
10º Happy Hour do CME marca 
comemorações do Outubro Rosa na ACIL

www.acillimeira.com.br  •  ANO 11 | EDIÇÃO 507 13 a 18 de Outubro de 2015  •  Limeira-SP

ACIL/RAFAELA SILVA

pág. 14

pág. 9

ACILMED: Confira as empresas parceiras 
e garanta seu desconto

Conselheiras do CME celebrando os 10 anos do Happy Hour

Altas temperaturas fomentam consumo 
de sorvetes e bebidas

A primavera está proporcionando dias 
com temperaturas dignas de um verão 
bem quente e em Limeira comercian-
tes aproveitam o calor para aumentar 
as vendas de sorvetes e bebidas nesta 
estação.
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Os brasilei-
ros estão pou-
co estimulados 
a comprar, por 
causa da falta de 
dinheiro e dos 
preços altos, re-
vela a pesquisa 
Pulso Brasil, da 
Federação das Indústrias do Esta-
do de São Paulo (Fiesp) e do Cen-
tro das Indústrias do Estado de 
São Paulo (Ciesp).

Os consumidores optam pe-
la compra de produtos mais 
baratos, como artigos de tele-
fonia e eletroportáteis e com-
pram menos eletroeletrônicos, 
como televisores e home thea-
ters. Na percepção de 43% das 
pessoas, as condições financei-
ras estão piores, ou muito pio-
res, agora. Em 2014, esse per-
centual era 12%.

No primeiro semestre deste 
ano, 70% dos entrevistados dis-
seram não ter adquirido itens co-
mo geladeira,  freezer, máquina 
de lavar roupa, telefones, móveis, 
eletroeletrônicos, eletroportáteis, 
computadores, impressoras,  note-

EDITORIAL VITRINE

VAI COMPRAR?
Acompanhe semanalmente a carga tributária embutida nos 

produtos consumidos pelos brasileiros. Os valores de referência 
são baseados na média das cargas dos produtos nacionais.

Água mineral (44,55%)

Sorvete picolé (37,98%)
Valor médio: R$ 5,00

Imposto: R$ 1,90

69,50%.......................VÃO PARA A UNIÃO

26,00%.......................VÃO PARA O ESTADO

4,50%.........................VÃO PARA O MUNICÍPIO

VOCÊ SABE PARA ONDE VAI TODO O 
DINHEIRO DOS TRIBUTOS?

PENSE NISSO! Fonte: Ministério da Fazenda – Receita Federal

Valor médio: R$ 2,50
Imposto: R$ 1,11

Francisco de Salis Gachet
1º Diretor Financeiro da ACIL

Momento econômico
Este é um assunto perti-

nente nos dias atuais que 
preocupa a todos nós, pois 
mais uma vez nos vemos às 
voltas com essa fase econô-
mica cujos impactos para 
os negócios  são sentidos. 
Os empresários estão colo-
cados à prova para se posi-
cionar de forma proativa e 
vencedora neste contexto. 
O manual da administração 
na crise protagoniza cortes.

Mas todos nós precisa-
mos compreender que nas 
crises é que as oportuni-
dades surgem, como a de 
conquistar o mercado dos 
concorrentes que se enco-
lheram. A crise econômi-
ca no Brasil é um fato. Mas 

não adianta ficar só chorando 
neste ambiente, é necessário 
enfrentar e reverter esta situ-
ação e fazer do limão uma li-
monada, ou seja, está na hora 
de todos nós tomarmos deci-
sões difíceis. Nossa econo-
mia local não pode parar, o 
momento é buscar estratégias 
e unir as forças entre os pró-
prios segmentos para que as 
sequelas sejam minimizadas 
nos setores produtivos.

Já o comércio está com a 
economia estagnada, este é 
um fato que também preo-
cupa este setor que responde 
por grande parte da economia 
do município e é um dos prin-
cipais geradores de emprego, 
principalmente nesta época 
de final de ano.

O 13º salário está pres-
tes a ser pago e o comércio 
como um todo, aposta na 
sua chegada para inúmeras 
oportunidades de negócios, 
uma vez que o 13º, apesar 
de individual, no seu todo, 
vai injetar grandes quantias 
no mercado e movimentar a 
economia de forma positiva. 

 E diante deste cenário pre-
cisamos de ações inovadoras. 
Só mesmo empreendedores 
e empresas que encararem 
este contexto de forma oti-
mista conseguirão triunfar. 
Ser bem-sucedido em tem-
pos “fáceis” é uma coisa, ser 
bem-sucedido em tempos 
turbulentos, como o atual, é 
algo para perseverantes.

Na crise, cresce quem tem 
melhores saídas, e não só de 
se queixar. Quem se apeque-
nar neste momento sairá der-
rotado. Quem mudar na dire-
ção certa vai ganhar mercado 
e sairá da crise mais forte e 
preparado. Sucesso sempre.

Falta de dinheiro faz brasileiro evitar compras, 
mostra pesquisa da Fiesp

books,  tablets, automóveis, câ-
meras fotográficas digitais, vide-
ogames ou filmadoras.

Para 32%, a falta de dinhei-
ro foi o principal motivo pa-
ra não comprar tais produtos 
e, para 28%, foram os preços 
muito altos. Apenas 16% afir-
maram ter conseguido adquirir 
tudo o que queriam.

A pesquisa indica também que 
77% não pretendem comprar ne-
nhum desses itens em breve. En-
tre os que desejam fazer alguma 
compra, 8% pensam em produ-
tos da linha branca; 6%, em ar-
tigos da linha marrom; 5%, em 
móveis; 4%, em celulares; 3%, 
itens de informática; 2%, em  au-
tomóveis; 1%, em eletroportáteis; 
e 1%, em eletrônicos.

Fonte: Agência Brasil
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VANESSA ROSANELLI

A Xica Magazine tem mais 
de 30 anos de atuação no co-
mércio varejista de Limeira, 
destacando-se no desenvolvi-
mento comercial da região do 
Jardim Nova Itália e da Ave-

Xica Magazine inaugura Espaço Hope
nida Fabrício Vampré.

Pioneira na gestão infor-
matizada, ao longo de sua 
trajetória a Xica Magazine 
passou por diversas refor-
mas e ampliações tendo em 

vista oferecer comodidade e 
conveniência para clientes 
não só do bairro, mas de to-
da cidade que vem em busca 
de variedade e qualidade de 
produtos para toda família, 

além de preços competitivos 
e simpatia no atendimen-
to. A loja oferece  produtos 
de diversas marcas e looks 
de grifes exclusivas, sem-
pre atualizadas com as prin-
cipais tendências da moda. 
Algumas das marcas que os 
clientes encontram na Xica 
Magazine são Malwee, La 
Foret, Lupo, Recco, Zorba, 
Mash, CC Lian, Flagra, Di 
Hoffmann, Diana, Juanna, 
entre outros. 

Sempre inovando, desde a úl-
tima semana de setembro, a Xi-
ca Magazine firmou uma par-
ceria inédita e exclusiva com a 
Hope em Limeira, trazendo to-
da linha de produtos com pre-
ços e condições especiais.

Dirigida pela proprietária 
Francisca Henrique Barbo-
sa Francisco, conhecida por 
Xica e por sua filha Luciana 
Ap. Francisco Guerra, a loja 
mantém desde o princípio seu 
foco em excelência em aten-
dimento e a diversidade de 
mercadorias com bom preço. 

“Garantir que os clientes en-
contrem tudo o que precisam 
é prioridade para nós”, co-
mentam as proprietárias.

Confira o novo Espaço Ho-
pe e as diversas opções em rou-
pas masculinas e femininas da 
Xica Magazine, que fica na Av. 
Dr. Fabrício Vampré, 532, no 
Jardim Nova Itália. Entre em 
contato também pelo telefone 
(19) 3451-2326 e 3442-6441 
ou pelo e-mail xica@xica.
com.br. A Xica também aten-
de pelo aplicativo WhatsApp. 
Os clientes podem enviar uma 
mensagem pelo telefone (11) 
99256-6582. No Facebook, os 
clientes conferem as últimas 
novidades da loja. Basta aces-
sar a página www.faceook.
com/xica.magazine.3. 

O horário de funcionamen-
to é de segunda a sexta-feira, 
das 8h30 às 18h e aos sábados 
das 8h30 às 13h. “Venha para a 
Xica Magazine e conheça nos-
sa linha exclusiva de produtos 
com altíssima qualidade”, con-
vidam as proprietárias.

Equipe Xica Magazine

Altive Multimarcas há 22 anos no comércio de veículos 

Com boa localização, a Altive oferece as mais diversas marcas e modelos de veículos

Compras, vendas, trocas, fi-
nanciamentos, consignações, 
troca com troco de veículos 
novos e seminovos são servi-
ços de qualidade encontrados 
na Altive Multimarcas. 

Álvaro Nunes Cerqueira, 
viu a ideia de investir no setor 
chegar naturalmente, devido 
ao convívio no ramo de auto-
móveis desde a infância. A ex-
periência como mecânico, por 
10 anos, fez com que o pro-
prietário começasse a reven-
der alguns veículos em 1993. 
“Passei a me dedicar somente 
ao comércio de veículos e fun-
dei a Altive Multimarcas”, ex-
plica Cerqueira. 

Na Altive, os clientes encon-
tram todas as marcas do mer-
cado, englobando automóveis 
novos e seminovos, revisados 
com garantia e procedência. 

O atendimento é persona-
lizado. A loja atende o públi-
co geral da cidade e também 
da região oferecendo grandes 
negócios para pessoas físi-
cas, jurídicas e até jovens que 
procuram o primeiro veículo, 

disponibilizando toda a assis-
tência necessária. 

Para otimizar ainda mais o 
serviço prestado pela Altive, 
os clientes encontram no si-
te, a opção de simular a com-
pra de acordo com as espe-
cificações desejadas. Neste 
“menu”, é possível escolher, 
entre diversas marcas, sendo a 
que mais se encaixa no perfil 
do comprador, além de anali-
sar o preço inicial e final. “O 
combustível é outra especifi-
cação que o cliente pode esco-
lher, com as opções em gaso-
lina, álcool e diesel”, comenta.  

A Altive também prepara 
planos imperdíveis para quem 
quer trocar de carro. Os clien-
tes podem encontrar, entre di-
versas marcas, o modelo Nissan 
Versa SL 2014 com preço com-
petitivo. A entrada pode ser di-
vidida em até quatro vezes no 
cartão e o resto do valor pode 
ser financiado de acordo com as 
condições de cada cliente. “Pro-
curamos atender a todos com 
formas especiais facilitando o 
pagamento”, completa. 

Os planos para expandir os 
negócios não param. Para os 
próximos anos, o proprietário 
estuda a possibilidade de abrir 
novas filiais na cidade para me-
lhorar o atendimento e oferecer 
mais opções para os limeirenses. 

Garanta veículos com qua-
lidade. A Altive, que possui 
prédio próprio e trabalha com 

atendimento personalizado e 
qualificado, está de portas aber-
tas para atender a toda popula-
ção limeirense. A loja fica na 
Av. Laranjeiras, 2016, Parque 
Egisto Ragazzo. O horário de 
funcionamento é de segunda a 
sexta-feira, das 8h30 às 19h e 
aos sábados das 8h às 14h. En-
tre em contato pelo telefone 

(19) 3452-5074 ou pelo e-mail 
altivemultimarcas@gmail.com. 
Pelo site também é possível 
conferir os automóveis, basta 
acessar o www.altivemultimar-
cas.com.br. “Comercializamos 
veículos com honestidade, con-
fiança e transparência. O cliente 
é nosso maior patrimônio”, afir-
mam o proprietário.

LAÍS CARVALHO
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A AINDA – Associação Inte-
grada de Deficientes e Amigos 
conta com a colaboração de vo-
luntários que agregam ao traba-
lho realizado pelo corpo técnico 
da entidade.

