experiências de governança com 
um trabalho de estruturação quase que 
constante. “Vivemos três âmbitos de fa-
mília empresária”, disse o expositor que 
foi muito transparente no que apresen-

Marília. “A troca de ideia, conselhos, 
experiências, dando oportunidade 
dos próprios conselheiros se mani-
festarem”, ressaltou o dirigente ao 
lembrar que um dos lema do grupo 
é: “Santo de casa faz milagres”. “Com-
partilhamos experiências e agonias, e 
desta forma vamos nos fortalecendo 
como grupo”, disse o dirigente ao elo-
giar o comportamento do conselho 
atual que é bastante comprometido.

Na programação deste “Talk 
Show”, duas pessoas contribuíram 
de forma emblemática a discussão 
em elevado nível: Fernanda Mesqui-
ta Serva, da Universidade de Marília 
(Unimar) e Stenio Dedemo, do Gru-
po ZDA. “Foram os destaques com 
depoimentos profundos e bastante 
esclarecedor”, de� niu Adriano Luiz 
Martins que ouviu atentamente as 
exposições e se surpreendeu com a ri-
queza de detalhes e de esclarecimen-

tou. “Precisamos ter foco na família, na 
sociedade e nos negócios”, disse com se-
gurança ao mostrar ao público presen-
te os desa� os que tiveram, e a relação 
entre os três itens. “Num processo de 
sucessão é preciso ter muita cautela, de-
dicar tempo, escolher momento opor-
tuno e pensar na escolha da continui-
dade da direção”, disse com experiência 
ao ser ouvido atentamente por todos no 
auditório. “A pro� ssionalização é um 
caminho e é preciso saber escolher um 
pro� ssional independente, que muitas 
vezes pode ser a solução”, comentou a 
chamar a atenção para os aspectos jurí-
dicos e tributários de todo este proces-
so. “Normalmente o aspecto emocional 
sobrepõe o técnico e isso pode gerar 
uma ótima discussão em família”, falou 
ao elogiar o ambiente preparado para o 
evento, e principalmente a organização 
apresentada. “Valeu a pena”, resumiu.

Fernanda Mesquita Serva não es-

U m grupo de aproximadamente 30 jovens 
empresários da cidade de Marília e re-
gião se reúnem mensalmente na Asso-
ciação Comercial e Industrial de Marília 

que apadrinha o Conselho do Jovem Empreendedor 
(CJE) que está em atividade na entidade há vários 
anos, porém, nesta gestão de forma mais intensa com 
a presença de um grade número de jovens que estão 
na administração de diversas empresas marilienses 
e da região, juntamente com os pais. “Um assunto 
sempre atualizado em razão de ser complexo para 
ser discutido particularmente e publicamente”, disse 
o presidente da associação comercial local, Adria-
no Luiz Martins, ao elogiar a performance atual do 
conselho que tem realizado uma série de atividades 
enobrecendo a proposta da diretoria. “Eles são atu-
antes, comedido e conscientes”, resumiu o dirigente 
mariliense que participou recentemente de um “Talk 
Show”, promovido pelos jovens conselheiros em que 
“Sucessão Familiar” foi o tema principal.



Empresas de renome e bem sucedidas em Marília com seus representantes sucessores: Fernanda Mesquita Cerva (Unimar) e Stenio Dedana (Grupo ZDA)
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condeu em nenhum momento a emoção e o prazer que 
demonstra em fazer parte da Universidade de Marília e 
compartilhar com o pai, Márcio Mesquita Serva e com a 
mãe Regina, a gestão da universidade. “Fiquei muito feliz 
de dizer sobre o trabalho que a minha família faz em Ma-
rília”, agradeceu a jovem empresária mariliense que dei-
xou claro desejar sempre em fazer parte deste trabalho no 
negócio da família. “Aliar amor e dedicação do que faz, é 
privilégio para poucos”, defendeu a gestora ao acrescentar: 
“Fazer o que gosta, com quem você gosta é uma dádiva 
que tem um valor muito grande”, disse ao mostrar que 
para a sucessão familiar é preciso ter claro: os valores da 
família, a comunicação diária e aberta, o apoio emocio-
nal nos momentos difíceis e principalmente o respeito em 
que as pessoas nutrem um ao outro. “Acredito na sucessão 
familiar pro� ssional”, apontou. “Esse processo todo não é 
fácil”, reconheceu. “É difícil e complicado, pois envolve a 
razão e a emoção e isso normalmente gera con� ito”, co-
mentou ao a� rmar que a admiração que tem pelos pais 
é algo inimaginável. “Tenho muito orgulho em segui-lo, 
a� nal, aprendi que na gestão de uma universidade, traba-
lhamos com sonhos, diferente da maioria das empresas”, 
reforçou ao lembrar que o estudo e conhecimento são fun-
damentais para o sucesso.

