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J Delivery se torna diferencial nas

Com o objetivo de conquistar e fidelizar cada vez mais clientes, muitos empresarios
tém concentrado suas acoes em aprimorar o servico de entrega a domicilio, o que tem
gerado resultados positivos.

ACIL/LEONARDO BARDINI
- . - -

[ A v/ j W=

| o T “ s

| ~

CUIDADO, Sua vida mais azul
A DENGUE MATA! MEDRICAL

PROCESSO
SELETIVQ‘

hOVO03S CWS03
2016

e Engenharia
de Producao

e Gastronomia

Na Papa-Rica as entregas sao feitas em compartimentos térmicos para que a temperatura do produto nao seja afetada

Saiba mais sobre os virus da dengue, zika e chikungunya

Confira os cursos gratuitos deste més

Inscricao Gratuita
www.Iscafaculdades.com.br [ conheca os parceiros da ACILMED

NA COMPRA DE LENTES,
DESCONTO NA ARMAGAO!

PR 27 (OTICAS|CAROL

CALGA 40?

40%

DE DESCONTO




EDITORIAL

J& estamos no més de fe-
vereiro e nesta semana ini-
cia-se o carnaval que propor-
ciona momentos de alegria
e descontragdo para todo o
povo, e que cada um em Si
faca sua prépria escolha, de
trabalhar, de se recolher ou
extravasar na folia. Pelo sen-
so comum, sempre dissemos
que o Brasil comeca a andar
e a trabalhar depois do car-
naval, sera?

Nao é isso que pensa o in-
dustrial, o comerciante, o pres-
tador de servicos e a grande
maioria das pessoas que ho-
je sentem o impacto do mo-
mento em que Vvive NOSSO
pais, pois a responsabilida-
de social e os compromissos
sdo decorrentes no dia a dia.
Hoje no Brasil, grande parte

Francisco de Salis Gachet

VISAO

da forca motora, e até mesmo
varios orgdos publicos, sentem
um momento muito delicado na
economia, passando por uma
das maiores crises, sendo esta
extremamente politica, com a
corrupgdo e a ganancia sendo
escancaradas, nas pessoas que
comandam a Camara Federal,
o Congresso Nacional, e outros
orgdos publicos, como observa-
IMOS e assistimos.

Como se isso nao fosse su-
ficiente, nossa Presidente se
omite em tomar acoes e deci-
soes combatendo tudo isso, o
que resulta no pior governo ja
visto no Brasil, o que pode ser
comprovado em graficos e es-
tatisticas apresentadas por va-
rios departamentos nacionais
e internacionais. Apontamos
aqui como divida publica mais

alta, maior taxa de desempre-
go, alta cotacdo do ddlar, in-
flacdo na casa de dois digitos
e tendéncia de alta, menor in-
dice de competividade etc.
Muitos dizem que precisa-
riamos passar por tudo isso
para que a transparéncia dos
fatos venha a tona e para sa-
bermos tudo o que ocorre. O
que nos motiva a ter esperan-
¢a é que ha érgdos confiaveis
investigando e punindo todos
culpados, e cabe a nos repu-
diar e manifestar para que a
justica seja feita a fim de mi-
nimizar corruptos e corrupto-
res, ambos criminosos.
Apesar de todos estes fa-
tos que acreditamos serem
passageiros, temos que nos
envolver com responsabili-
dade para mudar o que ndo
é correto, manter o foco pa-
ra que as coisas acontecam
e que jamais desistamos,

1° Diretor financeiro da ACIL

Micro-ondas (59,37%)
Valor médio: R$ 299,00

Imposto: R$ 177,52

26,00%.......cc0e0c0e0enee... VAO PARA O ESTADO

4,50%....c0eeeeereerennenner. VAO PARA O MUNICIPIO
PENSE NISSO!

VAI COMPRAR?

Acompanhe semanalmente a carga tributaria embutida nos
produtos consumidos pelos brasileiros. Os valores de referéncia
sao baseados na média das cargas dos produtos nacionais.

VOCE SABE PARA ONDE VAI TODO O
DINHEIRO DOS TRIBUTOS?

69,50%.....cc0ec0e0eeeeneee.. VAO PARA A UNIAO

para que em curto prazo te-
nhamos um Brasil melhor e
mais justo.

Torradeira elétrica (48,21%)

Valor médio: R$ 60,00
Imposto: R$ 28,93

Cassio Roque

seus autores.

0 Jornal VISAO EMPRESARIAL LIMEIRENSE
é uma publicacdo semanal do Informativo
Empresarial de Limeira, editado pelo Instituto de
Comunicacao daACIL. Registrado em 15 de abril
de 1985, no 1° Oficio de Imoveis e Anexos da
Comarca de Limeira, sob on° 12 do Livro B-1 de
Registro de Jornais, Oficinas Impressoras,
Empresas de Radiodifusdo e Agéncias de Noticia.

Fonte: Ministério da Fazenda — Receita Federal
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Numero de familias endividadas cai em 2015,
mas inadimpléncia aumenta

O ano de 2015 teve uma reducao de 1,3% no numero médio de familias
com dividas, divulgou no dia 22 de janeiro a Confederagcdo Nacional de
Comércio de Bens, Servicos e Turismo (CNC). Segundo a CNC, no entan-
to, o numero de familias com dividas e contas em atraso (inadimplentes)
aumentou 8,4% em relacdo a 2014, chegando a 20,9%.

Pela primeira vez, desde 2010, ocorre aumento no nimero de familias com
contas atrasadas. No ano passado, 19,4% das familias estavam nessa situacao.

Os dados fazem parte da Pesquisa de Endividamento e Inadimpléncia do
Consumidor (Peic) e apontam aumento da inadimpléncia. O nimero de fa-
milias que reconheceram ndo ter perspectiva de pagar suas contas atrasadas
subiu 23,2% e chegou a 7,7% do total. Em ntimeros absolutos, havia mais
de 1,1 milhao de familias nessa situagdo em 2015, contra 899 mil em 2014.

A reducdo do niimero de familias com dividas, para a CNC, esta ligada
a fatores desfavoraveis ao consumo, como aumento da inflagdo e desaque-
cimento do mercado de trabalho.

A pesquisa também aponta que a renda das familias brasileiras estd mais
comprometida com o pagamento de dividas. O percentual médio da renda
usada para este fim subiu de 30,4% para 30,6% — a maior taxa da série ini-
ciada em 2010.

Crédito

Segundo a pesquisa, o encarecimento do crédito causado pelo aumento
das taxas de juros contribuiu para um maior comprometimento da renda,
que teve queda em valores reais no ano passado.

Um percentual de 12,4% das familias se consideravam muito endivida-
do em 2015, contra 11,6% em 2014. A parcela que acredita estar pouco en-
dividada caiu de 26,6% para 26,2%.

As familias com renda de até dez salarios minimos estdo mais endivida-
das (62,4%) e também apresentam percentuais maiores quando perguntadas
se tém contas em atraso (23,4%) e se estdo sem condi¢des de paga-las (9%).

Para as familias que ganham mais de dez salarios minimos, o endivida-
mento esta em 54,8%, 20,1% tém dividas atrasadas e 2,8% declaram que
ndo vao ter condig¢des de quita-las.

Fonte: Agéncia Brasil
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Qualidade de produtos e servicos para o bem estar animal sao o foco
da Agro Rossi Limeira

Depois de uma grande pes-
quisa sobre mercado e tendén-
cias, junto ao Sebrae e a 6rgaos
de pesquisa de mercado, Ro-
dolfo De Lacerda iniciou seu
Servico como representante no
ramo de produtos pet em varias
cidades da regidao. Com um al-
to investimento inicial, adqui-
rindo grandes marcas e varie-
dades em produtos, a Agro
Rossi Limeira ja estd no mer-
cado ha quase 15 anos.

Trazendo novidades no ra-
mo de pets, pesca, acesso-
rios, assisténcia veterinaria
e medicacdo feita por profis-
sionais, a empresa tem como
objetivo o comprometimen-
to com o bem estar dos ani-
mais de estimacgao, utilizando
de um laco de amizade com
seus clientes e colaboradores,
realizando assim um trabalho
com perfeicdo, indispensavel
para aqueles que estdo lidan-
do com vidas.

A proprietaria Marcia Cris-

Solucoes e materiais elétricos sao encontrados na Malagutti

A ideia de abrir um nego-
cio proprio surgiu entre cola-
borador e empresario. Henri-
que Malagutti ja sonhava em
comandar sua propria em-
presa no ramo de prestador
de servicos elétricos. Iniciou
sua carreira como atendente

tina Borges De Lacerda conta
due nao considera a concorrén-
cia como algo ruim. “Temos
muitos concorrentes que Sao
amigos, tornando o segmen-
to uma grande familia que tem
como maior objetivo, o bem
estar e a felicidade dos pets e
dos animais amparados por to-
dos”, acrescenta. Ela também
diz que antes de mais nada, é
o amor pelos animais que faz
com que este tipo de negocio
prospere cada vez mais.

Na empresa um dos desta-
ques também é o atendimen-
to, que deve ser, segundo 0s
padroes da casa, perfeito,
com toda a educacgao e aten-
¢do que os clientes precisam,
independente da compra ou
da assisténcia solicitada, for-
mando assim, lagos de con-
fianca com o consumidor.
Eles também tém orgulho de
servir e proporcionar a todos
que os procuram qualidade na
alimentagdo e recuperacao de

de balcdo de uma antiga casa
de materiais elétricos e com
a experiéncia adquirida futu-
ramente nos diferentes locais
que trabalhou, passou de intra-
empreendedor para empreen-
dedor de negocio de sucesso.
Fundada em maio de 2010
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Além de produtos pet, a AgroRossi disponibiliza artiges para pesca, assisténcia veterinaria, entre outros

seus animais. “Este é um tipo
de negdcio que exige muito
investimento e conhecimen-
to. E preciso verificar a de-
manda do mercado antes de
iniciar algo na area pet, pois é
um segmento muito volatil”,
conta Rodolfo.