Uma dessas atividades volun-
tárias é o Projeto AINDA + Es-
portes, desenvolvido pelo pro-
fessor Nestor Rossetti Neto. O 

Aconteceu no último dia 10 de 
setembro a tradicional Cerimônia 
de Certificação das empresas par-
ceiras da Aril. O evento teve co-
mo atração principal o espetáculo 
teatral “Encontros e Despedidas” 
realizado pelo grupo Atores da 
Vida, formado por jovens atendi-
dos na Aril liderados pelo profes-
sor Allan Araújo e alunos. O Te-
atro Nair Bello foi o palco dessa 
celebração gratificante.

Além do grande espetáculo, a 
cerimônia apresentou as empre-
sas amigas da Aril, destacando 
aquelas que estão no projeto há 
10 anos. Para ajudar, as empresas 
podem participar anualmente. Na 
cerimônia deste ano, pôde-se no-
tar maior participação daquelas 
que contribuem há muitos anos, 

Voluntários contribuem com atividades na AINDA
intuito do projeto é obter junto 
com os atendidos da entidade a 
melhora na qualidade de vida, 
aumento da resistência muscular, 
melhoria da coordenação motora 
fina e grossa, maior socialização 
e aumentar o senso de trabalho 
em equipe. “Para isso, propo-
mos desafios para que os atendi-
dos superem suas expectativas na 

execução de movimentos e ativi-
dades que podem realizar, seja 
em aula ou no dia-a-dia”, explica 
Nestor Rossetti Neto.

O Programa AINDA + Es-
portes também conta com o tra-
balho voluntário do professor 
Henrique Testa, fundador e pre-
sidente do sistema LifeCirco, e 
com o auxílio da estagiária Ca-
rolina Mafra, do Curso de Ci-
ências do Esporte da FCA/Uni-
camp e, recentemente, com a 
Oficina de Dança da professora 
Keyla Ferrari, pedagoga, Mestre 
e Doutoranda em atividade físi-
ca, adaptação e saúde pela FEF/
Unicamp.

“Além dos benefícios para os 
atendidos, o projeto visa ajudar os 
profissionais da área da Educação 
Física Adaptada com a publica-
ção das atividades feitas em aula 
semanalmente, com comentários 
dos professores no site da institui-
ção, além de propor um plano de 
estágio semestral e anual para alu-
nos que cursam Educação Física 

e que desejam atuar nessa área”, 
acrescenta o professor.

 Música
Outra atividade voluntária 

desenvolvida na AINDA é a 
Oficina de Música, realizada por 
Carolina Varga Assunção, estu-
dante de Licenciatura de Música 
da UNASP de Engenheiro Coe-
lho. Ela, que é advogada há 10 
anos, tem paixão por música, e 
por isso decidiu entrar para a Fa-
culdade de Licenciatura. 

Carolina cita que sempre foi 
ligada à música e uma preocu-
pação com a Inclusão Social. No 
primeiro dia de aula de Musica-
lização Infantil na faculdade, 
ela se deparou justamente com 
essa questão da inclusão social 
por meio da música. “Como tí-
nhamos que fazer uma visita, 
escolhi a AINDA. Então ime-
diatamente comecei a introduzir 
a Musicalização para estes alu-
nos”, acrescenta.

A voluntária conta que o obje-

tivo deste projeto é introduzir a 
música de um modo geral na vi-
da destes alunos e mostrá-los o 
poder que ela nos proporciona, 
e por meio de aulas de técnicas 
vocais, teoria musical, apresen-
tação de estilos musicais diferen-
tes e Canto Coral, de uma manei-
ra mais lúdica. “Quero introduzir 
aos alunos cultura, socialização, 
alegria e principalmente a inclu-
são social”, finaliza.

Quer ser voluntário 
na AINDA?

A atuação dos voluntários 
é vista com muita alegria pela 
AINDA, pois todos esses traba-
lhos colaboram e muito para a 
missão da entidade, que é pro-
porcionar melhoria na qualida-
de de vida da pessoa com defi-
ciência física. Se você quer ser 
voluntário na instituição, pro-
cure pessoalmente a entidade 
na rua Boulevard La Loi, 90, 
bairro Centreville, ou pelo tele-
fone 3443-2144.

Melhora na qualidade de vida e aumento da resistência muscular são alguns 
dos benefícios obtidos pelos atendidos do Projeto AINDA + Esportes

Aril faz homenagem para empresas parceiras
merecendo notável reconheci-
mento pelo engajamento social. 

Para começar, os convidados 
participaram de um coquetel en-
quanto prestigiavam a interven-
ção artística da atriz Katina Souza. 
Em seguida, o jornalista Carlos 
Alberto Ruperto  que  foi o mes-
tre de cerimonia, convidou o pre-
sidente da Aril, o publicitário Du 
Ferreira, para algumas palavras 
de agradecimento. O presidente 
ressaltou as vitórias alcançadas 
pelos alunos e possibilitadas pelas 
empresas parceiras. 

O teatro ficou repleto de par-
ceiros, tanto os que participam 
por meio do projeto “Empre-
sa Amiga” quanto “Juntos pe-
la Aril”. Para festejar esse mo-
mento incrível, aconteceu então 

a apresentação do “Encontros 
e Despedidas”, peça teatral que 
vem ganhando notoriedade em 
Limeira por sua excelência artís-
tica. Os atores são todos alunos 
da Aril e a peça integra outros 

projetos relacionados ao desen-
volvimento das artes, como mú-
sica, danças, literatura e pintura.

A Cerimônia de Certificação 
deste ano destacou as empresas 
parceiras de 2015. Seja você tam-

bém homenageado por seu apoio 
à entidade. Faça da sua empresa 
uma amiga da Aril e ajude a cuidar 
de quem tanto sabe aproveitar a 
sua contribuição. Ligue (19) 3404-
8900 ou acesse www.aril.com.br.

Alunos da Aril durante apresentação de “Encontros e Despedidas”, peça teatral que 
vem ganhando notoriedade em Limeira por sua excelência artística
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Dias que parecem mais lon-
gos, radiação solar intensa e ca-
lor excessivo. Essas são as ca-
racterísticas da estação mais 
esperada do ano, o verão. Po-
rém, o ano de 2015 trouxe uma 
situação atípica: a estação que 
começou no final de setembro e 
dura até dezembro, é a prima-
vera, que está proporcionando 
dias com temperaturas dignas 
de um verão bem quente. 

Médicos e especialistas res-
saltam a importância de manter 
uma excelente hidratação du-
rante os dias quentes. Para isso, 
a Jatu Bebidas disponibiliza as 
mais diversas opções para quem 
quer se refrescar e estar sempre 
hidratado. Marcas variadas de 
água, como a tradicional Água 
Prata, refrigerantes e cervejas, 
são os produtos mais procura-
dos. O auxiliar administrativo 
da Jatu, Douglas Marcelo Di-
niz, tem ótimas expectativas de 
vendas para as duas estações. 
“O crescimento da procura por 
refrigerantes, já mostra um au-

Calor: um atrativo para o comércio
A primavera começou com altas temperaturas que desencadearam as 
vendas de bebidas e sorvetes

mento entre 30% e 40%. Já pa-
ra a água, o aumento é de 50% 
garantido”, comenta Diniz. 

Ele também fala que o au-
mento das vendas para as bebi-
das é histórica no calor, e mes-
mo com a crise vivida pelo 
País, a consumação ainda não 
teve alteração, principalmente 
para as cervejas, que também 
tiveram crescimento nas ven-
das de 50%. Além disso, Diniz 
fala que por conta da escassez 
vivida em 2014, as pessoas es-
tão preferindo estocar os produ-
tos em casa. “Não parece, mas 
as garrafinhas de 510 ml são as 
mais procuradas e consumidas 
pelas pessoas”, completa. 

Outro ponto destacado pelo 
auxiliar, é pela grande quanti-
dade de pessoas que passaram 
a fazer exercícios físicos. Por 
incrível que pareça, os espor-
tes também influenciam as ven-
das em depósitos de bebidas, 
“as academias, locais de treina-
mentos investem diariamente 
em produtos para a hidratação. 

Os atletas preferem se hidratar 
com produtos de qualidade e 
confiáveis”, fala. 

A Jatu também procura sem-
pre orientar todos os clientes 
que consomem produtos diaria-
mente: é preciso estar sempre 
atento a data de validade, marca 
e, principalmente, os componen-
tes. “Consumir produtos de mar-
cas conhecidas e com qualidade 
é fundamental para a saúde e pa-
ra manter o corpo sempre hidra-
tado”, finaliza.

Mas quem procura uma ma-
neira saborosa de combater o 
calor, pode encontrar a solução 
nos diversos tipos e sabores de 
sorvetes do Sorvetes Sander.

Os proprietários Apareci-
do e Hélio Sander falam que 
desde há antiguidade, o sorve-
te é ligado ao verão e as for-
mas de se refrescar. “É histó-
rico, ele acaba sendo ligado ao 
calor. Mas, existem os aman-
tes do sorvete que não esperam 
uma hora mais quente ou o ve-
rão para consumir a sobreme-

sa”, explica Aparecido. 
Para esses dias quentes, que 

começaram bem antes da ho-
ra, a expectativa para as vendas 
são boas. “Vamos continuar tra-
balhando para vender no mes-
mo ritmo. As vendas serão boas 
para esses dias e principalmente 
na chegada do verão”, comenta. 

A variedade é o ponto for-
te da Sander. Entre os diversos 
tipos de sorvetes fabricados, é 
possível encontrar sorvetes co-
bertos com casquinha de cho-
colate de vários sabores, como 
de bombom, chocolate branco 
e brigadeiro, o preferido. Mas, 
para o calor, os proprietários 
aconselham os picolés de fru-
tas à base de água, que hidra-
ta e refresca ao mesmo tempo. 
“Os sabores de abacaxi, uva 
e principalmente o de limão, 
são os mais procurados nos 
dias de calor”. 

Já as famosas paletas mexi-
canas, também produzidas pela 
Sander, são as queridinhas dos 
apreciadores de sorvete, inde-

pendente da temperatura. São 
os sabores de maracujá, torta 
de limão, laka, chocolate belga, 
entre outros, que dividem espa-
ço com as paletas recheadas de 
leite condensado com Dorella, 
brigadeiro e Kinder Ovo. 

Além disso, outro ponto 
ressaltado pelos proprietários 
é a confraternização. Durante 
os dias quentes, são poucas as 
pessoas que preferem ficar em 
casa e não aproveitar as ma-
ravilhas da estação. “A sor-
veteria se torna um ponto de 
encontro. As pessoas vão pa-
ra encontrar os amigos e con-
sumir um produto que ajuda a 
combater as altas temperatu-
ras”, explica Aparecido. 

Ainda pensando em agradar 
os amantes da tradicional so-
bremesa, o próximo ano conta 
com uma novidade especial: o 
sorvete natural. Eles serão pro-
duzidos com a fruta pura e ain-
da serão comercializados para 
serem consumidos em no máxi-
mo dois dias após a fabricação.

Os sorvetes de massa também são excelentes alternativas para 
quem procura se refrescar de forma muito saborosa

As garrafas de água que contém 510 ml são as mais procuradas 
para quem deseja guardar os produtos em casa

FOTOS: ACIL/LAÍS CARVALHO
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Implantada há um ano pe-
la Secretaria de Segurança Pú-
blica de Limeira, o Programa 
Muralha Digital tem mostra-
do resultados positivos. Da-
dos revelam que, de setembro 
de 2013 a agosto de 2014, fo-
ram registrados 7.018 casos de 
roubos e furtos de veículos, en-
tre outros crimes, contra 5.777 
casos entre setembro de 2014 
e agosto de 2015, período em 
que a cidade já contava com o 
serviço. Uma queda de 17,68% 
no índice de criminalidade. Li-
meira foi a cidade da região 
que apresentou os melhores re-
sultados. A segunda colocada 
foi Rio Claro, com 10,69%.