O tema sucessão familiar é empolgante e oportuno 
em virtude de que segundo dados do IBGE (Instituto Bra-
sileiro de Geogra� a e Estatísticas) e do Sebrae (Serviço 
Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas), mais 
de 90% das empresas constituídas no país são familiares. 
Apesar de serem consideras um dos principais pilares da 
economia – representando cerca de 65% do PIB e 75% da 
força de trabalho, pesquisas apontam que de cada 100 em-
presas familiares abertas e ativas, apenas 30 sobrevivem à 
primeira sucessão e cinco chegam à terceira geração.

Seja em pequenas, médias ou grandes empresas, atu-
antes no comércio, na indústria ou na prestação de ser-
viços, os principais desa� os enfrentados no momento da 
transição de uma geração a outra são: a falta de capacita-
ção dos herdeiros na linha sucessória; a centralização das 
decisões por parte do fundador; a inexistência de diretri-
zes claras para objetivos a curto, médio e longo prazo; ou 
mesmo brigas entre os herdeiros pelo poder. 

Domingos Ricca, sócio-diretor da consultoria Ricca & 
Associados, PhD em Administração pela Florida Chris-
tian University, MBA em Gestão pela Wisconsin Universi-
ty, com mais de 20 anos de experiência na gestão deste tipo 
de con� itos, a� rma que tais ameaças podem – e precisam 
– ser combatidas através de programas que identi� quem e 
preparem previamente os sucessores para assumir as prin-
cipais áreas estratégicas da empresa. Ele enfatiza que “a su-
cessão deve ocorrer em uma época pré-determinada, com 
os mais experientes participando do processo e abrindo 
caminho para a geração seguinte”.

Considerando que 45% das empresas familiares no 
país não têm um plano de sucessão (PwC 2012), o tema 
torna-se relevante, especialmente quando combinado com 
o fator da inovação. “As empresas familiares têm caracte-
rísticas particulares e uma das propostas desse trabalho é 
chamar a atenção para aspectos que são decisivos para a 
sobrevivência deste per� l de negócios”, a� rma Domingos. 
Entre as questões de maior atenção, um programa de su-
cessão deve considerar a adequação de agentes in� uentes 
no processo – como a família, empregados, clientes e for-
necedores; a estruturação da área de recursos humanos, 
com per� l de cargo, competências e avaliações de desem-
penho; a administração de con� itos familiares; o planeja-
mento patrimonial e o desenvolvimento conjunto da visão 
estratégica da empresa.

Capa
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SCPC

Cresce pelo 7º mês 
consecutivo o número 
de consultas ao SCPC

Até o mês de julho deste 
ano os comerciantes que 
fazem parte da Associação 
Comercial e Industrial de 

Marília estão consultando de manei-
ra constante e frequente os dados do 
Serviço Central de Proteção ao Cré-
dito (SCPC), antes de vender pelo 
crediário, evitando o crescimento da 
inadimplência no varejo local. “Essa é 
uma mudança de comportamento de 
forma positiva”, festejou o presidente 
da associação comercial mariliense, 
Adriano Luiz Martins, ao analisar os 
números mensais sobre as consultas 
ao banco de dados do SCPC que este 
ano cresceu em 32,47% nos primeiros 
sete meses do ano, em igual período 
do ano passado. “Isso quer dizer que 
os comerciantes estão se protegendo 
mais e monitorando a inadimplência, 
um dos graves problemas administra-
tivos numa empresa”, disse o presiden-
te da associação comercial local. 