A Agro Rossi Limeira con-

como uma empresa de assis-
téncia e instalacGes elétricas,
em outubro de 2015 ela passa
por alteracdo de endereco, e 0s
proprietarios Henrique e Gise-
le Malagutti passam a ter uma
empresa formalizada com
um ponto comercial, hoje ela

ACIL/VANESSA ROSANELLI

Montagem, instalagso e
ercial, industrial e predial)
étricos

@ (19) 3713.7707
O (19) 99706.6477 | 1D: 936+0583

Materiais elétricos e mao de obra especializada sdo o foco da Malagutti Eletricidade

vida a todos para conferirem
seus produtos e servicos, e ga-
rantem que encontrardo o que
hé de melhor para seus animais
de estimacdo. A loja esta lo-
calizada na Avenida Sargento
Pessoto, 1384, no Jardim Ros-
si. Seu horario de atendimento
vai das 8h as 18h de segunda

atende todos os publicos rea-
lizando a venda de materiais
elétricos e dando continuida-
de como prestadora de servi-
cos elétricos.

Com seu objetivo alcanga-
do, a Malagutti Eletricidade
busca hoje o reconhecimento
no mercado que ja tem con-
quistado, procurando sempre
trazer inovacao em produtos
e técnicas, além de agir com
transparéncia e responsabili-
dade com os servicos ofereci-
dos aos seus clientes. “Na Ma-
lagutti buscamos oferecer aos
clientes solugdes na area ele-
trotécnica e automacao indus-
trial, tudo isso com exceléncia
no atendimento, preco, agili-
dade de entrega e realizagdo
de servicos, inovacao e a ci-
ma de tudo seguranga”, conta
Henrique.

A loja e prestadora de ser-
vicos que conta atualmen-
te com sete colaboradores,
e tem como missdao sempre
criar solucoes técnicas dife-
renciadas e satisfatérias, jun-
tamente com um atendimento

a sexta-feira, e aos sibados das
8h as 14h. Mais informacoes
pelos telefones (19) 3444-9914
e 3704-4494 ou pelo Whatsa-
pp (19) 99799-1964 e 99730-
5659. A empresa também esta
nas redes sociais com o Face-
book: Agro Rossi Limeira e o
Instagram: agrorossilimeira.

Eletricidade

com qualidade e seguranca.
Sua politica de qualidade é
projetar e criar servicos que
satisfacam seus consumido-
res, juntamente com a melho-
ria continua dos processos e
vendas de materiais elétricos.
A Malagutti Eletricidade
agradece a todos que com-
partilharam e auxiliaram em
seu crescimento. “Agrade-
cemos a todos os clientes que
conflaram em nossos mate-
riais e atendimento, amigos,
parceiros e profissionais que
nos apoiaram”, acrescentam
0s proprietarios. A empresa
encontra-se na Rua Sete de
Setembro, 269, no centro da
cidade. O horério de funcio-
namento é de segunda a sex-
ta-feira das 8h as 18h, e aos
sabados das 8h as 12h, com
horério estendido até as 14h
no primeiro sabado do meés.
Mais informacdes pelos tele-
fones (19) 3713-7707 e 99706-
6477, pelo e-mail contato@
malaguttieletricidade, e tam-
bém pelo site www.malagut-
tieletricidade.com.br.




ALPA Store e inaugurada no Patio Limeira Shopping
\'v-'- ” =

O Patio Limeira Shopping
apoia a ALPA (Associagao Li-
meirense de Protecdo a Ani-
mais), que completa 20 anos
de atividades e inaugurou sua
primeira loja fisica Alpa Sto-
re, no dia 22 de janeiro, no pri-
meiro piso do empreendimen-
to, préximo a Pizza Hut.

A loja vai funcionar todos
os sabados, das 10h as 22h,
e vai comercializar os produ-
tos da associagdo, como ca-
misetas, chinelos, caderno de
anotacdo, agendas, adesivos,
cases para celular, anéis en-
tre outros produtos. O espaco

VISAO

também sera ponto de arre-
cadacdao de Nota Fiscal Pau-
lista, para os interessados em
doa-las a entidade.

Para a voluntaria da AL-
PA, Larissa Maluf, a loja se-
rd importante para o publico
conhecer mais sobre o tra-
balho da ONG e ajudar ad-
quirindo os itens persona-
lizados. “Os produtos tém
100% da renda revertida a
associacdo e através deles
conseguimos manter mais
de 100 animais sob nossa
tutela, que consomem cerca
de uma tonelada de racao ao

- 'S 4
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A Alpa Store funcionara aos sabados das 10h as 22h

meés, bem como viabilizar
nossas campanhas de castra-
¢ao”, explica.

“A ALPA é uma associagao

Parabeéns aos noivos!

Renato e Grace

LUIZ SANCHES

Uniram-se em matrimonio no dia 18 de dezembro de 2015,
o colaborador da ACIL, Renato Augusto Wollmer e Grace
Kelly de Oliveira Wollmer, em cerimonia realizada no cartorio
de Registro Civil das Pessoas Naturais de Limeira.

Renato é coordenador de TI na entidade.

Daiane e Elton

S A S
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Uniram-se em matrimonio no dia 3 de dezembro de 2015,

ARQUIVO PESSOAL

a colaboradora da ACIL, Daiane Correa Silva Viciana Bueno

e Elton Rogério Bueno, em cerimonia realizada no cartorio de

Registro Civil das Pessoas Naturais de Limeira.

Daiane é auxiliar administrativa na entidade.

A diretoria e os amigos da ACIL desejam muitas felicidades aos novos casais!

de extrema importancia em
nossa cidade, vamos ceder
o espaco no Patio Limeira
Shopping para que a popula-

¢do conheca e apoie o trabalho
de protecdo animal da ONG”,
diz Nicolas Cancas, gerente
geral do empreendimento.

Mudancas no ICMS geram
fechamento de uma
empresa por minuto

A medida adotada pelo Con-
faz, que alterou as regras de re-
colhimento do ICMS nas ope-
racoes de vendas interestaduais,
esta gerando o fechamento de
uma empresa por minuto no
Brasil. A informagdo foi dada
por representantes de entida-
des ligadas ao Comércio e as
Mmicro e pequenas empresas em
reunidao no ultimo dia 20 com
técnicos do Conselho Nacional
de Politica Fazendaria (Con-
faz), no Ministério da Fazenda.
O encontro teve como objetivo
pedir a suspensdo imediata das
exigéncias para 0s pequenos ne-
gocios, que estdo valendo desde
o inicio do ano.

Para o presidente do Sebrae,
Guilherme Afif Domingos, as
MiCro e pequenas empresas ndo
podem esperar a proxima reu-
nido do Confaz para que a me-
dida seja revogada. “Vamos
entrar, o mais rapido possivel,
com uma acao direta de incons-
titucionalidade (ADI) no Supre-
mo Tribunal Federal (STF) para
que seja cumprido o tratamento

DIVULGAGAO
N

diferenciado que deve ser con-
cedido as micro e pequenas em-
presas, como previsto na Cons-
tituicdo. Deixamos claro na
reunido que ndo podemos ficar
esperando. Os pequenos nego-
cios tém que estar fora. E muito
pouco de arrecadacao para o es-
trago que vai se fazer com o fe-
chamento de empresas”.

Desde o inicio do ano, o con-
tribuinte passou a ser responsa-
vel pelo célculo da diferenca
entre as aliquotas cobradas no
estado de origem e na unidade
de destino do produto. A me-
dida também obriga o empre-
sario a se cadastrar no fisco do
estado para o qual esta venden-
do, ou seja, 0 empresario tera
que se registrar em até 27 se-
cretarias de fazenda diferentes,
além de gerar quatro guias a
mais para cada nota fiscal emi-
tida. A decisdo afeta diretamen-
te todas as empresas incluidas
no Simples Nacional que fazem
operagOes interestaduais.

Fonte: Agéncia Sebrae de Noticias
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Servico de delivery garante comodidade e satisfacao aos consumidores

ACIL/LEONARDO BARDINI

O dia a dia das pessoas es-
ta cada vez mais agitado, on-
de parece haver muito mais
coisas a se fazer em um espa-
co de tempo cada vez menor.
Com isso atividades do co-
tidiano que antigamente se-
riam feitas facilmente como
ir ao supermercado ou a far-
maAcia, acabam revelando ser
mais trabalhoso, e as vezes
demandam de um tempo que
seria muito melhor aproveita-
do em outra atividade.

E pensando nisso que mui-
tas pessoas acabam requisi-
tando os servicos de entrega
de produtos ou alimentos. Uti-
lizando da comodidade de se
realizar as compras pelo celu-
lar ou até mesmo pela internet,
sem sair de casa, 0 consumi-
dor tem procurado cada vez
mais empresas que facam este
tipo de servico.

Visando este mercado,
muitos empresarios tem con-
centrado suas acOes em apri-
morar o servico de entrega a
domicilio, ou até mesmo fo-
cando sua empresa apenas pa-
ra entrega. Este tipo de acao
traz uma série de beneficios,
além de um publico cada vez
maior e economia através do
corte de gastos.