Se comparados os meses de 
janeiro a agosto de 2014 com 
o mesmo período de 2015, a 
queda de roubos e furtos de 
veículos é ainda mais expres-
siva: caiu de 1.060 para 679 
casos, o que representa uma 
diminuição de 38,7% de re-
gistros nesses crimes, de acor-
do com dados da SSP (Secre-
taria de Segurança Pública) 

Muralha Digital completa um ano e Limeira registra queda 
de 38,7% em roubos e furtos de veículos

do Estado de São Paulo. No 
ranking da criminalidade, Li-
meira apresentou maior queda 
no número de crimes em geral 
e ficou à frente das cidades de 
Piracicaba, Rio Claro, Campi-
nas e Americana.

“Houve grande redução da 
criminalidade, especialmente 
quanto a furtos e roubos de ve-
ículos em Limeira. Já fomos a 
pior cidade da região nestes 
quesitos e hoje somos a cida-
de que mais reduziu tais cri-
mes. Acreditamos que os de-
mais delitos também sofreram 
impacto pelo projeto da Mu-
ralha Digital, já que com esse 
programa também foi possível 
colaborar com esclarecimen-
tos de outros crimes, como es-
telionato, tráfico de drogas e 
latrocínio”, explica o secretá-
rio de Segurança de Limeira, 
Maurício Miranda de Queiroz.

Com investimento na or-
dem de R$ 7,5 milhões com 
recursos próprios, para loca-
ção de equipamentos e servi-
ços como manutenção e troca 

de peças, a Muralha Digi-
tal está instalada na sede do 
COPI (Centro de Operações 
Integradas) da nova sede da 
Secretaria Municipal de Se-
gurança Pública e Defesa Ci-
vil, no Jd. Presidente Dutra.

No local, trabalham três 
guardas responsáveis pelo 
sistema da Muralha Digital. 
O projeto prevê 41 câmeras, 
contudo, 35 estão instaladas 
(as seis que faltam devem ser 
instaladas em breve, em novos 
pontos estratégicos da cidade). 
“Aguardamos somente a auto-
rização da Artesp – Agência 
Regulamentadora de Trans-
portes do Estado de São Paulo 
– para o uso da faixa de domí-
nio”, explica o secretário.

Para Queiroz, a implanta-
ção desse sistema tem con-
tribuído não somente para a 
redução da criminalidade em 
Limeira como também pa-
ra a qualificação profissional 
da Guarda Civil Municipal. 
Além disso, a Muralha Digi-
tal tem permitido uma atua-

ção conjunta da Guarda com 
as polícias Civil e Militar no 
combate aos crimes em geral.

CRIM
Com o advento da Muralha 

Digital, Limeira passou a in-
tegrar a CRIM (Central Re-
gional de Inteligência e Mo-
nitoramento), do qual fazem 
parte mais 10 cidades – In-
daiatuba, Campinas, Vinhe-
do, Jundiaí, Hortolândia, Ita-
tiba, Nova Odessa, Monte 
Mor, Louveira e Jaguariúna. 

“Membros da CRIM se re-
únem uma vez por mês pa-
ra discutir aprimoramentos 
do sistema e projetos de se-
gurança entre as cidades. Os 
alarmes do sistema de Mura-
lha Digital de todas as cidades 
são interligados, ou seja, qual-
quer veículo furtado ou rouba-
do ou envolvido com crimes 
de qualquer das cidades gera 
alarme nas demais e a agilida-
de para capturar os criminosos 
é significativamente mais rá-
pida”, explica o secretário.

Limeira apresentou maior queda no número de crimes em geral e ficou à 
frente das cidades de Piracicaba, Rio Claro, Campinas e Americana
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Acompanhar o desempe-
nho escolar dos filhos na es-
cola é fundamental para os 
pais, porém, com a rotina ca-
da vez mais corrida, essa tare-
fa vem se tornando difícil de 
ser realizada. Pensando nisso é 
que o Escola Direta foi desen-
volvido. O aplicativo de gestão 
escolar está otimizando a co-
municação entre pais e colé-

Aplicativo otimiza comunicação entre pais e escola
Responsáveis podem checar a agenda escolar de seus filhos diariamente, acessar a lista de 
material escolar, boletim e acompanhar os horários de entrada e saída

gios. Completo, o Escola Dire-
ta se destaca no mercado pelas 
diversas funções oferecidas.

Criado pelos jogadores de pô-
quer Nicolau Villa-Lobos e Bru-
no Kawati, o app é intuitivo e de 
fácil entendimento. Os amigos 
contam que quem teve a ideia foi 
Nicolau, quando estava na facul-
dade, porém, apenas anos depois 
o projeto veio a se concretizar, 

com a ajuda do Bruno.
“No período em que cursei 

faculdade, tive a ideia de desen-
volver um app de gestão univer-
sitária para encurtar o caminho 
entre os alunos e a coordena-
ção. Na época vi que esse ti-
po de aplicativo já existia e re-
solvi deixar o projeto de lado. 
Anos se passaram, ingressei 
no pôquer e conheci o Bruno. 
Minha vontade de empreender 
veio à tona novamente em uma 
de nossas conversas. O Bruno 
me deu a sugestão de adaptar 
o aplicativo para colégios e es-
colas. Fomos somando forças e 
assim nascia o Escola Direta”, 
explica Villa-Lobos. 

No Escola Direta tudo é re-
alizado de modo rápido e, o 
mais importante, com segu-
rança. Entre as ferramentas 
oferecidas estão o Embarque 
Fácil, onde os pais têm comu-
nicação fácil e direta com o 
porteiro da escola, facilitando 

o embarque e desembarque do 
aluno, diminuindo o tempo de 
espera e o trânsito na região; o 
Boletim Escolar, no qual todas 
as notas estão disponíveis para 
acompanhamento do desem-
penho escolar; Catraca Eletrô-
nica, que informa a entrada e 
saída do aluno, e Ocorrência, 
que alerta o responsável sem-
pre que o filho estiver envol-
vido em algum fato na escola; 
além de muitas outras.

 “Pensamos em algo com-
pleto justamente para aper-
feiçoar a comunicação entre 
a escola e os pais. Em poucos 
minutos é possível obter in-
formações importantes a res-
peito do rendimento, frequên-
cia, material escolar, eventos, 
além da troca rápida de men-
sagens com a instituição de 
ensino. A agenda e vida esco-
lar do aluno ficam disponíveis 
a qualquer hora para os res-
ponsáveis. Com o Escola Di-

reta não é preciso ter agendas, 
diários e bilhetes de papel”, 
explica Nicolau Villa-Lobos.

Disponível para iOS e An-
droid, Escola Direta pode ser 
acessado por meio de celulares 
ou tablets. Devido ao grande nú-
mero de smartphones ativos no 
país (mais de 38,8 milhões) os 
desenvolvedores da ferramenta 
apostaram no formato aplicativo 
para garantir que ela fosse ágil, 
eficiente e funcional.

“Foi um trabalho muito de-
safiador, pois nunca tínhamos 
desenvolvido qualquer tipo de 
software de internet. Contamos 
com a experiência e o engaja-
mento de uma equipe que acre-
ditou muito na ideia e isso foi 
primordial para o sucesso do 
app. Agora estamos trabalhan-
do para encontrar mais funções 
e deixar o software cada vez 
mais completo”, afirma Bruno.

Fonte: Portal Administradores

DIVULGAÇÃO
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Junto às programações que 
acontecem este mês em apoio 
ao Outubro Rosa em Limei-
ra, será realizado no dia 25 
de outubro às 9h, a 5ª edição 
do Passeio Ciclístico e Cami-
nhada da Família. 

O evento é promovido pelo 
Limeira Bike Clube e há três 
anos é realizado em prol da 
Alicc – Associação Limeiren-
se de Combate ao Câncer – e 
tem como objetivo, incentivar 
o uso da bicicleta como meio 
de transporte, lazer e saúde.

O passeio ciclístico terá um 
percurso de 11 quilômetros 
pelas ruas e avenidas de Li-

Passeio Ciclístico e Caminhada da Família 
em prol da Alicc acontece dia 25
O evento faz parte da programação da campanha Outubro Rosa 

meira, com saída e chegada no 
Ginásio de Esportes Vô Luca-
to, além disso, haverá ponto 
para hidratação na Marginal 
Oeste na Ponte Preta, onde é 
feito o retorno para o ginásio. 
A caminhada será feita em tor-
no do Parque Cidade

Com um público estimado 
de 300 participantes, a 5ª edi-
ção do Passeio Ciclístico e Ca-
minhada da Família conta com 
o apoio da ACIL, do seu Con-
selho da Mulher Empreende-
dora (CME) e Núcleo de Jo-
vens Empreendedores (NJE). 
Para participar, é só adquirir a 
camiseta alusiva à campanha 

deste ano que está sendo ven-
dida a R$ 25. Toda a renda será 
revertida para a Alicc.

As inscrições podem ser 
feitas antecipadamente na 
Leal Bike e na Sport Bike. A 
concentração e retirada dos 
kits para o Passeio Ciclísti-
co acontecerá às 8h. Já aque-
les que irão participar da Ca-
minhada poderão retirar seu 
kit a partir das 8h30. Todos 
os inscritos terão a chance de 
concorrer ao sorteio de bici-
cletas durante o evento, ao 
todo seis pessoas serão pre-
miadas. Participe e colabore 
com a campanha!

O Outubro Rosa, movi-
mento internacional de lu-
ta contra o câncer de mama, 
contará com uma programa-
ção diferenciada no Shopping 
Center Limeira. Além da fa-
chada do centro de compras 
estar na cor rosa durante todo 
o mês, várias atividades irão 
falar sobre a importância da 
prevenção aos clientes e fre-
quentadores do shopping.

Na segunda quinzena do mês, 
a sonorização ambiente do shop-
ping contará com spots com di-
cas de saúde e prevenção.

O tema será tratado de forma 
leve e divertida no sábado, dia 
17, quando o grupo Compri-
midos da Alegria trará esque-
tes com muita música e humor 
para funcionários e clientes do 
shopping, lembrando sempre 
da importância da prevenção 
ao câncer de mama.

Programação diversificada 
marca o Outubro Rosa do 
Shopping Center Limeira

A programação se encerra 
no dia 24 (sábado), com a rea-
lização de um Mutirão da Saú-
de em parceria com a Facul-
dade Anhanguera. Durante o 
evento, além dos clientes po-
derem aferir a pressão arterial 
e realizar massagem, haverá 
exibição de vídeo tutorial so-
bre o autoexame das mamas e 
depoimentos de mulheres vi-
toriosas, que venceram a bata-
lha contra a doença.

“Procuramos trazer uma pro-
gramação diversificada, que não 
envolva apenas as mulheres, 
mas também outros públicos co-
mo homens, crianças e adoles-
centes, divulgando informações 
importantes para a prevenção 
dessa doença, que é o câncer que 
mais mata mulheres no país”, 
alerta Juliana Hellmeister, ge-
rente de marketing do Shopping 
Center Limeira.

Para apoiar a preven-
ção do câncer da ma-
ma, os colaboradores da 
ACIL usarão até o final 
do mês a camiseta do 
“Outubro Rosa” em prol 
da Alicc. Além do vestu-
ário, como todos os anos, 
a entidade conta com 
adereços na cor rosa e in-
centiva a todos os empre-
sários a também abraça-
rem a causa. 

Para aqueles que quise-
rem adquirir a camiseta e 

Outubro Rosa, a ACIL 
abraça este movimento

contribuir com a Alicc, o 
kit que contém uma cami-
seta, botton e adesivo pa-
ra carro está sendo vendi-
do por R$ 28,50 na sede 
da entidade, que fica lo-
calizada na Rua Maj. An-
tônio Machado Campos, 
74, no Jardim Piratinin-
ga. O kit poderá ser ad-
quirido em todo mês de 
outubro ou até quanto du-
rarem os estoques. Mais 
informações pelo telefo-
ne (19) 3404-3232.

RAFAELA SILVA
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Celebrada anualmente no 
mundo todo, a campanha Ou-
tubro Rosa nasceu nos Estados 
Unidos na década de 1990 pa-
ra fomentar a participação da 
sociedade no controle do cân-
cer de mama, doença resultan-
te da multiplicação de células 
anormais da mama, que forma 
um tumor.