De acordo com o levantamento 
mensal do SCPC da associação comer-
cial nestes sete primeiros meses do ano 
foram realizadas 231.372 consultas de 
CPF’s, diante das 174.664 consultas re-
alizadas nos setes meses do ano passa-
do. “Somente neste mês de julho foram 
realizadas 36.667 consultas, elevando 
em 60,78% no comparativo a julho de 
2018”, apontou José Augusto Gomes, 
superintendente da entidade associa-
tiva. “É o recorde do ano, até o mo-
mento”, comparou ao observar que em 
todos os meses deste ano, em nenhum 
deles o número de consultas foi infe-
rior aos meses do ano passado. “O mês 
de maio foi o segundo mês com maior 

número de consultas, com 44,44% a 
mais que maio de 2018”, disse ao ana-
lisar mês a mês o veri� car crescimento 
em todos eles. “Somente em janeiro 
tivemos um crescimento pequeno”, fri-
sou ao notar o crescimento de 0,87% a 
janeiro de 2018.

Segundo o superintendente da 
associação comercial mariliense esse 
comportamento de crescimento nas 
consultas ao banco de dados do SCPC 
se deve a diversos fatores. “O nosso 
sistema por ser o mais completo do 
mercado, por si só, já é um atrativo in-
teressante”, falou ao admitir que a crise 
econômica e as baixas no volume de 
vendas de uma maneira geral, fazem 
com que o comerciante arrisque me-
nos nas vendas, e se proteja, consul-
tando antes de vender. “Essa mudança 
de comportamento é a mais importan-
te, a� nal, para que arriscar nas vendas, 
sendo que é possível vender com mais 
segurança e tranquilidade?”, questio-
nou José Augusto Gomes ao admitir 
a crise econômica como uma estímulo 
para evitar a inadimplência, mesmo 
reconhecendo que esse comporta-
mento deveria ser seguido indepen-
dente da ameaça de crise. “Acredito 
que isso deve se manter, ao longo dos 
próximos anos”, acredita ao informar 
que em 2018 o ano fechou no negati-
vo 9,87% nas consultas, tendo apenas 
dois meses do ano com elevação nas 
consultas do ano passado.

Essa diferença de comportamento 
do comerciante, em consultar mais 
antes de vender pelo crediário, faz 
com que o sistema do SCPC da asso-
ciação comercial seja mais con� ável 

em razão de haver uma cobertura em 
todo o território nacional. “Quando 
uma pessoa � ca devendo em Marília, 
passa a ter restrição em todo o Brasil”, 
avisou. “E vice versa, ou seja, ao dever 
em qualquer loja brasileira, a pessoa 
� ca com restrição nas lojas de Marí-
lia, também, através do nosso siste-
ma”, explicou José Augusto Gomes ao 
sugerir aos comerciantes da cidade 
para que consultem sempre antes de 
vender pelo crediário e não deixem de 
incluir os devedores e excluir os que 
quitaram o débito. “Esse exercício, me 
parece, que os lojistas estão fazendo, 
mas precisa ser mais intenso”, comen-
tou José Augusto Gomes ao garantir 
que as chances de um comerciante 
não receber pelo que vendeu são mí-
nimas, ao consultar as informações 
cadastrais do consumidor pelo SCPC 
da associação comercial.
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José Augusto Gomes, superintendente da Acim, 
comenta a mudança de comportamento por 
parte do lojistas no crediário



Jovem Empreendedor
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Missão internacional 
é um dos temas de 
encontro

A reunião mensal envolvendo 
os jovens que fazem parte 
do Núcleo do Jovem Em-
preendedor da Associação 

Comercial e Industrial de Marília, teve 
como um dos assuntos na pauta do 
encontro que acontece todos os meses 
na entidade associativa, a participação 
do grupo na segunda edição do Con-
nect-Acim, e a presença na missão in-
ternacional que a associação comercial 
está organizando para a Estônia. “Esses 
dois assuntos foram apresentados pelo 
presidente Adriano que participou 
do nosso encontro”, anunciou Carlos 
Francisco Bitencourt Jorge, coordena-
dor do núcleo. “Além de assuntos in-
ternos e administrativos que foram de-
batidos”, frisou o dirigente mariliense.