O ramo alimenticio é o que
mais se aproveita do servigo
de delivery. A Papa-Rica ofe-
rece ao consumidor uma gran-
de variedade de alimentos
para bebés, criancas e mais re-
centemente o publico adulto.
Segundo Rodrigo Franzini A.
Cavalheiro, um dos proprieta-
rios e fundador da empresa, o

servico de entrega é um gran-
de trunfo. “Com o delivery,
retira-se parte do custo opera-
cional de uma empresa. Gra-
cas a ele ndao necessitamos de
uma estrutura fisica maior pa-
ra o atendimento de clientes,
além de oferecer a comodida-
de que eles precisam por conta
da correria do dia a dia”, conta
0 empresario.

Mas ndo basta oferecer
o servico de entrega, e nao
atentar-se a sua qualidade.
Além de possuir um meio de
transporte em boas condicdes
de uso, deve-se avaliar o fun-
ciondrio que ficara responsa-
vel pelas entregas. “O entre-
gador é o representante da
empresa que ira até a casa do
cliente. E preciso que ele o
trate com respeito, honestida-
de e cortesia. Durante a épo-
ca de experiéncia deve-se ob-
servar também transgressoes,
o uso correto do veiculo, e é
claro atentar-se a toda recla-
macao de clientes recebida”,
comenta Rodrigo.

Para aqueles que possuem
negdcios de grande porte, é
essencial possuir uma equi-
pe que trabalhe em conjunto,
e tenha em mente um gran-
de senso de responsabilida-
de para cumprimento de da-
tas de envio e entrega, além
do manuseio correto do pro-
duto. E possivel nestes casos
terceirizar a mao de obra, po-
rém deve-se atentar se a de-
manda de produtos e a entra-
da de verba possibilite essa
contratacdo, para que nao
haja futuros prejuizos.

Dependendo do tipo de
produto que é oferecido ao
publico, deve-se observar o
tipo de embalagem utilizada
no transporte para ndo causar
danos ou estragar, no caso de
produtos pereciveis. “Aqui na
Papa Rica as entregas sdo fei-
tas em compartimentos térmi-
cos para que a temperatura do
produto ndo seja afetada. Pa-
ra locais de maior distancia,
sempre levamos os alimentos
congelados, pois sua validade
€ maior e torna seu transpor-
te mais seguro”, conta o pro-
prietario. Para mercadorias
frageis, é necessario que sua
embalagem seja acolchoada
com algum tipo de enchimen-
to ou plastico bolha, e que es-
te seja preso de uma forma
que ndo bata durante o per-
curso da entrega.

Além dos itens ja citados,
€ necessario que o empreen-
dedor atente-se ao tipo de ve-
iculo que realizara a entrega.
Motocicletas por exemplo,
sdo mais econdmicas e rapi-
das, porém os entregadores
estdao mais sujeitos a aciden-
tes e recebem 30% a mais de-
vido a periculosidade. Tam-
bém é necessario um estudo
sobre a viabilidade da entrega,
pois muitas vezes a distancia
de um cliente a outro pode tor-
na-la mais demorada, além de
aumentar o consumo de com-
bustivel. Todos estes fatores
devem estar em perfeita sin-
cronia, para que um produto
de qualidade chegue ao con-
sumidor em 6timas condigoes,
além de garantir sua satisfacao

O setor alimenticio ja utiliza o delivery como uma extensao de seu negocio

com o prazo de entrega, assegu-
rando assim, que o cliente pro-
cure a empresa novamente para
realizar seus futuros pedidos.

Planejamento

Em uma matéria feita pelo
Sebrae, é dito que o empresa-
rio que queira abrir seu pro-
prio negdcio de delivery esta
sujeito a alguns riscos, princi-
palmente na area de planeja-
mento. Todos os custos devem
ser levantados, e os produtos
cotados para a escolha do for-
necedor com o melhor valor e
qualidade.

Também € necessario que o
empregador planeje e atribua
as devidas tarefas a seus cola-
boradores, pois como muitas
dessas empresas iniciam suas

atividades de maneira infor-
mal, é comum que eles ndo te-
nham suas atribuicdes bem de-
finidas. Para evitar problemas
futuros é importante atribuir a
atividade de cada pessoa.
Outro ponto que o Sebrae
destaca, e este vale para qual-
quer tipo de empreendedor que
esteja iniciando suas ativida-
des, é o de se fazer um plano de
negocios, que é necessario para
estabelecer o passo a passo e as
metas que devem ser alcanga-
das. Para quem tem poucos re-
cursos para investir, uma dica é
comecar como empreendedor
individual (EI), categoria com
a qual o empresario garante a
formalizacao, o que lhe da di-
reito a emitir nota fiscal e to-
mar empréstimo, por exemplo.

Sopinhas, papinas ¢ comiginhas

(19) 3443-1424

Loja Virtual: www.paparica.com.br

Delivery para 20 cidades da regiao
(gratis para Limeira)

Lanche Escolar

Best seller: carne com feijao carioca
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Crise reduz consumo de nove entre dez brasileiros, diz pesquisa

Pesquisa divulgada es-
ta semana pelo Instituto Da-
ta Popular mostra que nove
entre dez brasileiros diminu-
iram o consumo no ano pas-
sado, devido a crise econo-
mica. As entrevistas foram
feitas entre os dias 4 e 12 de
janeiro com 3,5 mil consu-
midores maiores de 16 anos
em 153 municipios de todos
os estados.

Segundo os dados, dos
99% dos consultados que
acreditam que o pais esta em
crise, 81% tém certeza de
que vivenciam um periodo
de recessdo. Para 55%, esta
é a pior crise que ja enfren-
taram. De acordo com o pre-
sidente do instituto, Renato
Meirelles, isso acontece por
dois fatores.

O primeiro deles é que
existe hoje um contingen-
te enorme de consumido-
res que ndo participavam do
mercado na época em que 0
Brasil conviveu com hipe-
rinflagdo. “Ndo eram adul-
tos na época da hiperinfla-
cdo. E, de fato, um conjunto

de consumidores jovens que
tendem a achar que esta é a
maior crise”, disse Meirel-
les, para quem a crise atu-
al ndo é a maior que o pa-
is atravessa. “A gente ja teve
crises com taxas de desem-
prego maiores, com o pais
com menos reserva interna-
cional do que tem hoje, com
mais inflacdo.”

Outro fator, segundo Mei-
relles, é que nas crises an-
teriores, de 2002 e de 2008,
em geral, as pessoas tinham
a sensacao de que estava di-
ficil comprar um bem ou
produto ou melhorar de vi-
da. Segundo ele, hoje a sen-
sacao é de “voltar para tras”
e isso aumenta a percepcao
de que esta é a maior crise.
Como a situagdo atual veio
depois de um processo de
crescimento forte, da demo-
cratizacdo do consumo, de
os brasileiros passarem a ter
acesso a produtos e servicos
que antes ndo consumiam,
a sensacao de perda se tor-
na mais forte, disse Renato
Meirelles.

Retomada

O presidente do Data Po-
pular observou, entretanto,
que boa parte das pessoas
que ndo conseguiram realizar
seus projetos no ano passado,
em funcdo da crise, se mos-
tra disposta a efetivar seus
planos em 2016. Do percen-
tual de 63% que planejaram
comprar um imoével em 2015,
mas encerraram O ano sem
cumprir a meta, 35% acredi-
tam que conseguirdo realizar
o sonho este ano. O percentu-
al sobe para 69% se for con-
siderado o universo de pes-
soas que planejaram comprar
um eletrodoméstico em 2015
e ndo conseguiram (54% dos
entrevistados).

“A pesquisa mostrou que
o consumidor esta se progra-
mando para realizar seus pla-
nos, seja buscando uma renda
extra, fazendo escolha do que
€ prioritario ou ndao no seu
gasto, seja buscando financia-
mento, para voltar a comprar
aquilo que ele tinha pensado
em ter no ano passado e nao
comprou”. Significa que a
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Empresas que souberem fidelizar o consumidor e se mostrar de alguma
forma como parceira terdao mais chances de se destacar

crise funciona como uma ala-
vanca para que as pessoas re-
tomem o que haviam progra-
mado. “E um consumidor que
entra nesta crise mais prepa-
rado do que em crises ante-
riores”, ressaltou Meirelles.
Outro aspecto evidenciado
por esse cenario € que a estra-
tégia das empresas que que-
rem conquistar esse consumi-
dor tem que mudar, segundo
Renato Meirelles. “Em um ce-
nario de crise, as empresas tém

que ganhar dos seus concor-
rentes”, disse, ao destacar que
as empresas que souberem fi-
delizar o consumidor e se mos-
trar de alguma forma como
parceira terao mais chances de
crescer do que outras. “Esse é 0
momento de as empresas con-
solidarem seus clientes fieis e
avangarem sobre a concorrén-
cia, que é a consequéncia disso
no mercado”.

Fonte: Agéncia Brasil

Novos canaviais sao esperanca da industria de maquinas agricolas

A industria de maquinas e
implementos agricolas aposta
nos prec¢os dos produtos vindos
do campo para buscar dias me-
lhores. A cotacdo no mercado
internacional de itens como al-
cool, agucar e do milho leva o
empresariado de bens de capi-
tal a prever reducdo menor nos
negocios, quando comparado a
outros setores — como a indus-
tria de petréleo e gas e mesmo
a voltada a construcgao.