O movimento tem como ob-
jetivo compartilhar informa-
ções sobre o câncer de mama 
e promover a conscientização 
sobre a importância da detec-
ção precoce da doença – este é 
o tipo de câncer mais comum 
entre as mulheres do mundo e 
do Brasil, depois do câncer de 
pele não melanoma. Segundo 
dados do INCA (Instituto Na-
cional de Câncer), em 2015, no 
Brasil, são esperados 57.120 
novos casos de câncer de ma-
ma, que é mais frequente nas 
mulheres das regiões Sudeste, 
Sul, Centro-Oeste e Nordeste.

Em Limeira várias entidades 
e empresas aderiram a campa-
nha provendo ações e demons-
trando apoio a causa, como a 
ACIL e seu Conselho da Mu-
lher Emprrendedora, que em 
parceria com a ALICC, pro-
moveu o 10º Happy Hour, com 
palestra especial sobre o tema 
com a Dra. Ivania Fávero, mé-
dica oncologista do Centro de 
Oncologia de Limeira – COL. 

Para aqueles que não tive-
ram a oportunidade de com-
parecer ao evento e conse-
quentemente, saber um pouco 
mais sobre a doença, fatores 
de risco e de proteção, sinais 
e sintomas, e detecção pre-

Câncer de mama: o que é preciso saber sobre a doença?
coce, Dra. Ivanea esclarece, 
nesta entrevista concedida ao 
Jornal Visão Empresarial, es-
tes e outros assuntos envol-
vendo o câncer de mama, que 
pode atingir tanto mulheres 
quanto homens. 

Visão Empresarial Limeiren-
se: O que é o câncer de mama?

Dra. Ivania Fávero: É um 
grupo de doenças nas quais 
células anormais dividem-se 
sem controle e têm habilida-
de de invadir outros tecidos; 
além disso, elas têm a capaci-
dade de se espalhar para ou-
tras partes do corpo através do 
sangue ou sistema linfático.

Quais são os tipos de cân-
cer de mama? Há algum 
que seja mais comum entre 
os pacientes?

Existe o câncer de mama he-
reditário e o esporádico, sendo 
este o mais comum em 80% 
dos casos. Também podemos 
dividir em tumores não invasi-
vos ou in situ (tumores locais 
dentro dos ductos ou lóbulos da 
mama) ou invasivos/infiltrantes 
que invadem tecidos próximos 
da mama ou até mesmo órgãos 
distantes (metástases).

Existem pessoas com mais 
probabilidade de adquirir a 
doença?

Sim, o câncer de mama é 
mais comum em mulheres 
entre 60 e 70 anos; naquelas 
que apresentaram menstrua-
ção antes dos 11 anos; chega-
ram à menopausa após os 55 
anos; que tiveram a primeira 

gravidez após os 30 anos; as 
que não tiveram filhos; as que 
tiveram exposição à radiação 
(tratamento com radioterapia 
prévia por conta outra doen-
ça); que fizeram terapia de 
reposição hormonal; mulhe-
res obesas; que ingerem bebi-
das alcoólicas regularmente; 
sedentárias; que apresentam 
histórico familiar de neopla-
sia de mama ou ovário.

 
O que pode causar o cân-

cer de mama?
O câncer de mama é multifa-

torial e envolve fatores individu-
ais como idade (mais frequen-
te entre 60 e 70 anos); doenças 
prévias da mama (hiperplasia 
atípicas); sedentarismo e obe-
sidade (alimentos gordurosos, 
carne vermelha, álcool, tabagis-
mo); histórico familiar (1º grau 
mama e ovário); fatores hormo-
nais (reposição hormonal).

O que pode ser feito para 
prevenir a doença?

É necessário manter um es-
tilo de vida saudável, evitar o 
consumo de bebidas alcoóli-
cas, evitar o de ganho de peso 
e a obesidade, praticar exercí-
cios físicos, além de realizar 
o auto-exame mensalmente e, 
após os 40 anos, o exame da 
mamografia anualmente.

Quais são os sintomas do 
câncer de mama? 

Saída de secreção pelo ma-
milo (unilateral e espontânea); 
nódulo indolor, duro e irregular; 

coloração avermelhada da pele; 
retração do mamilo; gânglios 
palpáveis na axila, entre outros. 

Vale ressaltar que cada pa-
ciente pode ter uma apresen-
tação da doença de maneiras 
diferentes, o mais comum é 
um nódulo duro, indolor e ir-
regular na mama.

Existem quantos estágios 
da doença?

Existem quatro estádios da 
doença: o EC (Estádio Clínico) 
I e II é denominado doença ini-
cial; o EC III é a doença local-
mente avançada - somente na 
região da mama e linfonodos 
(ínguas) axilares - e EC IV é a 
doença avançada já com pre-
sença de metástases - doença 
em órgãos distantes da mama, 
não sendo mais possível a cura, 
somente o controle da mesma.

Por que é importante fa-
zer uma avaliação imuno-
-histoquímica quando diag-
nosticada a doença?

Porque o exame da imu-
no-histoquímica nos reve-
la dados importantes como a 
presença de receptores hor-
monais, o que pode auxiliar 
na escolha do tratamento, e 
também a presença do recep-
tor do fator de crescimento 
epitelial (HER2) que quando 
super expressa demonstra um 
tumor mais agressivo, que 
pode ser tratado com trata-
mento específico com medi-
camentos chamados anticor-
pos monoclonais que agem 

bloqueando estes receptores.
 
Quais são os tratamentos 

disponíveis atualmente pa-
ra curar o câncer de mama?

O principal é a cirurgia e 
após o resultado da operação 
com exame anatomo-patoló-
gico, é necessário avaliação 
do médico especialista pa-
ra checar a necessidade dos 
tratamentos complementares 
como quimioterapia, radiote-
rapia, hormonioterapia e tera-
pia monoclonal.

 
Hoje, quais são as chances 

de um paciente ser totalmen-
te curado e quais fatores que 
influenciam na cura?

Se diagnosticada precocemente 
as chances são superiores a 95%. 
O fator mais importante é exata-
mente o diagnóstico precoce.

O que é mastectomia pre-
ventiva?

É a retirada das mamas 
profilaticamente, antes de ha-
ver lesões malignas.

Uma pessoa que tem ris-
co comprovado para cân-
cer de mama pode fazer es-
se procedimento?

Sim. Este risco é confirma-
do por um teste genético, caso 
positivo, após consultas com o 
médico geneticista, mastolo-
gista, oncologista e psicólogo é 
orientado a realização da mas-
tectomia bilateral e ooforecto-
mia bilateral (retirada dos ová-
rios) preventivamente.

• Uso de anticoncepcional aumenta o risco? NÃO
• Reposição hormonal aumenta o risco? SIM
• Obesidade aumenta o risco? SIM
• Prótese de mama aumenta o risco? NÃO
• Exercício previne câncer de mama? SIM
• Bebida alcoólica e tabagismo aumentam o risco? SIM
• É verdade que câncer de mama não dói? NÃO
• Todo nódulo na mama é câncer? NÃO 
• Sutiã apertado pode causar câncer de mama? NÃO
• Amamentar protege contra o câncer de mama? SIM
• O estresse pode causar câncer de mama? PROVAVEL-
MENTE SIM
• Usar desodorante antiperspirante/antitranspirante causa 
câncer de mama? NÃO

Mitos e verdades sobre o câncer de mama
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As chances de cura do câncer de mama são superiores a 95%
 quando disgnosticado precocemente
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O Outubro Rosa mobiliza o 
mundo inteiro ao tratar sobre a 
importância da prevenção e do 
diagnóstico precoce do câncer 
de mama. Em Limeira o movi-
mento já ganhou destaque e a 
cada ano, mais empresas, enti-
dades e, principalmente, pesso-
as, abraçam a causa que deve 
ser lembrada não só este mês, 
mas ao longo do ano todo.

São diversos eventos, ações 
e gestos, que mesmo simples, 
demonstram o apoio ao mo-
vimento e colaboraram com a 
conscientização da comunidade 
sobre o assunto, como o Conse-
lho da Mulher Empreendedora 
da ACIL que comemorou a rea-
lização de seu 10º Happy Hour 
promovendo uma noite muito 
instrutiva e emocionante com 
uma linda homenagem a conse-
lheira Leonice Ramos que fale-
ceu no início do ano.

Neste ano o evento foi pro-
movido na noite do dia 1º de 
outubro e marcou o início do 
movimento. Para falar com o 
público de mais de cem pessoas 

Happy Hour marca o início do Outubro Rosa na ACIL
Evento promovido pelo Conselho da Mulher Empreendedora em prol da Alicc celebrou dez anos 

que lotaram o espaço reservado 
para o Happy Hour na ACIL, 
foi convidada a médica onco-
logista do Centro de Oncologia 
de Limeira – COL, Dra. Ivania 
Fávero, que pode compartilhar 
um pouco do seu conhecimen-
to com todos os presentes. “Es-
se tipo de evento que aconte-
ce pelo mundo todo durante o 
mês de outubro é essencial pa-
ra esclarecer as mulheres so-
bre a importância do diagnósti-
co precoce, para que possamos 
conseguir reduzir a mortalidade 

pela doença”, disse a médica. 
Segundos dados divulgados 

pelo INCA, “a taxa de mortali-
dade por câncer de mama ajus-
tada pela população mundial 
apresenta uma curva ascenden-
te e representa a primeira cau-
sa de morte por câncer na popu-
lação feminina brasileira, com 
12,10 óbitos/100.000 mulheres 
em 2012”, sendo assim, todo e 
qualquer movimento que tra-
balhe a conscientização sobre o 
assunto é essencial para que es-
se índice seja menor. 

Dra. Ivania Fávero fez uma 
palestra dinâmica e envolveu 
as mulheres presentes ao fazer 
perguntas e esclarecer quais são 
os fatores de risco, quem tem 
mais chances de ser diagnosti-
cada, tratamentos, mitos e ver-
dades, entre outros assuntos que 
fizeram com que todos pudes-
sem compreender um pouco 
mais sobre a doença. Além dis-
so, durante sua apresentação, a 
oncologista fez uma demons-
tração de como deve ser feito o 
autoexame, mas destacou que 

o procedimento não substitui o 
exame físico realizado por pro-
fissional de saúde (médico ou 
enfermeiro) qualificado para 
essa atividade, “a realização da 
mamografia deve ser feita anu-
almente a partir dos 40 anos”, 
completou. 

Quem também participou 
mais uma vez do evento foi a tru-
pe “Comprimidos da Alegria”, 
que contribuiu com o sucesso do 
evento promovendo várias brin-
cadeiras, músicas divertidas e in-
teragindo o tempo todo com os 
presentes, que adoravam as in-
tervenções animadas das palha-
ças. Outro destaque da noite foi 
a dinâmica aplicada pela conse-
lheira do CME, Karina Ghisi, 
que empolgou e fez todos os pre-
sentes encontrarem o poder que 
existe dentro de cada um.

Para a superintende do CME, 
Vera Mattiazzo, o objetivo do 
Happy Hour é fazer com que 
todos tenham a oportunidade 
de participar do movimento. “O 
CME tem tentado ao longo des-
ses anos conscientizar as pes-

soas sobre essa campanha tão 
importante, do diagnostico pre-
coce do câncer de mama, de sa-
ber que é possível enfrentá-lo e 
que ele pode ser curado”. 

Além disso, a conselheira 
enalteceu que é um prazer pa-
ra o CME apoiar uma institui-
ção tão idônea como a Alicc que 
faz um trabalho de conscientiza-
ção com as pessoas falando so-
bre a importância do diagnóstico 
precoce, “eles fazem a diferença 
ajudando muitas pessoas e suas 
famílias com apoio psicológico, 
dando suporte para que eles con-
sigam enfrentar a doença saben-
do que ela pode ser curada com 
tratamento, por essa razão deve-
mos apoiar essa e tantas outras 
entidades que são essenciais pa-
ra nossa cidade”, afirmou.