Os jovens empreendedores de Ma-
rília participaram de forma ativa na pri-
meira edição do Connect Acim no ano 
passado, e não foi diferente este ano. “A 
presença deles é importante nas ativida-
des da Acim”, comentou o coordenador 
do programa que conta com quase 30 
jovens empreendedores de Marília e 
região que se encontram mensalmen-
te e desenvolvem ações que venham a 
melhorar a performance de gestão onde 
estão atuando pro� ssionalmente. “In-
clusive eles participaram de forma efe-
tiva no primeiro dia do Connect Acim 
avaliando projetos empreendedores que 
foram apresentados”, ressaltou Carlos 
Francisco Bitencourt Jorge, animado 
com a presença marcante do grupo nas 
duas edições do Connect Acim, que foi 
apresentado pelo presidente da associa-
ção comercial, Adriano Luiz Martins, 
mostrando com detalhes sobre a organi-
zação do evento que atraiu mais de duas 

mil pessoas, nos dois dias de evento: 19 e 
20 de agosto, com 11 expositores.

Outro ponto conversado foi quan-
to a possibilidade de alguns integrantes 
do Núcleo do Jovem Empreendedor de 
Marília fazerem parte da missão inter-
nacional que a associação comercial está 
iniciando na organização de um grupo 
empresarial que viajará em breve para 
a Estônia, na Europa, local considerado 
como oportuno para negócios voltados 
para a área da tecnologia. “Temos esta 
oportunidade e seria interessante que o 
núcleo dos jovens da Acim se interes-
sasse”, convidou Adriano Luiz Martins 
que pretende formar o grupo empresa-
rial nos próximos dias para as devidas 
providências. “Ao fecharmos o grupo 
� ca mais fácil o agendamento de visitas, 
participações em evento e as questões de 
locomoção e acomodação”, comentou o 
dirigente entusiasmado com a proposta 

deste intercâmbio internacional.
O Conselho de Desenvolvimento de 

Marília, Codem, foi outro assunto con-
versado entre os jovens empreendedo-
res, bem como questões do regimento 
interno da gestão do grupo, seja da parte 
administrativa ou � nanceira. “Sempre 
temos este tipo de assunto na pauta, por 
ainda, estarmos em formação completan-
do nosso primeiro ano, seguindo para o 
segundo e sempre estamos sugerindo de-
talhes que vão melhorando a performan-
ce do grupo”, justi� cou Carlos Francisco 
Bitencourt Jorge, que considera oportuno 
esse tipo de assunto de forma constante. 
“Precisamos agilizar ações para economi-
zar tempo”, resumiu ao incluir na pauta 
algumas das atividades permanentes que 
o grupo já vem desenvolvendo. “Aos pou-
cos estamos criando atividades paralelas 
permanentes, além dos nossos encontros 
mensais”, comentou.

Reunião envolvendo os jovens empreendedores de Marília acontece mensalmente na sede 
da associação comercial
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José Augusto Gomes e Adriano Luiz Martins falam sobre o hábito de registrar dívidas no SCPC da Acim
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Evite Calotes

Registro de dívida 
evita calote e 
golpes, diz Acim

A queda no número de 
devedores registrados e 
excluídos no banco de 
dados do Serviço Central 

de Proteção ao Crédito (SCPC) da 
Associação Comercial e Industrial 
de Marília chamou a atenção da di-
retoria da entidade, no sentido de 
que os comerciantes associados que 
acessam as informações devem se 
preocupar em registrar aqueles que 
devem e excluir aqueles que liqui-
dam o débito. “O usuário precisa ter 
a consciência de que não existe ou-
tra ferramenta que protege o lojista 
de ser vítima de um calote ou de um 
golpe, se não houver registro daque-
les que aplicam esses tipos de com-
portamentos no varejo em geral”, 
desabafou o presidente da associa-
ção comercial mariliense, Adriano 
Luiz Martins, ao veri� car no levan-
tamento mensal do SCPC da Acim, 
queda de 18,75% no número de in-
cluídos e queda de 25,10% entre os 
excluídos.

De acordo com o superinten-
dente da associação comercial, José 
Augusto Gomes, foram incluídos no 
sistema de proteção 9.449 devedo-
res, o que é considerado baixo, dian-
te dos 11.629 devedores incluídos 
no ano passado, no mesmo período 
do semestre. “Isso não quer dizer 
que cliente esteja pagando corre-
tamente”, ressaltou o dirigente ma-
riliense. “Enxergo que o lojista não 
esteja se preocupando em registrar 
a dívida, e proteger o sistema”, falou 
ao lembrar que uma vez registrada 
a dívida, o devedor passa a ter res-
trição cadastral em qualquer loja do 
Brasil. “Nossas informações são na-
cionalizadas e essa é a nossa força”, 
enfatizou José Augusto Gomes que 
considera a informação a principal 
arma contra calotes e golpes. “Ao 
incluir o devedor no sistema, outros 
lojistas � cam protegidos. Um prote-
ge o outro”, ensinou.