Para isso, a Associacdo
Brasileira da Industria de Ma-
quinas e Equipamentos (ABI-
MAQ) ja solicitou ao governo
a ampliacdo do financiamen-
to disponivel no BNDES, dos
atuais R$ 2 bilhdes para R$
4.5 bilhGes. A medida afeta-
ria positivamente inclusive a
industria da regido de Piraci-
caba e Limeira.

“Precisamos de mais recur-
sos para financiamento, pa-
ra poder fechar negécio na
Agrishow desse ano”, disse Jo-
sé Antonio Basso, diretor regio-
nal da ABIMAQ, durante entre-
vista coletiva na Sede Regional

de Piracicaba da associagao.

Dirigente da Camara Setorial
de Madquinas e Implementos
Agricolas da entidade, Celso
Casale avalia que a agricultura
vive um periodo de boas cota-
¢Oes. “Cana e acticar apresen-
tam precos melhores no mer-
cado internacional, o que nos
deixa otimistas quanto a reno-
vacgdo dos canaviais. Os cana-
viais hoje estdo muito velhos
ou abandonados porque o mer-
cado estava ruim”.

A retracdo de 27% no fatu-
ramento no ano passado, ante
2014, ja era esperada pelo se-
tor de maquinas agricolas. “A
queda ocorre ap6s um ano de
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A aposta para dias melhores no setor de
esta nos precos dos produtos vindos do campo

recorde de vendas em 2014”,
informou Casale. “Hoje as
empresas do agronegocio es-
tdo bem aparelhadas, portan-
to compram menos”, afirmou
Basso.

Basso e Casale avaliam que
0 campo seguird evitando que
a queda do PIB seja maior. Nu-
meros apresentados na coleti-
va, realizada simultaneamente
em Sao Paulo, demonstram um
cendrio nada positivo ndo ape-
nas para quem abastece a agro-
pecudria, mas para a inddstria
de maquinas como um todo.
Em dezembro dltimo, o consu-
mo aparente nacional apresen-
tou retracao de 24,8%.

No ano de 2015, a queda
acumulada foi de 11,7%, apesar
da desvalorizagao do real. “Os
investimentos estdo baixos no
Brasil, e uma retomada nestas
condicbes sera lenta, mesmo
ap6s um ajuste fiscal”, avalia
o presidente nacional da ABI-
MAQ), Carlos Pastoriza.

Adotando cambio igual para
2014 e 2015, o consumo aparen-
te teve queda de 24,1% no ano
passado.

O efeito cambial elevou o
valor das exportagdes, mas o
mercado interno retraido ge-
rou receita liquida total 14,4%
menor em 2015 para a indus-
tria de maquinas. O parque fa-

bril ndo se anima nem mesmo a
importar maquinas. No Brasil,
0 segmento acumula uma re-
tracdo de 30% nas vendas nos
ultimos 3 anos.

Crise politica

Carlos Pastoriza pregou a su-
peracdo da crise politica ainda
no primeiro trimestre como pré-
-condicdo para a retomada do
crescimento.

Em dezembro, o segmen-
to utilizou somente 65,8% da
capacidade instalada,
do junto o emprego. O nimero
de pessoas ocupadas vem dimi-
nuindo desde 2013, com maior
intensidade no ano passado.
Eram 309 mil funciondrios em
dezembro ultimo, ante 354 mil
no final de 2014 — 45 mil postos
de trabalho desapareceram nos
ultimos 12 meses.

“No setor de maquinas,
qualquer retomada dos negé-
cios se mostra mais dificil, ja
que necessitamos de tempo pa-
ra qualificar os trabalhadores.
A contratacdo é mais dificil”,
disse Basso.

levan-
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Dengue, zika e chikungunya: prevencao é o melhor remeédio

O verdo é época de sol, ca-
lor e chuvas intensas, porém
rapidas. Muitas pessoas apro-
veitam esta época para viaja-
rem para praias, ja que com o
tempo quente a melhor esco-
lhas para férias ou feriados é o
litoral. Entretanto, muitos es-
quecem de um convidado ndo
muito desejado, que também
aparece em companhia do ve-
rao, o mosquito aedes aegypti.

Este mosquito aproveita-se
da agua parada das chuvas pa-
ra se reproduzir, e o tempo de
incubacdo de seus ovos até o
mosquito adulto ndao dura mais
que sete dias. Ele se alimenta
de sangue e é transmissor de
trés doencas: o zika virus, den-
gue e chikungunya. Estas trés
doencas ja sdao conhecidas pe-
la ciéncia, porém devido a mu-
tacOes e a sua atual adaptagdo,
estao se tornando mais comuns
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e recebendo atencdo dobrada
de médicos e especialistas.

Ambas as doengas possuem
0S mesmos sintomas gerais que
sao febre, dor no corpo e no
olho, vermelhiddo na pele com
coceira, nauseas e vOmitos.
Com isso a uma certa dificulda-
de em se diagnosticar qual de-
las esta atuando em uma pessoa
em uma primeira consulta, por
isso a necessidade de se realizar
um exame de sangue que iden-
tifique o virus correto.

A transmissdo das doencas é
feita pela picada do mosquito,
que pode transmiti-lo de uma
pessoa para outra, caso uma de-
las esteja infectada. O zika vi-
rus também pode ser transmiti-
do verticalmente (de mde para
filho durante a gravidez) - tam-
bém houve a identificacdo do
virus em fluidos masculinos, o
due torna provavel a transmis-
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sdo por via sexual.

Caso ndo haja a identifica-
¢do e tratamento correto, prin-
cipalmente no caso da dengue,
pode haver casos hemorragi-
cos da doenca que causam a
morte do infectado. Nos casos
de infec¢do pelos virus zika
e chikungunya, também ha a
possibilidade de evoluirem pa-
ra quadros mais graves, porém
estes casos sao bem mais raros.

Segundo o médico e con-
selheiro da ACIL, Claudiney
Lotufo, a unica prevengao
existente hoje é o controle do
mosquito. “Sé ndo se adquire
as doencas se a pessoa nao for
picada. O uso de repelentes e
telas protetoras devem ser so-
mados aos combate do mos-
quito, e de seus pontos de pro-
liferacdo. Varios repelentes no
mercado sdo efetivos para evi-
tar a picada do mosquito, s6

Adote essa ideia

@ Calhas limpas

@ Tonéis, galdes, pogos
e barris bem vedados

(@ Pneus sem agua
e em lugares cobertos

limpas e sem agua

(@ Bandejas de geladeira
limpas e sem agua

(@ Caixas d"agua vedadas

@’ Ralos limpos e com tela

g Bandejas de ar-condicionado

Pratos de vasos de planta
com areia até a borda

Bromélias e outras plantas
sem acumulo de agua

Q’ Vasos sanitarios, sem
uso constante, fechados

(@ Baldes virados com
a boca para baixo

@ Lonas de cobertura
bem esticadas para
nao formar pocas

(@ Piscinas e fontes
sempre tratadas

0O ciclo de vida do mosquito da dengue, do ovo até a fase adulta, leva cerca de 7 a 10 dias. Se a verificagao e
eliminagao dos criadouros forem realizadas uma vez por semana, podemos interromper o ciclo.

AGENDA DE CURSOS

O mosquito aedes ae
de trés virus, o zika, chikungunya e a dengue

devemos tomar cuidado com
o tempo de acdo de cada um
deles”, conta o médico.

Em Limeira ainda ndo ha ca-
sos confirmados de pessoas in-
fectadas pelo virus zika ou chi-
kungunya, mas a possibilidade
de seu aparecimento nunca de-
ve ser descartada enquanto o
mosquito existir na cidade. No
ano passado, Limeira sofreu
com uma epidemia de dengue
com varios casos de 6bito. Es-
te ano até o momento existem
a notificacdo de aproximada-
mente 800 casos, sendo que
destes 28 ja foram confirmados
como sendo a doenca. Com o
periodo de chuvas a tendéncia
€ que 0s casos aumentem.

Tratamento

A terapia inicial para as trés
doencas é feita através da re-
posicao de liquidos, e contro-
le da febre e das dores. Deve-
-se evitar qualquer medicacado
anti-inflamatoria, que inclusive
vem com um aviso em suas bu-
las, alertando que ndao devem
ser usados nestes casos. Mas é
claro que assim que forem sen-
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tidos os primeiros sintomas, o
paciente deve procurar o auxi-
lio de um médico e evitar a to-
do custo a automedicacao.
Para se evitar a reproducao
do mosquito, e assim a prolife-
racao dos virus, sdo necessarias
acOes simples, como nao deixar
agua parada em garrafas, pratos
de plantas, canecas, pneus e etc.
Deve-se também fazer a cober-
tura de caixas d’agua e piscinas
que ndo estejam em uso, além
de manter limpos bebedouros
de animais e fontes ornamen-
tais. “E importante que todos
facam sua parte, populacdo e
prefeitura, a luta é de todos”,
acrescenta Claudiney.

DiaD

Neste sabado, 7 de feverei-
ro, o Ministério da Saude pro-
movera uma acao de comba-
te aos focos de procriacao do
mosquito aedes aegypti. O ob-
jetivo desta campanha é cha-
mar a atencao da populacao,
para sua conscientizacdo e a
tomada de medidas para pre-
vencgao e eliminagdo dos pos-
siveis focos do inseto.