Durante o evento voluntárias 
da Alicc realizaram a venda de 
kits contendo camiseta, botton 
e adesivo, sendo que todo o di-
nheiro arrecado será revertido 
para que a entidade continue 
com o excelente trabalho de-
sempenhado ao longo dos anos.

Neste ano o Happy Hour que marca o início do Outubro Rosa na 
ACIL contou com a presença de mais de cem pessoas

Dra. Ivania Fávero falou sobre a importância do diagnóstico precoce como 
forma de diminuir o índice de mortalidade pelo câncer de mama

A trupe “Comprimidos da Alegria” junto às voluntárias da Alicc que 
realizaram a venda dos kits em prol da entidade durante o evento

FOTOS: ACIL/RAFAELA SILVA
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ECONOMIA

Ricardo Amorim
    Economista, apresentador do 
          programa Manhattan Connection 
              da Globonews e presidente da 
                   Ricam Consultoria

A crise brasileira ainda deve piorar. Bom para você
Desde a crise financeira glo-

bal de 2008, a economia brasilei-
ra foi sendo fragilizada por medi-
das preocupadas só com o curto 
prazo. Como um alcoólatra, o go-
verno brasileiro respondia a qual-
quer contratempo com uns bons 
goles. Nossa doença foi se agra-
vando. Na gestão de Guido Man-
tega como Ministro da Fazenda, 
a balança comercial de produtos 
manufaturados foi de um supe-
rávit de US$5 bilhões a um défi-
cit de US$110 bilhões, a inflação 
saiu de controle, as contas públi-
cas apresentaram déficits recor-
des e o crescimento econômico 
vem minguando desde 2011.

Neste ano, passadas as eleições 
e sob pena de colapso do doente, 
chegou a hora do tratamento de 
choque. Para ajustar as contas pú-
blicas, reduções de gastos públicos 
seriam a solução ideal. Na falta de-
las, aumentos de impostos torna-
ram-se inevitáveis. Para segurar a 
inflação impulsionada pela recom-
posição das tarifas públicas artifi-
cialmente contidas até as eleições, 
a taxa de juros dobrou, encarecen-
do o crédito e limitando as compras 
dos consumidores e a remarcação 
de preços das empresas.

Os efeitos da crise de absti-
nência vieram com força. O PIB 
despencou e a taxa de desempre-
go não para de aumentar.

A abstinência, se sustentada, con-
trola o alcoolismo, mas os esforços 
para sustentá-la são hercúleos. No 
caso da economia brasileira, os es-
forços talvez sejam ainda maiores.

Em paralelo à crise econômica, 
a crise política come solta com o 
avanço das investigações da Ope-
ração Lava Jato e do TCU. O nú-
mero e o patente dos políticos in-
vestigados não para de subir.

O script seguido pela Polícia 

Federal parece uma versão tropical 
da Operação Mãos Limpas, que des-
mantelou a máfia na Itália. Primeiro 
ato: comece a investigação focando 
em agentes privados, menos acostu-
mados a serem investigados do que 
os políticos e com menos conexões 
para  tentar bloquear a investigação. 
Segundo ato: alimente a mídia de 
novidades constantemente para ga-
rantir que o assunto não esfrie e a 
opinião pública, chocada, exija que 
as investigações continuem. Tercei-
ro ato: julgue e prenda alguns dos 
culpados rapidamente, assustando 
outros investigados e os estimulan-
do a cooperar com as investigações 
através de delações premiadas. Ato 
final: investigue os políticos e os le-
ve a julgamento.

Há poucas semanas, entramos no 
início do ato final e o medo aumen-
tou em Brasília, acirrando as dispu-
tas políticas e elevando as tensões en-
tre o Executivo e o Judiciário. Com 
isso, a aprovação de medidas fun-
damentais ao ajuste fiscal pelo Con-
gresso tornou-se inviável e o governo 
abandonou a promessa de abstinên-
cia e anunciou a redução da meta 
fiscal. Com a meta fiscal foi-se par-
te dos resultados dos sacrifícios des-
de o início deste ano para recuperar a 
credibilidade da economia brasileira. 
Mais que depressa, a agência de clas-
sificação de risco Standard & Poor´s 
adotou um viés negativo para a clas-
sificação brasileira. Se o viés for con-
firmado, o Brasil será jogado de vol-
ta ao clube dos maus pagadores, de 
onde saímos em 2008, após anos de 
esforços. As consequências foram as 
esperadas: os juros e o dólar subiram 
ainda mais e as ações caíram. Jun-
tos com elas, projetos de investimen-
tos no país foram por água abaixo. 
Com menos investimentos, teremos 
menos empregos. A crise econômica 
será mais longa e profunda. A recu-

peração econômica, que poderia co-
meçar na segunda metade deste ano, 
foi adiada para o ano que vem.

O processo de retroalimentação das 
crises política e econômica não parece 
já ter terminado. O avanço das inves-
tigações sobre o presidente da Câma-
ra dos Deputados, Eduardo Cunha; o 
presidente do Senado, Renan Calhei-
ros e o ex-presidente da República, 
Lula da Silva, jogará mais lenha na 
fogueira, aumentando o risco de que 
a presidente Dilma Rousseff – que já 
tem os mais baixos níveis de aprova-
ção e apoio no Congresso de qualquer 
presidente nos últimos 30 anos – não 
chegue ao fim do seu mandato, em 
função de impeachment ou renúncia.

Tanta incerteza política contami-
nará a economia, que provavelmen-
te ainda piorará mais antes de co-
meçar a melhorar.

 
E como, afinal, este quadro de 

caos pode ser bom para você? De 
várias formas.

Em primeiro lugar, o fosso eco-
nômico é inegavelmente profundo, 
mas ao menos devemos parar de ca-
vá-lo até o final deste ano ou início 
do ano que vem, após a queda da 
inflação e o pico da crise política, o 
que em relação ao nosso passado re-
cente não deixa de ser uma boa no-
tícia considerando-se que o esta-
mos cavando há pelo menos 5 anos. 
Segundo, a crise política e as inves-
tigações sobre corrupção impactam 
negativamente a economia, mas se 
levarem à efetiva condenação dos 
culpados, podem reverter a cultura de 
impunidade reinante no país há tem-
pos. Com o Supremo Tribunal Fede-
ral aparelhado politicamente, isto es-
tá longe de estar garantido, mas se a 
pressão popular ferver nas ruas na 
época dos julgamentos, como prova-
velmente acontecerá, será que os juí-
zes ousariam terminar tudo em pizza? 

Se os poderosos forem condenados de 
forma exemplar, todos os outros brasi-
leiros, bem menos poderosos, pensa-
rão duas vezes sobre os riscos antes de 
praticarem atos ilícitos e os impactos 
positivos sobre a forma de se fazer ne-
gócios no Brasil serão enormes.

Terceiro, quando a economia es-
tá ajudando, até profissionais menos 
competentes e empresas menos efi-
cientes conseguem sair-se relativa-
mente bem. No deserto das crises, as 
diferenças de desempenho entre os 
melhores e os demais ficam mais gri-
tantes, gerando oportunidades para 
profissionais e empresas capazes de 
tomarem decisões duras ou ousadas, 
que muitas vezes são postergadas em 
momentos de calmaria. No auge da 
crise 1929, por exemplo, a IBM in-
vestiu 6% do seu faturamento em um 
centro de pesquisas que acabou tor-
nando-a, a única empresa capaz de 
processar os dados de 28 milhões de 
beneficiários do seguro social ame-
ricano, criado em 1935 em resposta 
aos efeitos perversos da própria crise 
econômica. As empresas e os profis-
sionais mais competentes costumam 
sair fortalecidos das crises. O desa-
fio, mas também a oportunidade é 
usar a crise como um estilingue para 
catapultar-nos a um nível de eficiên-
cia maior. Sem a pressão da crise, tal-
vez nunca fizéssemos isso. As melho-
res empresas e melhores profissionais 
nunca desperdiçam uma crise.

Quarto, há empresas, linhas de ne-
gócios e produtos que só nascem ou 
prosperam em função de crises econô-
micas. O Idealab, da Califórnia, que 

já lançou mais de 125 novas em-
presas, realizou uma pesquisa sobre 
as razões do sucesso destas e outras 
novas empresas e, para própria sur-
presa, descobriu que a razão mais 
importante para o sucesso ou fra-
casso de uma startup não é a ideia, 
a equipe, seu modelo de negócio ou 
sua forma de financiamento, mas 
quando a empresa é lançada. Mais 
surpreendente, muitas empresas só 
tiveram sucesso porque foram lan-
çadas em crises econômicas. Os 
dois casos recentes mais marcantes 
são o Airbnb – uma empresa de re-
servas de acomodações em casas e 
apartamentos lançada em novem-
bro de 2008, hoje presente em mais 
de 35.000 cidades e 192 países – e 
o Uber – uma empresa de caronas 
remuneradas criada em março de 
2009. As ideias das duas empresas 
foram, inicialmente, recebidas com 
muito ceticismo por investidores 
que alegavam que ninguém aceita-
ria estranhos em seu carro ou casa e 
que, por consequência, as empresas 
não teriam viabilidade econômica. 
A crise imobiliária e financeira nos 
EUA e Europa mudou esta realida-
de. Com a alta do desemprego, mui-
tos viram nos serviços da empresa 
a alternativa para aumentarem suas 
fontes de renda, o que permitiu que 
as empresas conseguissem atrair 
negócios e financiamento e cresces-
sem. Com 6 anos de vida, o Airbnb 
vale hoje R$88 bilhões e o Uber va-
le R$176 bilhões. Com mais de 60 
anos de existência, a Petrobras vale 
R$137 bilhões.

DE OLHO Pátio Limeira Shopping recebe “Arena Nickelodeon”
Até 25 de outubro as crianças que visitarem o Pátio Limei-

ra Shopping contam com um atrativo a mais: a “Arena Nickelodeon”. Inspirada 
nos programas do canal que leva o mesmo nome, a ação faz parte das comemo-
rações ao Dia das Crianças. A participação é gratuita e destinada ao público com 
idade entre 3 a 10 anos.

Localizada na Praça de Eventos do empreendimento, a arena está dividida em 
quatro espaços, com atividades baseadas nas aventuras de As Tartarugas Ninja, Do-
ra a Aventureira, Winx e Bob Esponja. Todas as atividades são coordenadas por mo-
nitores, com duração de 25 minutos cada sessão.

O espaço comporta turmas de 20 crian-
ças, para participação é necessário realizar 
um cadastro e as senhas só serão distribu-
ídas para sessões no mesmo dia, durante o 
horário de funcionamento do espaço, que 
ocorre de segunda a sábado, das 15h às 21h 
e aos domingos e feriados das 14h às 20h. 
Os pequenos devem estar acompanhados 
dos pais ou responsáveis.

“Trouxemos com exclusividade à Limeira, mais um grande evento gratuito e de 
sucesso para a diversão das crianças. Este é um dos objetivos do Pátio Limeira Sho-
pping, oferecer atrações de qualidade para nossos clientes, independente da idade”, 
destaca Nicolas Cancas, gerente geral do empreendimento.

31ª Bienal tem mostra itinerante em Limeira
Na Oficina Cultural Carlos Gomes o público de Limeira poderá conhecer, 

até 13 de novembro, os projetos 10.000 anos de arte popular nórdica, de Asger 
Jorn; Céu, de Danica Dakić, A leitora de café, de Michael Kessus Gedalyovi-
ch; A última aventura, de RomyPocztaruk; Granada, de Teresa Lanceta e as fo-
tografias de Eustachy Kossakowski que compõem o projeto Lança, de Edward 
Krasiński. As inspirações norteadoras da exposição envolvem as noções de jo-
gos, regras e construções de relações, nas palavras do curador Pablo Lafuente: 
“O ato de jogar revela-se como um momento de liberação no filme Céu, mas 
também de aprendizagem e disciplina. A escola aparece como um contexto de 
construção coletiva que encontra eco nos trabalhos de Romy Pocztaruk e Tere-
sa Lanceta. Nas fotografias de Pocztaruk, trata-se de uma construção ambicio-
sa que segue regras importadas de fora. Nos tapetes de Lanceta, a construção 
é poética e produtiva, segue regras internas, advindas da técnica da tecelagem. 
Outros artistas jogam de acordo com suas próprias regras: Michael Kessus Ge-
dalyovich com seus amuletos, resultantes de uma viagem exterior e interior, e 
Edward Krasiński, para quem a arte é em parte um jogo que ajuda a jogar-se 
para a frente, na vida”.