As exclusões também são sinais 
de um comportamento estranho por 
parte do consumidor. No semestre 
foram excluídos do banco de dados 
do SCPC da Acim, 5.922 devedo-
res que liquidaram os débitos exis-
tentes e passam a ter condições de 
comprar pelo crediário. “São novos 

consumidores”, disse Adriano Luiz 
Martins. No ano passado foram ex-
cluídos no semestre 7.907 ao mos-
trar que em 2018 o ambiente econô-
mico era pior do que o atual. “Isso 
pode mostrar o poder de compra do 
consumidor diminuindo”, sugeriu o 
presidente da associação comercial 
mariliense que também tem o há-
bito de analisar a performance do 

Os dados do SCPC da Acim são 
acessíveis seja pelo aplicativo da Boa 
Vista SCPC, ou através da internet 
pelo portal da associação comercial, 
e ainda via telefonista e ligação di-
reta com a atendente, que também 
recebe visitas na sede da Acim, para 
consultas. “São várias as formas de 
acesso, por diversos meios”, falou 
José Augusto Gomes. “O importante 

2018

11.629
devedores

"Enxergo que o lojista não esteja se 
preocupando em registrar a dívida, 

e proteger o sistema"

*dados relacionados ao mesmo período de cada ano

- Adriano Luiz Martins - Presidente Acim Marília

2019

9.449
devedores

SCPC da Acim mensalmente, que 
demonstra o comportamento de co-
merciantes e consumidores quanto 
a inadimplência. “A proteção é im-
portante com base na informação”, 
ressaltou o dirigente de Marília ao 
lembrar que todo cuidado é pouco 
com a inadimplência. “Tem gente 
que não percebeu que a inadim-
plência fechará a empresa cedo ou 
tarde”, alertou.

é se informar, seja de que forma for”, 
completou Adriano Luiz Martins 
que aconselha o lojista a consultar 
sempre ao vender pelo crediário. 
“As informações ajudam a tomar a 
decisão de forma segura, con� ável 
e prática”, garante o presidente da 
associação comercial que espera a 
mudança de comportamento para o 
segundo semestre do ano a ser ana-
lisado em breve.

* *
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Aplicativos 
úteis para você 
e seu negócio

Outlook
Os e-mails ainda são a principal maneira 
de comunicação de qualquer negócio e 
é comum que um empreendedor utili-
ze mais de uma conta para separar suas 
mensagens pessoais e pro� ssionais. Isso 
pode gerar confusão. Por isso, destaca-
mos o Outlook. Ao contrário da sua ver-
são para computadores, o Outlook para 
smartphones e tablets é mais simples e 
fácil de ser usado.

Feedly
O Feedly é um excelente agregador de 
notícias, que veio cobrir o buraco dei-
xado pelo Google Reader, e reúne feeds 
RSS de diversos sites em uma interface 
simples, bonita e moderna. Recente-
mente foi atualizado para a versão 9.1, 
que trouxe algumas correções de bugs 
e melhorias na interface.

Flynx
Quando você usa a internet pelo ce-
lular (e não tem 4G), já deve ter se 
deparado com a situação de tocar em 
um link e perder tempo esperando-o 
abrir. Com o Flynx isso não acontece 
mais. Toque em um link e deixe ele 
carregando em segundo plano, em 
uma interface bem simples similar 
às bolhas de chat do Facebook, que 
� cam � utuando na tela.

RAR
O famoso WinRAR da RARLAB che-
gou ao Android, e com ele você poderá 
criar e extrair arquivos dos mais diver-
sos tipos de compressão direto do seu 
smartphone ou tablet. Economize espa-
ço comprimindo imagens e vídeos que 
você não usa mais, por exemplo.

Wikipedia Beta
Você provavelmente acessa a Wikpedia 
pelo menos 1 vez por dia. O aplicati-
vo o� cial atual da maior enciclopédia 
online do planeta é bem rudimentar, e 
não foi feito com visual nativo do An-
droid. Você ainda pode editar os arti-
gos direto da palma da mão, além de 
salvar como favoritos e ver um históri-
co do que você leu.