Planejamento - O primeiro passo

Como usar o Facebook para empresas

Data: 16 de fevereiro
Horario: 10has12h

Objetivo: Apresentar as principaisinformacdes sobre
Facebookeasprincipaisferramentasparausda-loembeneficio

daempresa.
Local: Incubadorade empresas - Av. Vitério Bortolan, 1450 - Pq.
Abilio Pedro
Publico-Alvo: Empresdrios (MEI, ME, EPP)
Inscricoes: 3404-6527e3404-6528
Investimento: Gratuito
Realizacdo: Sebrae

Data: 25 de fevereiro
Horario:15h as17h

para comecar o seu negécio

Objetivo: Palestraquevisaapresentar aos participantesa
importdnciaeosconceitosdaconstituicdode umaempresa,

abordandoasnecessidadesdoempreendedor,doempreendi-

mentoedapartelegal.

Local: Incubadorade empresas - Av. Vitério Bortolan, 1450 - Pq.

Abilio Pedro

Publico-Alvo: Empresdrios (MEI, ME, EPP)
Inscricoes: 3404-6527e3404-6528
Investimento: Gratuito
Realizacao: Sebrae
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Cartoes de crédito/débito e a cobranca de valor minimo

Os cartdes de crédito e
débito sdo uma forma se-
gura e pratica de realizar as
compras, sendo que, atual-
mente, 0 acesso a este tipo
de servigo estd muito mais
facil e menos burocratico.
Isso faz com que a maioria
dos brasileiros utilize este
meio de pagamento de su-
as compras.

Essa mudanca no habito
de consumo obrigou os es-
tabelecimentos a se adequa-
rem para ndo perderem su-
as vendas. Dessa forma, os
bancos e institui¢oes finan-
ceiras comecaram a ofere-
cer os servicos de crédito e
débito através da “maqui-
ninha” de cartdo, cobrando
uma tarifa por isto.

Muitos estabelecimen-
tos acabam repassando es-

INTERATIVIDADE

Ao “passear pelos no-
ticiarios” da Internet, eis
que me defronto com uma
manchete fora do comum.
Sobre o lancamento, no
Brasil, de um remédio, em
cuja eficacia estaria o au-
mento do Q. I. (“Quocien-
te de Inteligéncia”) dos
pacientes. Algo fabulo-
so! Pois, a ampliacdo do
nivel mental pelo uso de
uma simples droga deve-
ria ser a noticia do século!
Com a mutacdo de todos
em génios, a Humanida-
de viraria uma “Geniali-
dade”! Mas, como poderia
um componente quimico
influir na Genética? Ou
na Matematica, que esta-
belece o quociente entre a
idade mental e a cronol6-
gica?!... Como atuaria um
remédio para “ensinar” as
pessoas 0s multiplos co-
nhecimentos alheios a sua
formacgdo fisioldgica?!...
Seria possivel, por exem-
plo, uma crianca de quatro

ses custos ao consumidor
através da perda de descon-
tos na compra a vista (com
cartdo) ou a imposicao de
valor minimo para compra.
Contudo, esta ja era uma
conduta considerada abusi-
va pelos orgaos de defesa do
consumidor perante a Lei n°
8.078/90 (Cddigo de Defesa
do Consumidor) e vinha au-
tuando estabelecimentos por
esta pratica.

O que era um forte e ma-
joritario entendimento, in-
clusive jurisprudencial, ago-
ra € lei. Desde 19 de Janeiro
de 2016, passou a vigorar a
Lei n° 16.120/16 no Estado
de Sdo Paulo, que proibe a
imposicdo de valor minimo
para compras e Consumo em
compras feitas com cartdo
de crédito ou débito.

anos e sem o devido estudo,
apenas através do consumo
de uma pilula, conseguir so-
lucionar questdes de funcao
logaritmica?!... Ou, resolver
problemas que dependam de
razoes empiricas?!...
duvida, algo revolucionario
estaria sendo ali apresentado
por um simples anuncio dis-
farcado de noticia... Uma pe-
quena pilula propiciadora de
todo o conhecimento huma-
no! Uma “sabedoria final”
unanime e definitiva! Enfim,
a sonhada superpanaceia!
Ainda, segundo aquela
“informacgdo”, havia poli-
ticos e empresarios tentan-
do coibir o “fabuloso be-
neficio” a populacdo. E até
cientistas a pleitear a proibi-
¢do do medicamento devido
a vantagem injusta com que
privilegiava seus consumi-
dores. Ao pesquisar mais so-
bre o tema, descortinei uma
quantidade de fatos relacio-
nados as drogas que, possi-
velmente, potencializariam

Sem

Para efeitos dessa lei, a
compra paga com cartdo de
crédito (Gnica parcela) ou
débito é considerada a vis-
ta e equiparada ao dinheiro.
A loja ndo é obrigada a acei-
tar outro meio de pagamen-
to que ndo o dinheiro, desde
que o comunique de manei-
ra ostensiva. Com certeza
esta pratica ira desbancar as
vendas, entdo, uma vez que
a loja aceite os cartdes como
meio de pagamento, devem
se adequar a lei.

Nestes casos, a fiscaliza-
¢do podera ocorrer in loco
mediante dentincia ou cam-
panhas do Procon, podendo
a prova da infracao ser me-
diante apresentacdo de do-
cumentos (notas fiscais), por
exemplo. O comércio que
sustentar a plaqueta de com-

A noticia do seculo

o Q. I. dos individuos. O te-
ma, por exemplo, sob o ti-
tulo “A Pilula da Inteligén-
cia” foi, em novembro de
2009, matéria de capa da
edicdio de numero 271 da
revista “Superinteressante”.
Em cujo teor aparecia citado
um estudo do jornal cientifi-
co “Nature”, pelo qual 25%
dos universitarios tomariam
remédios para melhorar o
desempenho na competiti-
vidade cognitiva. E que neu-
rologistas de universidades
norte-americanas  defende-
riam a liberacdo de medica-
mentos de tarja preta (con-
trolados) a fim de facilitar o
aumento do Q. I. de quem o
desejar. Na ampla reporta-
gem, além da citagdo expli-
cita dos medicamentos, ha-
via o alerta de que muitas das
antigas “drogas miraculosas”
nao ampliavam a inteligén-
cia. Mas, serviam para vi-
ciar os usudrios. Sob o titu-
lo “Viagra Para o Cérebro”,
em 29 de setembro de 2014,

pra minima podera ser autu-
ado no ato.

O infrator estard sujei-
to a instauracdo de um pro-
cedimento administrativo e
a imposicdo de multas que
variam de R$ 457,44 e R$
6.861.676,20, dependendo de
varios fatores (alcance da
infracdo e ntimero de pes-
soas atingidas, tamanho do
estabelecimento, vantagem
auferida, rendimento da em-
presa, reincidéncia etc).

Como alternativa aos cus-
tos cobrados pelas tarifas das
ditas “maquininhas”, ha no
mercado atual varias opcoes
e alternativas. Existem apare-
lhos que sao alugados por pra-
zo certo, operacoes realizados

através de telefone celular,
aparelhos com convénios
de bandeira sem tarifa, entre
muitas outras opgoes.

E certo que na hora de
fechar o contrato para es-
te tipo de prestagao de ser-
vicos (maquininha) é im-
portante estarmos atentos
para as regras gerais, prin-
cipalmente no tocante as
rescisoes contratuais e a
possivel aplicacdo de pe-
nalizacdo e prazos para
romper o servico. Pesqui-
sar as reclamacoes contra
essas operadoras também
¢ uma boa dica. Em caso
de duvidas procure um pro-
fissional, sindicato ou sua
associacao e boas vendas!

Dr. Noedy de Castro Mello

Coordenador de Assuntos Juridicos

a revista “Epoca” também
abordou o tema. E mencio-
nou a “onda” que prevale-
ceu no “universo anaboliza-
do” dos EE.UU. em busca
desses ampliadores de inte-
ligéncia. Em geral, misturas
de estimulantes, vitaminas
e moléculas de proteina, la
livremente adquiridos, por
estarem classificados como
“suplementos alimentares™,
e nao remédios. Muitas ve-
zes, no entanto, estimulados
pelo sonho do aumento da
inteligéncia, pessoas “esper-
tas”, através da simulacao
de sintomas, logravam obter
receitas meédicas. E assim,
ingeriam drogas totalmente
ineficazes quanto a melhoria
da habilidade cognitiva.
Como “inteligéncia é po-
der”, tal tipo de consumo aten-
de aos que buscam competén-
cia, competitividade e formas
de superar e até enganar 0s ou-
tros. E isso, ainda em sequén-
cia a “Lei do Mais Forte”. Que
rege os irracionais. Ja que inte-

ligéncia como complemento
da forga, ndo é inteligéncia.
Pois, mesmo como “razao”
de enriquecimento, ainda faz
parte da Forca. Como Aris-
toteles, Tomas de Aquino
definiu a Verdadeira Inteli-
géncia através da “Sindeé-
rese”: “Uma lei mental que
transparece na condicdo es-
piritual, inata, espontanea e
imediata dos racionais do-
minarem oS primeiros prin-
cipios da Etica a fim de obte-
rem uma intuitiva orientacao
para 0 comportamento mo-
ral”. Pois, os principios éti-
cos consolidam a Sabedoria,
que, pelo comportamento
moral, cria a Harmonia (Jus-
ta Beleza). Assim, a Inteli-
géncia, como “forca que do-
mina os principios”, so tera
eficacia, se estiver integra-
da a Sabedoria e a Beleza da
Justica. Eis ai, dentro de nos,
o remédio!...