A Oficina Cultural Carlos Gomes fica no Largo da Boa Morte, 11, Centro. O 
horário de visitação é de terça a sexta-feira, das 10h às 20h30 e aos sábados das 
10h às 17h. Mais informações e agendamentos de visitas pelos telefones (19) 
34518692 e 3495-1028, ou pelo e-mail carlosgomes@oficinasculturais.org.br. A 
entrada é gratuita.

DIVULGAÇÃO
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Marketing Digital é a nova aposta de empresas
Na era digital, ser reconhe-

cido ou participar diariamente 
de redes sociais, blogs e sites, 
tem sido o diferencial das em-
presas brasileiras e também 
internacionais. A nova ferra-
menta que vem ganhando es-
paço é o Marketing Digital, 
“que engloba todas as ações 
voltadas para a comunicação e 
são direcionadas para a inter-
net e o seu público, com a pre-
missa de engajamento e ven-
das online”, explica o diretor 
de atendimento da Market-in, 
Leandro Moreira. 

Ligados diariamente com es-
se novo projeto, a Market-in, 
explica que, através de várias 
plataformas, o “novo marke-
ting”, como é chamado, traz às 
empresas inúmeras vantagens e 
principalmente a interação com 
o público que está, hoje em dia, 
constantemente conectado em 
várias plataformas, como as re-
des sociais. “Sabe-se hoje que 
90% dos processos de compra 
tem início em uma busca onli-
ne, mais de 55% da população 
utiliza redes sociais diariamen-
te e no Brasil os usuários ficam 
mais de oito horas conectados 
à internet via computadores e 
smartphones”, fala. 

Suas principais vertentes 
estão nas plataformas de lo-
jas virtuais, o trabalho de re-
lacionamento com o consu-
midor através de rede social, 
como o Facebook, Youtube, 
Twitter, Google+, Instagram, 
entre outros, além das cam-
panhas de links patrocinados 
nos buscadores e, também, 
nas redes sociais. 

Seus objetivos são varia-
dos. Dentro dessa nova for-
ma de trabalho, cada empre-
sa pode optar direcionar sua 
atenção para a rede social que 
quiser. “A proposta começa 
pelas redes sociais e relacio-
namento com os usuários ou 
até em uma plataforma de e-
-commerce, onde você pode 
realizar vendas online”, ex-
plica Moreira, destacando ou-
tras diversas vertentes de tra-
balho, como a otimização nos 
buscadores, campanhas de 
link patrocinado no Google 
e Youtube e até desenvolvi-
mento de aplicativos mobile. 

O diretor de planejamento 
da Market-in, Taymon Bueno 
da Silva relata que qualquer 
empresa que queira ampliar 
sua gama de atuação tem espa-
ço no marketing digital. Hoje, 

uma loja física que vende no 
centro de uma pequena cidade 
pode atingir um número muito 
maior de pessoas através da in-
ternet. “Engana-se a empresa 
que acha inatingível e compli-
cado esse trabalho: a agência 
possui todos os perfis de clien-
tes onde cada um tem sua es-
tratégia digital”, completa. 

Os diretores listam inúme-
ras vantagens para as empre-
sas que decidem investir nes-
te ramo, onde a necessidade de 
interação com o “novo consu-

midor” de hoje, seja a mais im-
portante. A ampliação de sua ga-
ma de oportunidades e o poder 
de atingir um público seleciona-
do e altamente formador de opi-
nião são outros pontos conquis-
tados com o Marketing Digital. 
Além disso, eles comentam que 
o número de compras e vendas 
online tem crescido na casa dos 
25% todos os anos, com um au-
mento significativo também das 
compras através de dispositivos 
móveis. “Outra vantagem é que 
o marketing digital é totalmente 
métrico, ou seja, você consegue 
filtrar através de relatórios todo o 
investimento que foi feito, se deu 
resultado e quem foi impactado 
com sua campanha”, afirmam. 

O retorno visto diariamen-
te pelos diretores é extrema-
mente significativo, pois o 
consumidor online é muito 
fiel à marca quando ela se co-
munica de forma verdadeira e 

clara com ele. “As empresas 
sentem muito isso e estão ca-
da dia mais investindo nesse 
segmento do mercado, des-
tinando investimentos e pla-
nejamentos cada vez maiores 
nessas plataformas digitais”, 
completa Silva. 

A Market-in, representada pe-
los diretores Leandro e Taymon, 
enaltece a eficácia da adesão do 
Marketing Digital, que hoje, se 
tornou uma das principais es-
tratégias que uma grande ou pe-
quena empresa deve ter em seu 
plano de negócios. Para isso, a 
empresa deve trabalhar com 
singularidade para atingir o seu 
público alvo e investir correta-
mente em ações que lhe trarão 
o resultado esperado. “O con-
sumidor está o tempo todo sen-
do impactado com publicidade 
online boa e ruim. Cabe à sua 
empresa determinar qual ela 
quer ser”, finalizam.

• Mapeie – veja quem é o público alvo de sua empresa;

• Conheça seu cliente – não só o gosto, mas o comportamento e suas necessidades;

• Procure sempre conteúdos relevantes;

• Exercite a criatividade – traga sempre estratégias de marketing diferenciadas;

• Personifique – crie sua própria marca.

Confira as dicas para otimizar o marketing da sua empresa:

DIVULGAÇÃO

A Market-in enaltece a eficácia da adesão do Marketing Digital
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eSocial Doméstico

INTERATIVIDADE

Paulo Cesar Cavazin

Depois de entrar nas em-
presas por meio da Nota Fis-
cal Eletrônica, Escrituração 
Fiscal Digital e outros ins-
trumentos eletrônicos de fis-
calização, agora o governo 
federal expande seus olhos 
virtuais aos lares brasileiros, 
com a chegada em 1º de ou-
tubro do eSocial e do Sim-
ples Doméstico, concluindo 
assim a regulamentação da 
lei das domésticas.

Com isso, o famoso carnê 
laranja, para recolhimento do 
INSS, virou oficialmente peça 
de museu e a gestão de um tra-

Alessandro Vieira 
Diretor e cofundador do iDoméstica

Consultor de Marketing Digital

Fisco digital chega aos lares brasileiros
balhador doméstico passa a ga-
nhar status de empresa, preocu-
pando os empregadores que não 
se prepararam para este momen-
to. Em outras palavras, é o fim 
do “jeitnho”.

O eSocial Doméstico exige 
que o patrão cadastre, em meio 
eletrônico, informações dos em-
pregados domésticos como no-
me, data de nascimento, núme-
ro de CPF e NIS. Com tudo isso 
em ordem, a partir deste sistema 
será gerada a guia de pagamen-
to para as contribuições incluí-
das no Simples Doméstico - 8% 
de FGTS, 8% de INSS, 3,2% de 

fundo compensatório e 0,8% a 
título de seguro acidente.

Trata-se de grande evolução 
imposta pela nova lei das do-
mésticas, ao formalizar e defi-
nir regras para essa relação tra-
balhista. Mas sob a famigerada 
propaganda da simplificação, al-
gumas complicações podem di-
ficultar a vida do empregador.

Isso porque, além de preen-
cher corretamente as informa-
ções no sistema do eSocial, o 
patrão deverá gerenciar por con-
tra própria obrigações relaciona-
das a férias, 13º salário, registro 
de ponto, adicional noturno, ho-

ras extras e outras variáveis. 
Com muitos empregadores 

registrando em carteira seus co-
laboradores pela primeira vez, 
e ainda tendo de lidar com am-
biente virtual desconhecido, es-
tá formado o cenário perfeito 
para inúmeros equívocos e futu-
ras surpresas desagradáveis.

O governo fez a parte dele 
ao criar meios de cruzar infor-
mações para assegurar o pa-
gamento de impostos e punir 
quem não esteja respeitando a 
legislação. Resta aos patrões 
buscar informação para fugir 
dessas armadilhas e se prote-
ger de eventuais fiscalizações.

Por volta de 1948, minha 
avó (conforme era costume 
na época) conseguiu com que 
uma galinha chocasse uma ni-
nhada de pintainhos com pe-
nugem de diversificadas co-
res. A mim, que já passava dos 
quatro anos de idade, foi da-
da a agradável incumbência 
de auxiliar diariamente meu 
avô a trazer água e distribuir 
o alimento daquelas peque-
nas criaturas. Com as quais, 
adquiri o costume de brincar, 
na medida em que rapidamen-
te cresciam. Um franguinho 
de penas douradas, em espe-
cial, tornou-se meu bichinho 
de estimação. Dei-lhe o no-
me de “Randinho”. Costuma-
va levá-lo para dentro de ca-
sa, ao meu cantinho infantil, 
a fim de participar das brinca-
deiras. Muitas vezes, eu cami-
nhava pela casa e até pela rua, 
com ave em meu ombro, co-

O imenso poder das palavras 
mo se fosse um papagaio de pi-
rata. Enfim, Randinho se tornara 
meu amiguinho. Porém, quando 
meus avós se mudaram, as aves 
do galinheiro foram levadas à 
nova casa, inclusive o meu pe-
queno companheiro. 

Num domingo, algum tempo 
depois, almoçávamos em casa. 
Fui servido, como de costu-
me, com macarronada e carne 
desfiada de frango. Os adultos 
conversavam, quando uma tia 
disse que faria um travessei-
ro com as penas douradas da-
quele frango que comíamos. 
Ah! Não tardou para que, ali, 
naquela mesa, horrorizado, eu 
descobrisse que devorávamos 
o cadáver de Randinho.  Se-
gurei o choro. Meu estômago 
“virava”. Sentia-me como um 
antropófago... Deixei de co-
mer... Como poderiam aqueles 
tão estimados adultos comete-
rem tamanha atrocidade! Ran-

dinho tinha nome! Não era um 
ser comum!

Por observarem minha “tão 
duradoura” decepção, os fami-
liares presentearam-me com uma 
substituta para Randinho — “Li-
lí” — uma cadelinha “muito fu-
jona”. Que acabou sendo levada 
para o sítio... No início dos anos 
cinquenta, deram-me outro pin-
tainho. O qual, por seu tom pra-
teado, veio a chamar-se “Prati-
nha”. Disseram-me que quando 
crescesse seria um “galo índio” 
ou “galo de briga”, que pode-
ria tornar-se um campeão... Ou 
morreria lutando nas rinhas da 
cidade... Ao saber dessa triste si-
na, para salvar meu novo bichi-
nho de estimação, sem hesitação 
eu praguejei: “Uma desgraça 
acontecerá a quem matar Prati-
nha”!... E só com essas palavras, 
garanti vida longa a meu amigui-
nho. Que se safou das panelas e 
até das rinhas. E sobreviveu em 

paz por mais de uma década.
Em 1962, percebia-se que, já 

velho, Pratinha estava doente. 
Apresentava inchaços nos pés. 
Caia do poleiro. Mal conseguia 
andar. Examinado, o veterinário 
assegurou que a doença não te-
ria cura. Sofreria muito e depois 
de lenta agonia, morreria. Pres-
creveu que certo seria sacrificá-
-lo. Mas, ao saber da praga ro-
gada, não quis aplicar a letífera 
injeção. Negou-lhe a “eutaná-
sia”, ou seja, a “boa morte”, sem 
sofrimento. Um vizinho, ante a 
situação de Pratinha, levou à mi-
nha casa “uma senhora especia-
lizada em matar frangos”. Po-
rém, ela, ao saber a razão da ave 
ter chegado àquele estado, não 
quis arriscar-se. Retirei a praga 
rogada. Mas, foi em vão. Prati-
nha sofreu muito para morrer...