Planilhas Google
O editor de planilhas do Google Drive 
agora está disponível como um aplicati-
vo separado. Abra, edite e crie planilhas 
do Excel diretamente do seu Android, 
e sincronize tudo com o Google Drive, 
podendo abrir no PC ou em outro dis-
positivo, seja ele outro Android ou um 
iPhone/iPad.

Dicas de Apps



História Acim

Anos 30

Anos 30

Centro comercial da cidade de Marília na 
década de 30 da avenida Sampaio Vidal

A mesma avenida Sampaio Vidal vista por outro 
ângulo já com alguns prédios mantidos até hoje
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O presidente da Associação 
Comercial e Industrial 
de Marília, Adriano Luiz 
Martins e o superinten-

dente da entidade mariliense, José 
Augusto Gomes, participam na ca-
pital paulista, da instalação da Junta 
Comercial do Estado de São Paulo 
(Jucesp), em novo local na sede 
paulistana, agora na Lapa. “Esta 
aproximação com as associações co-
merciais será muito importante para 
o setor empresarial paulista”, co-
mentou o dirigente mariliense que 
se encontrou com o responsável da 
Jucesp, Walter Ihoshi, e discutiram 
detalhes sobre a luta contra a desbu-
rocratização. “Agora, empresas po-
dem ser abertas em até uma hora”, 
anunciou o dirigente paulista que é 
da cidade de Marília e dirige o órgão 
estadual. “Queremos com essa ini-
ciativa, dinamizar o ambiente de ne-
gócios da capital e no Estado de São 
Paulo”, disse Walter Ihoshi satisfeito 
com as presenças dos marilienses no 
evento realizado em São Paulo.

Segundo o representante da Ju-
cesp o atendimento agilizado está dis-
ponível de segunda a sexta-feira das 9 
horas às 16 horas, na sede da Jucesp 
que passa a ser na Rua Guaicurus, 
1394, na Lapa. “O empreendedor in-
teressado deve comparecer no local 
com os documentos necessários e, 
uma hora após serem protocolados, 
se deferidos, a certidão ou documento 
registrado já estará disponível”, disse 
Walter Ihoshi ao explicar o funcio-
namento do órgão central na sede da 
capital, que servirá de modelo para os 
demais escritórios regionais, inclusive 
o de Marília, que já funciona na sede 
da associação comercial mariliense, 

como forma de agilizar os processos 
de abertura, alteração e encerramento 
de empresas. “O empresário que for 
associado da associação comercial 
tem condições especiais de atendi-
mento no serviço”, anunciou Walter 
Ihoshi ao lembrar que as taxas são 
� xas e tabeladas. “O prazo de uma 
hora aplica-se apenas a empresas 
criadas a partir de decisões singulares 
da Jucesp”, acrescentou José Augus-

tos avançados nas cidades de Pompeia, 
Ourinhos e Tupã, também nas sedes 
das associações comerciais dessas ci-
dades. “Isso agiliza muito, principal-
mente o empreendedor que busca cen-
tralizar as ações e nada melhor do que 
uma associação comercial”, comentou 
Adriano Luiz Martins, que defende 
a centralização de ações empreende-
doras com as associações comerciais 
da região. “Isso é possível e estamos 

Junta Comercial

Dirigentes participam 
de evento para 
agilidade do serviço

Adriano Luiz Martins e Walter Ihoshi conversam na nova sede da Jucesp na capital paulista

to Gomes. “Entram nessa categoria 
modalidades como EI (Empresário 
Individual), EIRELI (Empresa Indivi-
dual de Responsabilidade Limitada), 
Sociedades Limitadas e cooperativas”, 
comparou o dirigente mariliense que 
está no Escritório Regional da Jucesp 
em Marília desde a criação em 1998. 

O Escritório Regional da Jucesp 
em Marília é responsável pela região 
centro-oeste paulista, envolvendo 110 
cidades do interior paulista, com pos-

buscando transformar as associações 
comerciais na “casa do empreende-
dor”, para facilitar ações que venham 
a promover o empreendedorismo”, 
defendeu o atual vice-presidente da 
Federação das Associações Comer-
ciais do Estado de São Paulo (Facesp). 
“Já temos a Certi� cação Digital que 
também é um serviço de grande im-
portância para o empreendedor que se 
encontra nas associações comerciais”, 
falou Adriano Luiz Martins.