Paulo Cesar Cavazin
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Comerciantes revelam sucesso de vendas com a campanha
“Compras Premiadas”

Promocado promovida pela ACIL e Sicomércio entregou 67 mil reais em prémios para consumidores e vendedores

Em 2015, a campanha “Com-
pras Premiadas” realizada pela
ACIL em parceria com o Sindi-
cato do Comércio Varejista de
Limeira (Sicomércio) premiou

Otica e Relojoaria Milly

106 ganhadores entre consumi-
dores e vendedores do comér-
cio de Limeira em apuracOes
divididas nas principais datas
comemorativas do ano: Dia

das Maes, Dia dos Namorados,
Dia dos Pais, Dia das Criangas e
Natal. No total, foram entregues
67 mil reais em prémios.

A agdo promocional que tem

como objetivo fomentar o con-
sumo no comércio local, contri-
buindo assim, com o desenvolvi-
mento da economia limeirense,
foi muito elogiada pelos asso-

Santos Calcados

ciados, que ao participarem da
campanha ofereciam algo a mais
para o consumidor: a chance de
concorrer a excelentes prémios
durante o ano todo.

FOTOS: ACIL/LEONARDO BARDINI

Milly

otfica e relojoaria

Descorles a 5

EM TODA A LOJA

Cliente sorteado ganhou uma Smart TV 50”
no Dia dos Pais
“A campanha da um retorno muito positivo para as lojas
participantes e atrai muitos clientes. Por isso indico a ade-
sdo das empresas porque a promogao é um diferencial que
ajuda a conquistar o consumidor.
Na Milly, nés sempre oferecemos os cupons para ala-
vancar as vendas.”
Karolyne Quesada - Gerente

Tunell Surf Shop
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Cliente sorteado ganhou um notebook
no Dia das Criancas
“A importancia de poder participar da campanha ‘Compras
Premiadas’ é poder ter sempre mais um atrativo para oferecer

para o nosso cliente que a cada dia esta mais exigente e seletivo.
Além disso, com a promocao sempre estamos na midia e quem
é visto é lembrado. A divulgacdo é muito boa e o custo benefi-
cio também, entdo os lojistas devem fazer a adesdo sim, porque

tudo o que fazemos para o nosso consumidor faz diferenca.”
Kelli Baccan Muller - Proprietdria

Loja com mais cupons sorteados em 2015
“Os clientes chegam pedindo o cupom e ja esperam es-
te tipo de campanha. Eles sdo atraidos pela promocdo e
os vendedores ganham credibilidade com os consumido-
res ganhadores da loja. Todos devem participar, pois é uma
otima forma de atrair os clientes, além de voltar sua visao
para o comerciante da cidade. E uma forma de marketing
para a loja, trabalhando juntamente com os sinalizadores e
materiais fornecidos pela ACIL.”
Edinalva Barbosa dos Santos — Gerente

Rede Drogalim

/\ —
DROGALIM ganhou/l
ARRO 0 KMF"
na promogéo!.
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Cliente sorteado ganhou um Uno zero km no Natal
“A campanha é importante porque divulga o comércio e traz
beneficios, contemplando o consumidor. O prémio mais espe-
rado do ano foi entregue para nosso cliente e isso fomentou o
movimento na loja e criou uma grande expectativa na nossa

clientela, que sempre pergunta quando sera o proximo sorteio.
Além de ter uma grande oportunidade de incentivar o nos-
so negocio oferecendo prémios expressivos ao longo do ano,
a campanha faz com que os nossos clientes ndo comprem
em outras cidades, ou seja, ainda traz muitos beneficios para

a economia de Limeira.”

José Roberto Calderari — Proprietdrio
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Pais devem ficar atentos para evitar desidratacao infantil durante o verao

A combinacdo de altas tem-
peraturas, tipicas do verdo
brasileiro, com o periodo de
férias escolares e viagens em
familia pode se transformar
em um prato cheio para o au-
mento de casos de desidra-
tacdo infantil nesta época do
ano. O alerta é da Sociedade
Brasileira de Pediatria.

O presidente do departa-
mento Cientifico de Pediatria
Ambulatorial da entidade, Ta-
deu Fernandes, explicou que
o quadro de desidratacao con-
siste na perda de agua pelo or-
ganismo por meio de vomitos,
diarreia ou mesmo pelo suor.

“Muitas criancas ficam de-
sidratadas por causa do ca-
lor, do excesso de exposi-
¢do ao sol ou quando nao ha
uma preocupagao, por exem-
plo, em manter o quarto fres-
quinho. A crianga perde ca-

Curso de danca de salao no Nosso Clube

lor pela pele, transpirando.
Isso acontece principalmente
entre criancas pequenas, que
ndo tém boa reposi¢do.”

Segundo o especialista,
alimentos mal acondiciona-
dos podem atuar como gran-
des viloes durante o verdo,
sobretudo em praias, festas e
restaurantes. “No verdo, se a
gente ndo conserva direito os
alimentos, eles estragam mais
rapido. Um iogurte compra-
do no mercado, por exemplo,
ao entrar em contato com as
altas temperaturas do porta-
-malas, pode ja chegar em ca-
sa azedo e, posteriormente, €
servido a crianga.”

Dicas simples de preven-
¢do, de acordo com o pediatra,
incluem evitar pedir gelo pa-
ra sucos e rodelas de limdo ou
laranja em refrigerantes. “On-
de essas frutas estavam guar-

DE OLHO
Estdo abertas

dadas e ha quanto tempo? Se-
ra que esse gelo foi feito com
agua filtrada ou da torneira? A
ideia é limitar o risco.”

Também é preciso ficar aten-
to para oferecer agua constan-
temente para as criangas.

Os sinais de desidratacao
infantil incluem urina muito
concentrada e em menor quan-
tidade, crianca mais irritadica,
pele com menos elasticida-
de e de aparéncia seca e olhos
fundos. Em bebés, é possivel
perceber ainda a moleira com
aspecto afundado. A orienta-
¢ao é procurar servico médico
sempre quer houver quadro de
vomitos e diarreia, para que a
situacao nao se agrave.

“O mais importante, no tra-
tamento, € a terapia de reposi-
¢do oral com o soro preconiza-
do pela Organizacao Mundial
da Satde, que pode ser retira-

DIVULGACAO
"

E preciso ficar atento para oferecer agua constantemente para as criangas

do gratuitamente em postos de
saude ou comprado nas farma-
cias. E, inclusive, mais seguro
do que preparar o soro em ca-
sa, ja que pode haver erros na
preparacao, como mais sal ou
menos sal”, explicou.

“Muitas maes se enganam
utilizando bebidas isot6nicas
como soro para reidratagao.
Elas ndo servem para reposi-

¢do em casos de diarreia, vo-
mito e desidratacdo infantil.
Outra lenda é o uso da agua de
coco, que nao é a bebida cor-
reta para se fazer a reidratagdo
oral. Também ndo adianta dar
agua pura para a crianga por-
que o que ela perde é agua sal-
gada, com sddio e potassio.”

Fonte: Agéncia Brasil

Natural de Limeira e com 19 anos, Allan Lourengo participou em
2015 da primeira edicao da Virada Cultural Paulista na cidade, com a

as inscri¢oes para o curso de dan-
ca de saldo ministrado pelo profes-
sor Alexandre Seregati no Nosso
Clube. Com encontros semanais as
quintas-feiras, o curso tem inicio no
dia 4 de fevereiro.

As aulas serdo oferecidas em du-
as modalidades, individualmente
ou em casais. As inscri¢des avulsas
para associados, que terdo aulas gratuitas, devem ser feitas na secretaria do
clube. Néo sécios, que pagam mensalidade de R$ 50 por pessoa, devem se
inscrever diretamente com o professor, no primeiro dia de aula. A turma te-

ra um maximo de 50 participantes. As aulas seguirdo até junho, sempre com
inicio as 19h30.

Também podem se inscrever casais, que terdo aulas no nivel iniciante. Nes-
se caso, € obrigatorio ter par. Os associados devem se inscrever na secretaria.
Para os ndo sdcios, as inscri¢oes serdo efetuadas com o professor no primeiro
dia de aulas, que comecardo as 20h30. A mensalidade para o casal de nao s6-
cios custa R$ 90. As aulas terdo duracgdo até novembro, com férias em julho.
Serdo aceitos no maximo 40 casais.

Mais informacdes pessoalmente na secretaria do clube ou pelo telefone
3404-8466.

Patio Limeira Shopping recebe exposicao “Vibracao Ascendente”

A mostra foi organizada por Allan Lourenco, professor de filosofia, socio-
logia, historia da arte e pintura e esta disponivel para visitagao gratuita no pi-
so superior do empreendimento.

Na exposicdo, o artista tenta captar os elementos subjetivos mais intrigan-
tes que acompanharam a constituicdo da humanidade ao longo de mais de
dois mil anos. A mostra conta com uma articulacdo entre pintura e a literatu-
ra, as duas linguagens trabalhadas pelo artista ao longo de sua carreira.

“Em sintese, vibracdo ascendente é um conjunto de composi¢oes moder-
nas sobre o estado da humanidade ao longo da historia, propondo uma pas-
sagem do caos a harmonia, a fim de promover reflexdes criticas imanentes a
nossa condi¢ao humana”, explica o artista.

exposicdo artistico-literaria Caos Ascendente. Em 2014 e 2015 manteve
o segundo lugar no XVII e XVIII Prémio Cidaddao de Poesia, patroci-
nado pelo Sindicato dos Comerciarios de Limeira. Atualmente mantém
seu movimento artistico, o Brisaismo, no qual conta com a participacdo
de outros dois autores.