Quando criança, eu aprendera 
o que o mundo corporativo hoje 
chama de “delegação invertida”. 

Conheci o poderio inexorável 
das palavras! No entanto, já na 
juventude entendi que quem 
controla situações precisa sa-
ber prever as consequências de 
seus atos e dizeres. Para não 
haver sofrimentos... Por recear 
a morte da ave fiz a impreca-
ção. Salvei-a pela força prote-
tora do temor e da superstição. 
Mas, por outro lado, nenhuma 
misericórdia pôde valer-lhe de-
pois. Tal problemática, envol-
vendo a piedade letal, o bom  
medo e os efeitos das palavras, 
ajudar-me-ia no Curso de Di-
reito. Tiraria um dez em “Me-
dicina Legal” por meu trabalho 
sob o tema: ”A Eutanásia e o 
Direito de Tratar”. Aí, eu falei 
com propriedade! Afinal, na-
da se perde! E do viver sempre 
resta o aprendizado!

Demonstrar sintonia, bom rela-
cionamento e facilidade para rea-
lizar trabalhos em equipe é um di-
ferencial para o profissional desde 
o processo de seleção. Essas ca-
racterísticas possuem um simples 
objetivo para o empregador/ges-
tor: extrair o melhor da equipe e 
obter melhores resultados de pro-
dução, qualidade e economia.

“Ninguém faz nada sozinho! 

A importância do trabalho em equipe
Demonstrar preocupação com 
o time e contar com a ajuda dos 
companheiros de trabalho para a 
construção do resultado é extre-
mamente importante”, ressalta o 
professor da IBE-FGV especia-
lista em RH, Gestão de Pessoas, 
Liderança e Coaching Executivo, 
Vagner Sandoval.

Segundo o especialista, des-
de o recrutamento, o profissio-
nal deve demonstrar o quanto já 
contribuiu para o sucesso do re-
sultado final de um determina-
do projeto. “Durante a entrevis-
ta, o candidato deve demonstrar 
que sabe trabalhar em equipe, 
além disso, precisa deixar claro o 
quanto se preocupa com a cola-
boração de todos para a constru-

ção de um bom resultado”.
Após ser contratado, outros 

cuidados devem ser tomados para 
evitar o “eu”quipe. “Após a con-
tratação o colaborador precisa ter 
muito cuidado com os termos - eu 
fiz, eu realizei, eu entendo, eu sei. 
As empresas precisam de trabalho 
de equipe e não de ‘eu’quipe”, diz 
o especialista.

Segundo o professor, um dos 
principais fatores para o surgi-
mento do “eu”quipe é a falta de 
maturidade dos colaboradores, 
pois essa situação faz com que al-
guns funcionários ou os próprios 
gestores acrescentem demandas 
e responsabilidades. “A falta de 
competência técnica (o saber fa-
zer) ou de atitude (o querer fazer) 

de alguns membros do time, mui-
tas vezes coloca em risco a quali-
dade e o prazo da entrega do com-
promisso assumido pela área”.

A pressa é outro comportamen-
to que atrapalha o desempenho. 
Segundo o professor, entregar 
a responsabilidade pela execu-
ção de uma determinada ativida-
de para alguém do time não é al-
go tão simples, pois é uma tarefa 
que exige um alto investimento de 
tempo do gestor para acompanhar 
e capacitar o colaborador. “Tem-
po é dinheiro e hoje é um recur-
so extremamente escasso. Mui-
tas vezes, diante da pressão pela 
entrega do produto/serviço o que 
se escuta é: dá aqui que eu faço, 
afinal vou gastar mais tempo ensi-

nando do que fazendo”.
Outro exemplo que prejudica 

a equipe é o colaborador que não 
sabe dizer não. Para agradar e não 
ficar mal perante os amigos, ele 
não consegue falar não para deter-
minados convites ou compromis-
sos. Segundo Sandoval, “Quando 
a capacidade de falar não é baixa 
o profissional acaba virando um 
funil”, ou seja, recebe demanda 
de todos os lados e áreas, porém 
continua com a mesma capacida-
de de vazão. “Você pode me aju-
dar? Sim. Você pode fazer isto pa-
ra mim ainda hoje? Sim. Você tem 
condições de vir aqui agora? Sim. 
Vamos conversar sobre isto ago-
ra? Sim. Saber falar não é funda-
mental”, finaliza.
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Durante a recente greve dos Cor-
reios – que durou oito dias e se es-
tendeu por mais de 11 estados bra-
sileiros – era comum ver avisos em 
quase todas lojas online anunciando 
possível atraso nas entregas.

Não à toa. A empresa pública 
é considerada uma boa alternati-
va para os fretes do comércio ele-
trônico. De acordo com dados do 
ABCOmm e E-commerce Scho-
ol, os Correios mantêm parceria 
com nove de cada 10 lojas virtu-
ais no Brasil. 

A empresa tem abrangência na-
cional, agilidade e preços competiti-
vos para negócios de todos os portes. 

Apesar dessas boas condições, 
a maioria dos especialistas acredita 
que é fundamental que um e-com-
merce possua mais de um meio de 
entrega. Uma das razões é, justa-
mente, a recorrência das greves dos 
funcionários que atrasam os pedi-
dos dos clientes. Desde 2010, há 
quase uma paralisação por ano.  

Além disso, é importante ter múl-
tiplos canais para atender às deman-
das de diferentes consumidores. 

Há quem prefira que o frete se-
ja feito de forma mais rápida e es-
tá disposto a pagar um pouco mais 
por esse serviço. Há também os 
clientes que preferem esperar mais 
para receber o produto,  se a taxa 
for menor.  

Outro motivo importante – pa-
ra não ficar apenas nas mãos dos 
Correios – é evitar os gargalos que 
acontecem em alguns períodos do 
ano devido ao aumento da deman-
da, como na Black Friday ou Natal. 

Nos meses de novembro e de-
zembro, os Correios costumam 
alongar os prazos de entrega, o 
que pode deixar alguns consumi-
dores insatisfeitos. 

Antes de escolher um ou mais 
meios de entrega, o empreendedor 

56,2 milhões de pessoas com-
praram de micro e pequenas em-
presas no dia 5 de outubro, em 
todo o  Brasil. Também houve a 
adesão de mais de 184 mil em-
presas ao Movimento Compre 
do Pequeno Negócio, iniciativa 
do Sebrae para transformar o Dia 
da Micro e Pequena Empresa em 
uma data de mobilização da so-
ciedade para consumir produtos 
e serviços de pequenos negócios 
e, assim, movimentar a econo-
mia. Os dados apontam também 
que 88,2 milhões declararam que 
o Movimento incentiva a compra 
em pequenos negócios. 

“Este foi o primeiro ano do 
Movimento, mas ele será per-
manente. Queremos que se 
transforme em uma data sim-
bólica para o varejo. Em apenas 
dois meses, desde que lançamos 
a ação, a adesão foi muito posi-
tiva. Os números devem crescer 
à medida que o Compre do Pe-
queno seja abraçado pela socie-
dade”, comemora o presidente 
do Sebrae, Luiz Barretto.

Lançado em 5 de agosto, o 
Movimento Compre do Peque-
no Negócio tem o objetivo de 
estimular a sociedade a consu-
mir produtos e serviços forne-
cidos por empresas de pequeno 
porte, aquelas que faturam até 
R$ 3,6 milhões por ano. Duran-
te esse período, os consumidores 
e os empresários foram mobiliza-
dos principalmente pela internet. 
O  site  desenvolvido especial-
mente para a iniciativa (www.
compredopequeno.com.br) ca-
dastrou mais de 184 mil em-
presas e cerca de 7 mil apoiado-
res e parceiros. E continuará no 
ar, para receber novas adesões.

Mais de 56 milhões de pessoas compraram 
dos pequenos negócios no dia 5 
O Dia da Micro e Pequena Empresa mobiliza a sociedade para consumir produ-
tos e serviços de pequenos negócios e, assim, movimentar a economia

As redes sociais também tive-
ram importante participação na 
mobilização – a fanpage do Mo-
vimento somou quase 219 mil 
seguidores. O hotsite Compre 
do Pequeno Negócio recebeu 
mais de 6,4 milhões de visuali-
zações em 60 dias. A página do 
Facebook do Movimento com 
publicações diárias alcançou 
mais de 97 milhões de pessoas.

O Movimento Compre do Pe-
queno Negócio atuou em duas 
frentes: de um lado mostrou pa-
ra o consumidor que, ao com-
prar de um pequeno negócio, ele 
ajuda a gerar empregos e a mo-
vimentar toda a economia – as 
mais de 10 milhões de micro e 
pequenas empresas brasileiras 
respondem por 27% do Produto 
Interno Bruto (PIB) e por 52% 
do total de empregos com cartei-
ra assinada. 

Do outro, mobilizou empre-
sários, para que eles se tor-
nassem mais eficientes e aten-
dessem melhor seus clientes. 
Dos dias 21 a 26 de setem-
bro, foram realizados cerca 
de 270 mil atendimentos por 
meio de palestras, consulto-
rias e orientações sobre con-
trole de custos e atendimento 
ao cliente que ocorreram em 
todo o país durante a Semana 
de Capacitação, cujo objetivo 
foi preparar os empreendedo-
res para o 5 de outubro.

 
Hábitos de consumo

Como parte das ações, o Sebrae 
quis conhecer os hábitos de con-
sumo dos brasileiros e descobriu 
que, mesmo em época de crise, o 
preço não é o fator determinan-
te para o consumidor. Pesquisa 

realizada no site do Movimen-
to Compre do Pequeno Negócio 
com mais de 33 mil pessoas en-
tre clientes e donos de pequenos 
comércios e serviços em todo o 
Brasil apontou que o bom atendi-
mento, a qualidade e a variedade 
do produto são variáveis mais im-
portantes na hora da compra. 

Embora o preço tenha impor-
tância na decisão de compra do 
consumidor, ele não foi a prin-
cipal resposta. Em primeiro lu-
gar, o consumidor apontou o 
bom atendimento como fator 
preponderante na hora de es-
colher um estabelecimento. E, 
nesse ponto, o dono do peque-
no negócio conhece seus clien-
tes porque, segundo a pesquisa, 
metade deles é da vizinhança. 
Assim, 37% dos donos de pe-
quenos negócios declara man-
ter algum tipo de relacionamen-
to com o cliente após a venda, 
seja pessoalmente ou por e-
-mail, telefone e redes sociais, 
e 36% entregam em domicílio.

Logo depois, na preferência 
do consumidor, está a qualida-
de no produto ou no serviço que 
adquire, o que mostra a impor-
tância do empresário se prepa-
rar, melhorar os processos e ofe-
recer mercadorias e serviços de 
alto nível. Entre as motivações 
para a compra, o consumidor 
aponta como importante “ter o 
que ele precisa”, o que é mais 
uma vantagem para o pequeno 
negócio, já que 45% deles es-
tudam o perfil dos clientes pa-
ra oferecer produtos e serviços 
mais adequados.

Fonte: Agência Sebrae de 
Notícias

Os caminhos do frete
De moto, bicicleta ou caminhão: e-commerces 
encontram opções para fazer as entregas de seus  
produtos sem depender dos Correios

deve levar em consideração que é 
fundamental para o sucesso de um 
e-commerce: entregar o produto em 
boas condições e dentro do prazo. 
Tanto é que, nos últimos anos, a lo-
gística do comércio online se tor-
nou um dos aspectos fundamentais 
para fidelizar os clientes. 

Alternativas de transporte não 
faltam. Conheça formas de entre-
ga acessíveis a pequenos e mé-
dios e-commerces: 

De moto
Entregas de documentos por 

meio de motociclistas se tornaram 
comuns nas grandes cidades  há 
décadas. Mas usar esse meio de 
transporte para fazer um frete sis-
temático de produtos ainda é uma 
prática recente. 

Essa modalidade de entrega 
é uma solução para quem dese-
ja uma entrega rápida e em cur-
tas distâncias. 