Nosso Clube traz de volta a magia dos grandes carnavais
em duas noites e duas matinés

Conhecido por promover um dos carnavais mais tradicionais e anima-
dos do interior paulista, o Nosso Clube vai prestar uma homenagem a
sua historia de folia neste ano. Em duas noites e duas matinés, os asso-
ciados e seus convidados serdo recebidos com muitas atracoes no Nos-
so Carnaval — 83 Anos de Samba. A animacao ficara por conta da banda
Estacdo Folia, que esta preparando um repertério com muitas marchi-
nhas e sambas-enredo.

As noites, voltadas apenas para maiores de 18 anos, serdo nos dias 6 e 8 de
fevereiro, a partir das 21 horas, no Saldo Social. No mesmo local, acontece-
rdo duas matinés estendidas, das 15 as 21 horas, nos dias 7 e 9. Na segunda
noite, havera a escolha do bloco mais animado. Os interessados em inscrever
seus blocos devem fazé-lo na secretaria do clube. Na matiné do dia 9, havera
entrega de medalhas para todas as criancas fantasiadas.

Nao socios podem participar mediante aquisicdo de convites, que custam
R$ 40 para uma noite e R$ 60 para as duas. Nas matinés, os ingressos pa-
ra maiores de 13 anos saem por R$ 40 para um dia e por R$ 60 para os dois.
Criangas de 7 a 10 anos pagam R$ 15 e de 11 e 12 anos, R$ 20. Menores de
6 anos ndo pagam.

Para maior comodidade, também é possivel reservar mesas para quatro lu-
gares. Cada uma custa R$ 40 para uma noite e R$ 60 para as duas, tanto para
associados quanto para ndo sécios. As reservas devem ser feitas na secretaria
do clube ou pelo telefone 3404-8466.

Recanto especial — A folia do Nosso Clube sera aberta no dia 5 de feve-
reiro, quando acontecera uma edicao especial do Recanto Musical. A par-
tir das 20 horas, no Nosso Bar, a banda Rosa Mistica apresentara o show
Sambas de Todos os Tempos, ja esquentando os tamborins para o Carnaval
nossoclubino.



A

1° A7 DE FEVEREIRO DE 2016

VISAO

Perder um cliente por mau atendimento no pos-venda representa

um alto custo para a empresa

Ha4 15 anos, um cliente insa-
tisfeito tinha duas alternativas
para resolver seu problema com
uma empresa — enviar uma car-
ta pelo correio, fax ou e-mail;
ligar para um call center. A so-
lucado podia chegar ou nao.

Mas fosse positiva ou negati-
va, a experiéncia seria trombe-
teada entre o grupo de parentes
e amigos e, as vezes, COm SOr-
te, por um servico de registro de
reclamacgoes de algum veiculo
de comunicacao.

Nos dias de hoje, além dos ca-
nais convencionais, o consumi-
dor pode decidir ir direto a sites
como o Reclame Aqui, as redes
sociais ou usar o espaco de Ava-
liacdo de Usuadrios para analisar
negativamente um produto ou
servico. E os registros ficam ex-
postos ao ptblico por anos.

Poder de fogo

O ombudsman foi atropela-
do nesse novo mundo e, ago-
ra, sao as empresas que correm
atras dos consumidores para
minimizar os danos. Ao invés
de 5 a 15 pessoas que atingiria
nos anos 2000, o comentario
de hoje pode alcangar milhares
e ainda servir de incentivo para
outros reclamantes abrirem fo-
go contra aquela marca.

Em qualquer situacdo, lem-
bra Gisele Porto, diretora de
relacionamento do site Recla-
me Aqui, “a empresa corre um
alto risco de imagem e que-
da na intencao de compra dos
clientes”. Isso vale para gran-
des e pequenas empresas.

Fundado ha 15 anos, o por-
tal mantém no ar o escore atua-
lizado de cada empresa alvo de
reclamacao, e faz o ranking pe-
riodico das campeds. Tornou-
-se assim um dos mais eficien-
tes telhados de vidro do mundo
empresarial do Brasil.

Infelizmente, ainda ndo ha
uma visao estratégica do pos-
-venda como um instrumento
de fidelizacao ou, melhor ain-
da, de uma etapa dentro de um
ciclo de consumo, que pode ser
renovado continuamente.

Essa resisténcia de muitas or-
ganizacoes em cuidar do clien-
te, de acordo com a executiva
do Reclame Aqui, esta direta-
mente relacionada ao grau de
competicdo existente em cada
setor. Empresas de e-commerce
estdo entre as mais cuidadosas.
Ja as prestadoras de servicos
oligopolizados, como telefonia,
TV a cabo e energia, ndo por

acaso figuram entre as campeds
histéricas de reclamacoes.

O cliente chateado

Quando se fala em magoa
do cliente com uma empresa, a
queixa pode estar dirigida for-
malmente contra um produto,
mas o que de fato aborrece e
até torna o consumidor um ini-
migo da marca é o conjunto de
servicos envolvidos, que o atin-
ge pessoalmente.

Sdo fatos como displicéncia
do atendimento do call center,
0 empurra-empurra entre fa-
bricante e loja, encomendas de
Natal que chegam no Carnaval,
gerentes de banco que subesti-
mam a inteligéncia do cliente.

Pode ser também um Fale
Conosco digital que raramen-
te responde as mensagens ou
fabricantes que deixam o com-
prador refém da assisténcia
técnica, sem assumir nenhuma
responsabilidade em moralizar
a cadeia de valor.

Tesouro estratégico

Olhando pelo lado cheio do
copo, cuidar do atendimen-
to pés-venda pode ser uma
das melhores decisdes de uma
empresa que quer ser a marca
de preferéncia do cliente. Uma
decisdo que também vai servir
de antidoto para tempos de re-
cessdo economica. Como sen-
tenciou o guru de gestao Pe-
ter Drucker, “o proposito de
um negocio é atrair e manter
o cliente”. Simples assim. A
compra ndo se encerra com a
emissao da nota fiscal.

O que é o atendimento
pos-venda?

Emitiu a nota fiscal, tem ini-
cio a fase de pos-venda, tdo fa-
lada e tdo incompreendida. En-
volve as acOes destinadas a
assegurar a satisfacdo do clien-
te ou resolver uma insatisfacao.

Incluem a busca de feedba-
ck sobre o produto e qualida-
de de atendimento e chegam as
acoes de troca, defeitos, con-
sertos e instalacdo de equi-
pamentos, esclarecimento de
ddvidas e até um cuidado es-
pecial, como o envio de con-
sultores a casa do cliente para
ensinar a usar ou instalar.

Um dos exemplos mais sim-
bolicos desse tipo de atendi-
mento sao as campanhas de
recall da industria automobilis-
tica. Agoes que as automotivas
sO passaram a fazer voluntaria-

mente depois de pressionadas
pelos consumidores america-
nos na justica.

No entanto, embora recla-
macoes facam muito barulho, a
maior parte das demandas de p6s-
-venda se refere a sanar davidas
sobre 0 uso do produto comprado.
Este ndo é motivo para despistar
um cliente que liga aflito.

Por que o pos-venda
€ importante?

Os consultores de empresas
e especialistas em vendas con-
sideram que ha poucas ferra-
mentas tdo produtivas quanto
o feedback trazido pelo cliente

insatisfeito — ou satisfeito.
Como lembra a diretora do Re-
clame Aqui, é o que fazem as em-
presas que verdadeiramente tém
uma “visdo do cliente”. Gisele
Paula recomenda que as empre-
sas saibam “ouvir” estas queixas
e usem as informagdes digeridas
para levar melhorias ao negdcio.

Vantagens da boa qualidade

« Falar com um atendente ca-
paz de criar empatia e buscar
uma solu¢do no menor tempo
possivel contribui para criar uma
imagem positiva do negocio;

* Ser entendido em suas afli-
¢oes faz o cliente se sentir valo-
rizado e confiante para adquirir
novos produtos e servicos e ain-
da fazer boas recomendagoes;

* Ouvir o cliente pode subs-
tituir uma onerosa pesquisa de
mercado, pois também repre-
senta uma oportunidade de co-
nhecer em profundidade suas
necessidades e preferéncias;

* Dar atencdo evita que 0
consumidor se sinta abandona-
do, situagdo comum no mundo
de consumo no Brasil (pesqui-
sa da consultoria GfK confir-
ma que o brasileiro ndo sabe a
quem recorrer quando precisa
utilizar um servigo pés-venda);

Quais os recursos disponiveis
para o pés-venda?

Grandes empresas costumam
fazer a gestdo do atendimento e
montar departamentos = especia-
lizados no poés-venda, apoiados
por programas de CRM (Cus-
tomer Relationship Manager).
Entre os canais de comunicacdo
direta utilizados com o cliente pe-
la estrutura de p6s-venda, os con-
vencionais ainda tém papel im-
portante - o telefone, o Servico de
Atendimento ao Cliente (SAC), o
espaco Fale Conosco (e-mail), ou-
vidoria e atendimento online, co-

mo chats. Até arede de assisténcia
técnica entra nesta categoria.

Mas os canais dos velhos
tempos podem ser ignorados
por muita gente, que vai dire-
to para as paginas nas redes so-
ciais mantidas pela empresa ou
para o Facebook e Twitter. Pe-
lo peso que ganharam estes ca-
nais, um dos servicos que se
tornaram altamente necessarios
é o acompanhamento das redes
sociais feito por especialistas.

Pequenas empresas podem re-
correr a solucdes mais simples
para que o cliente sinta-se valo-
rizado. S@o iniciativas como vi-
sitas técnicas, reunides para O
acompanhamento do trabalho ou
ligacOes esporadicas para saber o
grau de satisfacao com o produto
ou Servico e até mesmo pesqui-
sas qualitativas. Para verificar co-
mo esta o desempenho do atendi-
mento um dos recursos consiste
na figura do cliente oculto.

Como criar uma cultura

de cliente?

Mas nada disso tera efeito se
nao houver o envolvimento da li-
deranca da empresa. Como toda
acao que muda habitos e implan-
ta novos procedimentos, a cria-
¢ao de uma politica de pos-venda
exige o exemplo vindo do princi-
pal lider da empresa e o envolvi-
mento do corpo executivo.

Uma das maneiras encontra-
das para enfatizar a importancia
do cliente consiste em vincular
a qualidade do atendimento ao
programa de remuneracao va-
riavel. Para levar o bonus anu-
al inteiro para casa, executivos
e funciondrios precisam contar
com a satisfacdo do cliente.

Por se tratar de servicos, as
avaliagdes estdo sujeitas a muita
subjetividade. Algumas empre-
sas usam simplesmente o prin-
cipio do “se voltou a comprar, é
porque gostou”. Existem outras
formas de monitorar a satisfa-
¢do, como usar as informagoes
gerais sobre o SAC, acompa-
nhar os indicadores do canal te-
lefonico e dos canais digitais e,
principalmente, os indicadores
de solucao de problemas.

O que irrita e afasta
o consumidor?

Uma das razdes para o pé
atras do brasileiro com o atendi-
mento pds-venda, lembra Gisele
Porto, esta na forma com que foi
implantado no pais. “Quando as
empresas tiveram que informar
um numero de telefone para du-

vidas e reclamagoes, houve uma
enxurrada de manifestagoes. Pe-
gou todo mundo desprevenido.”
As pressas, as grandes com-
panhias terceirizaram o atendi-
mento. Da noite para o dia, as
empresas de call center monta-
ram grandes equipes sem dar ca-
pacitacdo, sem saber se teriam
condi¢Oes emocionais para li-
dar com uma tarefa delicada e
pagando um salédrio minimo, re-
muneracao incompativel com as
exigéncias da fungdo. “Até ho-
je, persiste o trauma dessa expe-
riéncia e a ma imagem do servi-
¢o0”, explica a executiva.
Mesmo com tantos exemplos
a evitar, muitas empresas conti-
nuam percorrendo nos mesmos
erros. E ndo ha boa vontade do
consumidor que resista diante
de praticas como essas, coleta-
das pelo site Reclame Aqui.

O que consumidor detesta

* Passar por um ntimero exces-
sivo de etapas até conseguir che-
gar no atendente — uma distracao
e precisa comecar tudo de novo;

» Esperar muito tempo na linha
- ficar na espera de atendimento e
ter que ouvir musiquinha ou pior,
propaganda de produtos;

» Sofrer jogo de empurra,
sendo jogado de um canal ou
setor para outro;

* Repetir a mesma histéria
a varios funciondrios, mesmo
tendo numero de protocolo;

* Receber atendimento roboti-
zado, em que fica visivel a leitura
de um roteiro pelo atendente;

* Ouvir que o sistema es-
ta inoperante ou até ter a liga-
¢do interrompida quando che-
ga com um problema;

*Ver a empresa descumprir
0 que prometeu em termos de
prazo ou condigoes;

* Revendo a lista de irri-
tacOes, ndao parece tao dificil
manter um atendimento corre-
to. A diretora do Reclame Aqui
ressalta que tudo se resume a
reduzir o esfor¢co do consumi-
dor na busca de uma solugao.

Principal licao do Reclame
Aqui:

“Qualquer pessoa se enraive-
ce quando encontra barreiras”,
explica Gisele Porto. “Diminua
as barreiras no pos-atendimento
e vera o cliente voltar a comprar
ou, no caso de um cancelamento
de servico, se despedir com gen-
tileza e deixar uma porta aberta.”

Fonte: DComércio
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A ACILMED E UMA PARCERIA DA ACIL COM PROFISSIONAIS E EMPRESAS DA AREA DA SAUDE PARA ATENDER AOS
ASSOCIADOS E SEUS FUNCIONARIOS OFERECENDO DESCONTOS. O OBJETIVO E DISPONIBILIZAR CONSULTAS,
OBTENCAO DE PRODUTOS E SERVICOS A UM PRECO REDUZIDO. PARA UTILIZAR BASTA CONSULTAR A RELACAO

IE
o
n
o
(g
[0}
0
0

Fone: 3702-8001

DROGARIA

« Doriamed Laranjeiras
Fone: 3442-6707

« Farmavip Princesa
Fone: 3441-9811

« Drogaria Santa Fé
Fone: 3442-6841

« Drogaria Total Centro
Fone: 3441-8969

ESTETICA

« Espaco Bem Estar
Fone: 3445-3772

ENFERMAGEM E
ATENDIMENTO DOMICILIAR

« Polisaude - Cooperativa de
Serv. da Area de Saude
Fone: 3444-4300

« Adriano Alves - Cuidadores
de Idosos, Adultos e Criancas
Fone: 4103-2202

FARMACIAS HOMEOPATICAS

« Botica Bella Terra

Fone: 3446-7111

Farmacia Homeoervas
Homeopatia e Manipulacao
Fone: 3441-8087

* Miligrama Farmacia de
Manipulacao

Fone: 3451-6160

FISIOTERAPEUTA

« Instituto de Fisioterapia e
Reabilitacao Abbade

Fone: 3441-5546

e Vita e Lumieére - Clinica de
Fisioterapia e Medicina
Integrada

Fone: 98135-1131

FONOAUDIOLOGIA

e Dra. Eliana Ap. Guarino
Clinica Clidiloe
Fone: 3441-5260/3441-4382

”

LABORATORIOS

« Labcenter Laboratoério Clinico
Fone: 3451-0251/3442-3244

» Laboratério Analises

Clinicas Prevlab

Fone: 3441-5311

LABORATORIOS E SERVICOS

COMPLEMENTARES DE
DIAGNOSTICO

« CDD - Centro de
Documentacao Digital
Fone: 3713-8389

* Gold Imagem

Fone: 3404-4530
 Idealclinic Centro Médio e
Laboratério

Fone: 3701-2412/3701-2413

ODONTOLOGIA

« Centro Odontolégico

Dra. Lucykenia T. Rezende

Fone: 34441093

« Consultério Odontologico

Dr. Guido A. Arcaro Jr.

Fone: 3442-6928

« Dr. José Renato Corréa da Silva
Fone: 3441-5047

« Dra. Agda Tais Garcia da Silva
Fone: 3443-1452

 Dra. Marilia Ferrete Rodrigues
Fone: 3452-2327

» G R Odontologia Especializada
Dr. Edimir Forti Ricomini

Dra. Mariangela Gimenez
Ricomini

Fone: 3451-5863

» Easy Odontologia

Fone: 3441-3353

 Implanlife

Fone: 3701-4841

* Odontobom

Fone: 3444-1165

DOS PARCEIROS E RETIRAR A GUIA NA RECEPCAO DA ACIL.

« Odontoclinic

Fone: 3702-5558

« Odontologia Santa Josefa
Fone: 3445-2703

» Ortoriso

Fone: 3442-6898

« Sorria Melhor Odontologia
Fone: 3701-3010

ORTODONTIA

« Centro Odontoloégico

Dra. Lucykenia T. Rezende
Fone: 3444-1093

« Clinica Redeorto

Fone: 2114-3406

« Dr. Geraldo Angelo Antonellini
Fone: 3453-6281

« M Max Ortodontia

Fone: 3444-0165

* Odontobom

Fone: 3444-1165

« Ortoclinic

Dr. José Carlos Capio Migliolo
Fone: 3451-7155

« Sorria Melhor Odontologia
Fone: 3701-3010

OTICA

« Optica Crislen
Fone: 3441-1480

« Optica Barbosa
Fone: 3441-1898

« Optica Marucho
Fone: 3443-1669

« Otica Limeira
Fone: 3441-9809

« Otica Pizani
Fone: 3442-3207
Otica Visdo Amiga
Fone: 3033-4042
 Otica Visional
Fone: 3441-5463

« Super Otica Sao José
Fone: 3702-5813

PRODUTOS
HIPOALERGENICOS

* Alergoshop
Fone: 3441-5023

PSICOLOGIA

 Dra. Karina Terezani Pinheiro
Fone: 99612-1011

« Dra. Nivea Alexandra A.
Barreto

Fone: 3034-1483

« Dra. Giovana Bertagna

Fone: 99776-4164

* Dra. Ana Paula Gomes de Souza
Fone: 98124-3780

PSICOPEDAGOGIA

e Dra. Eliana Ap. Guarino
Clinica Clidiloe

Fone: 3441-5260/3441-4382
e Clinica Centro Educacional
Heitor Villa Lobos

Fone: 3703-1221

TERAPIAS
COMPLEMENTARES

e Dra. Eliana Ap. Guarino
Clinica Clidiloe
Fone: 3441-5260/3441-4382

Cromopuntura, Quirofonética,
Acupuntura Auricular, Acupuntura
Sistémica, Acupuntura Estética,
Acupuntura Facial e Corporal e
Cranio-Acupuntura, Acupuntura
sem Agulha, Moxa, Ventosa, Florais
de Bach, Massagem Terapéutica e
Liberacdo Miofascial, Biotipologia
e Alimentacdo

» Gislaine Ferraz Terapeuta
Holistico

Fone: 3034-7646

VETERINARIO

 Estima Policlinica
Veterindria Ltda.
Fone: 3442-2364

CONTATO
193404-4900

acil@acillimeira.com.br