De bicicleta
Rapidez nas entregas a curta 

distância é o que prometem tam-
bém as empresas que fazem frete 
por meio de bicicletas. Mas além 
da velocidade, a principal vanta-
gem é a sustentabilidade. Sem a 
utilização de combustíveis e emis-
são de poluentes, essa forma de en-
trega se torna um diferencial para 
muitos consumidores.

Transportadoras
Apesar dos custos das transpor-

tadoras no Brasil serem elevados, 
essa modalidade é a melhor forma 
de alcançar longas distâncias. Os 
principais obstáculos para adoção 
ainda são o preço e o volume neces-
sário de pedidos para que o contrato 
seja vantajoso para os empresários. 

Fonte: DComércio
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Apesar da recessão eco-
nômica, a arrecadação cres-
ce de forma voraz, o que está 
levando entidades empresa-
riais  a protestarem contra 
novos aumentos de impostos 
em Brasília. 

O Impostômetro da Asso-
ciação Comercial de São Paulo 
(ACSP) atingiu no dia 02 de ou-
tubro a marca de R$ 1,5 trilhão. 
O valor representa o total pago 
em impostos, taxas e contribui-
ções pelos brasileiros em 2015. 
Neste ano, a marca foi atingida 
com 17 dias de antecedência so-
bre 2014.

“Apesar da recessão, a  car-
ga tributária  continua subindo. 
O governo precisa controlar 
seus gastos o mais rapidamen-
te possível. Recriar impostos e 
aumentar alíquotas, como quer 
o  governo, não é viável: ape-
nas vai fazer com que a popu-
lação seja ainda mais onerada”, 
diz Alencar Burti, presidente da 
ACSP e da Facesp (Federação 
das Associações Comerciais do 
Estado de São Paulo). 

Como a  arrecadação  do 
governo está caindo em ter-
mos reais (descontada a in-
flação), ele fica tentado a 
elevar a tributação. “Isso só 
vai aprofundar a recessão 
e o desemprego. Ao gover-
no, só resta controlar me-
lhor os gastos, que é o que 

Entidades lutam contra a alta dos impostos, que atingem R$ 1,5 tri
todo mundo está fazendo”, 
diz Burti. “O momento exi-
ge. Além disso, precisamos 
ficar vigilantes com as pau-
tas-bomba  que tramitam no 
Congresso. Se forem apro-
vadas, vão explodir no bol-
so do brasileiro.” 

Brincadeira sem graça
A alta carga tributária bra-

sileira não perdoa os produtos 
de presentes típicos do Dia das 
Crianças. O videogame, um dos 
campeões de vendas nesta épo-
ca, embute 72,18% do seu valor 
em tributos. 

Em outros itens, como cal-
çados, a incidência de impos-
tos também é significativa: nos 
tênis importados, a carga chega 
a 58,59% do preço final. Já nos 
equivalentes nacionais, a mor-
dida é de 44%.

No levantamento do Institu-
to Brasileiro de Planejamento 
e Tributação (IBPT), mais um 
gol contra: 46,49% do preço fi-
nal da bola de futebol é destina-
do à arrecadação. 

Chega de impostos
O repúdio contra as propos-

tas que elevam a carga tributá-
ria para reequilibrar as contas 
públicas foi o foco do movi-
mento que levou 35 entidades 
à Brasília – incluindo ACSP e 
Facesp no último dia 22 de se-

tembro para entregar propostas 
à Câmara e ao Senado. 

Na ocasião, Alencar Burti 
afirmou que, com o movimen-
to, a expectativa é que o Con-
gresso Nacional não aprove 
propostas que impliquem em 
mais elevação da carga tributá-
ria, “e, assim, defenda os con-
tribuintes e o desenvolvimento 
econômico e social do país.”

E a movimentação conti-
nua: manifestantes se posicio-
naram na quinta, dia 1º, em 
frente ao Congresso Nacional, 
um pato inflável amarelo de 
12 metros de altura. 

O boneco faz parte da cam-
panha contra o aumento de 
impostos com o slogan “Não 
vou pagar o pato”, promovi-
da pela Fiesp (Federação das 
Indústrias do Estado de São 
Paulo). Além do pato gigan-
te, dezenas de réplicas meno-
res foram atiradas no espelho 
d’água do Congresso no fim 
da manhã desta quinta-feira.

“Essa é uma manifestação 
da sociedade brasileira contra 
o aumento de impostos. Se re-
solvesse o problema do Brasil, 
não haveria nenhum, porque a 
arrecadação este ano será de 
R$ 2 trilhões. É muito dinhei-
ro”, disse Paulo Skaf, presiden-
te da Fiesp.

O problema do Brasil, segun-
do afirma, “é o tamanho do go-
verno brasileiro, são os gastos 
malfeitos, a falta de eficiência.”

O objetivo, segundo ele, é 
mostrar ao governo que todos 
estão a favor do ajuste fiscal, 
mas que isso deve ser feito por 
meio da redução de despesas, 
de desperdícios e de maus gas-
tos - não por meio de aumento 
de impostos. 

“Nós não vamos aceitar a 
recriação da CPMF, nem a re-
criação ou criação de impos-
tos que venham pesar mais 
ainda nas costas do povo bra-
sileiro”, disse.

Há algumas semanas, co-

meçou a tramitar no Congres-
so a PEC 140/2015, de autoria 
do Poder Executivo, que trata 
da criação da nova Contribui-
ção Provisória sobre Movimen-
tação Financeira (CPMF), com 
alíquota de 0,20%. 

A medida faz parte do pa-
cote fiscal para reequilibrar as 
contas públicas. Os recursos 
arrecadados com a CPMF se-
rão usados para financiar a Pre-
vidência Social.

Na internet, organizadores 
da campanha “Não vou pagar 
o pato” já recolheram mais de 
300 mil assinaturas. O objeti-
vo é atingir mais de 1 milhão de 
adesões, que serão encaminha-
das ao Congresso. 

A campanha é uma iniciativa 
da Frente Nacional contra o Au-
mento de Impostos e, segundo 
a Fiesp, tem a participação de 
mais de 160 entidades de diver-
sos setores.

Fonte: DComércio

Neste ano, a marca de 1,5 trilhão foi atingida com 17 dias de antecedência sobre 2014
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O Seminário de Crédito 
Sebrae SP – BNDES é um 
evento organizado pelo Se-
brae São Paulo em parceria 
com as instituições locais 
e o Banco Nacional de De-
senvolvimento Social e Eco-
nômico, o BNDES, que visa 
disponibilizar ao empresário 
da micro e pequena empresa 
informações sobre as linhas 
de crédito do banco disponí-
veis para acesso. 

O BNDES é uma empresa 
pública federal, sendo atual-
mente o principal instrumen-
to de financiamento de longo 
prazo para a realização de in-
vestimentos em todos os se-
guimentos da economia em 
uma política que inclui as di-
mensões sociais, regionais e 
ambientais. 

Para os empresários que 
desejarem conhecer mais so-

A Associação Comercial e 
Industrial de Limeira, em par-
ceria com a Fundação Dom 
Cabral – a melhor escola de 
negócios da América Latina e 
16ª no ranking mundial – traz 
para a cidade o Programa de 
Desenvolvimento em Gestão.

O PDG tem o intuito de 
preparar profissionais para 
as transformações do merca-
do, como forma de estimular 
o fomento da economia re-
gional e chega à Limeira pela 
primeira vez com preço dife-
renciado e mais de cinco mil 
executivos formados em todo 
o País. “Com a parceria pro-

Quatro supercampeões da 
natação brasileira estarão em 
Limeira no dia 28 de novem-
bro, participando do 1º Cam-
peonato Guilherme Guido, que 
está sendo promovido pela As-
sociação de Nadadores e Es-
portistas de Limeira (ANEL) e 
acontecerá no clube Gran São 
João. Além do próprio Gui-
lherme, limeirense que ini-
ciou na natação nas piscinas do 
Nosso Clube e do Gran, tam-
bém marcarão presença Felipe 
França, Nicholas Santos e Ma-
theus Santana. Todos eles pu-
larão na piscina para uma to-
mada de tempo. Outra atração 
será uma palestra com o técni-
co da Seleção Brasileira de Na-
tação, André Luís Ferreira.

O evento, inédito na cida-
de, foi a forma que Guilher-
me encontrou para prestar seu 
agradecimento aos professo-
res e companheiros de nata-
ção de Limeira, que lhe de-

ACIL recebe Seminário de 
Crédito Sebrae SP – BNDES 
O evento é gratuito e acontece dia 28 de outubro das 
8h30 às 12h30 na sede da Associação

bre a linha de crédito, o semi-
nário acontece no dia 28 de 
outubro, das 8h30 às 12h30 
na ACIL e será dividido em 
dois momentos, sendo uma 
apresentação do BNDES so-
bre como acessar as linhas 
de créditos disponíveis pelo 
banco e em seguida, as insti-
tuições financeiras, que ope-
ram as linhas de crédito do 
BNDES farão atendimen-
to sobre as possibilidades de 
negociação. 

O evento proporcionará um 
momento para atendimento 
individual aos empreendedo-
res interessados nos produtos 
oferecidos durante o seminá-
rio. Com entrada gratuita, as 
inscrições podem ser feitas 
pelo telefone (19) 3404-4906 
ou diretamente no balcão da 
entidade que fica na Rua San-
ta Cruz, 647, Centro.

ACIL promove curso inédito em Limeira
O Programa de Desenvolvimento em Gestão tem o objetivo de atualizar e 
capacitar dirigentes por meio da implementação de conteúdos de gestão e 
qualidade empresarial

porcionamos aos nossos só-
cios a vantagem de cursar 
um programa de excelência 
e que atende a qualificação 
exigida pelo mercado”, afir-
ma a coordenadora do De-
partamento de Desenvolvi-
mento Empresarial da ACIL, 
Mariana Fernandes. 

O curso permite ao aluno 
enxergar o potencial do seu 
negócio e traçar ações segu-
ras para o crescimento sus-
tentável da empresa. Para is-
so, o ensino é divido em seis 
módulos – estratégia organi-
zacional, marketing e comer-
cial, gestão de pessoas, finan-

ças e contabilidade gerencial, 
gestão de projetos e gestão de 
processos – com 16 horas ca-
da, que abrangem de maneira 
prática cada área da gestão. É 
voltado para dirigentes e ge-
rentes de empresas de médio 
porte, que têm sob sua res-
ponsabilidade a gestão da or-
ganização, a definição e im-
plementação de metas e o 
gerenciamento dos resultados 
desejados, que buscam am-
pliação do horizonte de co-
nhecimento em gestão devido 
ao contato com novas ferra-
mentas e de troca de experi-
ência em gestão de negócios.

As aulas têm a mesma me-
todologia e grade de profes-
sores responsáveis por minis-
trar a capacitação nas sedes 
da Dom Cabral. O programa 
tem a duração média de 12 
meses e as aulas serão reali-
zadas duas vezes no mês na 
sede da ACIL. 

Os interessados em par-
ticipar do programa devem 
entrar em contato com a 
ACIL através do telefone 
(19) 3404-4906 ou e-mail 
acil@acillimeira.com.br, 
falar com Mariana.

1º Campeonato Guilherme 
Guido acontecerá no 
Gran São João

ram o incentivo inicial para 
que seguisse sua carreira de 
sucesso. “Também é uma ma-
neira de dar mais oportunida-
des aos talentos em potencial 
de Limeira e região”, afirmou 
o atleta. “Além disso, nada 
melhor que buscar essa ener-
gia na minha cidade, para ar-
rancar com todo gás rumo à 
Olimpíada do Rio Janeiro”.

A competição reunirá apro-
ximadamente mil nadadores 
das categorias Mirim a Juve-
nil 2. As inscrições, com ta-
xa de R$ 35, que dará direi-
to a uma camiseta do evento, 
deverão ser realizadas até o 
dia 11 de novembro, pelo e-
-mail campeonatoguilherme-
guido@gmail.com. A progra-
mação terá início às 7h, com 
o aquecimento. A partir daí, 
durante todo o dia, os atletas 
medirão forças em provas de 
50 metros, nos estilos livre, 
costas, peito e borboleta.


