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EDITORIAL

VAI COMPRAR?

Acompanhe semanalmente a carga tributária 
embutida nos produtos consumidos pelos brasi-
leiros. Os valores de referência são baseados na 
média das cargas dos produtos nacionais.

UNIÃO

ESTADO

MUNICÍPIO

VOCÊ SABE PARA ONDE VAI TODO O 
DINHEIRO DOS TRIBUTOS?

PENSE NISSO! Fonte: Ministério da Fazenda – Receita Federal

69,5%

26%

4,5%

Árvore de Natal (39,23%)

Valor: R$ 300,00

Imposto: R$ 117,69

Enquanto acompanhamos 
as manifestações dos taxistas 
contra a regulamentação ou 
até a existência do Uber, em 
paralelo as fabricantes auto-
mobilísticas já desenvolve-
ram e só estão aprimorando 
o automóvel sem motorista. 
Já estão discutindo o concei-
to de vida dos próximos anos 
e provavelmente os automó-
veis não serão mais vendidos 
e sim alugados para cada ne-
cessidade de deslocamento 
de cada indivíduo ou grupos 
de indivíduos. Tudo com al-

Inteligência artificial já é a nova revolução mundial

Marcelo Voigt Bianchi
Conselheiro da ACIL

guns cliques. 
Não há como lutarmos con-

tra a evolução. Isso não é uma 
lei capitalista ou a maldade 
humana, essa é a lei que rege 
o universo e já foi comprova-
da por Charles Darwim (Te-
oria das Espécies). O homem 
mais inteligente do mundo foi 
Albert Einstein, com Q. I. de 
160. Os computadores Quân-
ticos possuem um Q. I. de 
5.000. Se você acha que seu 
aparelho telefônico melhorou 
nos últimos 20 anos, pense que 
foi em 1996 o primeiro grande 

marco de demonstração da ca-
pacidade da inteligência artifi-
cial, quando o programa Deep 
Blue da IBM derrotou o cam-
peão mundial de xadrez Garry 
Kasparov. Hoje nem se cogita 
uma disputa dessas. O quanto 
a inteligência artificial melho-
rou no mesmo período? Ela 
está apenas dando os primei-
ros passos.

A inteligência artificial é ca-
paz de receber dados de entra-
da, processá-los e tomar uma 
decisão final mais próxima do 
nível desejado e está cada vez 
mais presente em nossas vidas. 
Hoje temos casas inteligentes 
que adequam a temperatura, a 
iluminação, a umidade e a ven-
tilação para cada cômodo, con-
siderando o perfil de cada mo-
rador. Professores virtuais que 
analisam as características neu-

rolinguisticas de cada aluno e 
preparam uma aula diferencia-
da e adequada a cada um, com 
aproveitamento estratosferica-
mente maior, utilizando recur-
sos gráficos e de imagens que 
facilitam o aprendizado.

O custo dessas soluções cai-
rá de forma arrebatadora. No-
vas profissões ligadas à I.A. 
surgirão ao passo que outras 
atuais estarão condenadas a se-
rem substituídas, assim como 
aconteceu com outras do pas-
sado. Lembram dos acendedo-
res de lampiões, datilógrafos, 
leiteiros, ferreiros etc..? Pois é, 
a função de taxista vai acabar, é 
só uma questão de tempo. 

Qual nação será mais prós-
pera? Aquela que entender es-
se movimento, regulamentar o 
mercado, preparar a sua popu-
lação para pensar, criar, desen-

volver e vender as soluções 
para as demais nações. Quais 
serão as mais pobres? Aque-
las que pensarem a curto pra-
zo e mantiverem a regula-
mentação de mercado como 
está hoje, achando que uma 
lei é capaz de parar a rotação 
da Terra. 

“Não se constrói o futuro 
utilizando os paradigmas do 
presente” (Robert Wolcott 
Co-Founder, Executive Di-
rector and Professor Kellogg 
Innovation Network). 

A inteligência artificial está 
ao nosso alcance e dependerá 
de nossa capacidade de utili-
zarmos para o melhor atendi-
mento da necessidade de nos-
sos clientes, caso contrário, 
seremos os próximos dinos-
sauros e estaremos nos livros 
de histórias daqui alguns anos.

DIVULGAÇÃO
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O Natal está próximo, e com 
ele todas as festividades relacio-
nadas à época. As congregações 
para a ceia reúnem os amigos e fa-
miliares que irão celebrar esta da-
ta, repleta de harmonia, amor, paz 
e cumplicidade. Mas além de ser 
o momento de comemorar o nas-
cimento de Jesus, também é uma 
das datas mais importantes para 
o comércio e consumidores, que 
anseiam pelas vendas e troca de 
presentes, respectivamente.

Muitas pessoas gostam de pre-
sentear os familiares e outros en-
tes queridos nesta época do ano, 
como demonstração de todo o ca-
rinho e gratidão que possuem, e 
nos tradicionais “amigos secre-
tos” que embalam as confraterni-
zações no final do ano. Por isso, 
o Visão Empresarial Limeirense 
traz algumas dicas de presentes, 
para ajudar aqueles que estão na 
dúvida do que comprar.

Para as crianças, a diversidade de 
presentes é imensa. Além dos brin-
quedos, muitas vezes uma roupa é 
capaz de encher os olhos dos peque-
nos de alegria. Na Lena Modas, por 
exemplo, é possível encontrar uma 
grande diversidade de peças, tanto 
para meninos quanto para as garotas. 
“Há várias marcas como Carinhoso 
e Turma da Malha, que disponibili-

Chegou a hora de comprar os presentes!

zam diversas peças. Para os meninos 
existem conjuntinhos de bermuda, 
camisetas, regatas e camisetas com 
mangas. Já para as meninas pode-
-se optar por vestidinhos, conjun-
to de shorts e blusinha ou de saia e 
blusa. Tudo muito colorido, com es-
tampas e cores vibrantes”, conta Ana 
Maria Baptistella de Oliveira, sócia-
-proprietária da Lena Modas. Além 
destas opções, é possível encontrar 
roupas íntimas e pijamas, além de 
acessórios, como laços de cabelo pa-
ra as meninas.

Diversas também são opções 
para se presentear os adultos, e no 
caso das mulheres, as opções são 
muito variadas, principalmente na 

parte de joias e relojoaria. “Podem 
ser joias básicas, como brincos pe-
quenos e leves utilizados no dia a 
dia, gargantilhas com pingentes de-
licados, que simbolizam filhos, pro-
fissão, esporte etc., e até a linha de 
alianças, aparadores e anéis crave-
jados”, fala Ana Paula Quesada, 
gerente de vendas da Milly Óti-
ca e Relojoaria. Há também as op-
ções em relógios, que além de mos-
trarem as horas, completam o visual 
com designs diferentes, para todos 
os estilos. “Hoje em dia a modela-
gem aumentou bastante e as marcas 
desenvolveram modelos diferencia-
dos e até ousados. Pulseiras trabalha-
das, pedras e cores da moda, que dá 
vontade de ter uma para cada tipo de 
roupa”, completa a gerente.

O público masculino também 
tem espaço garantido nas vitrines 
nesta época do ano, afinal os ho-
mens adoram receber um mimo 
de pessoas amadas como filhos, 
esposas e amigos. Sem dúvida, 
um presente que sempre irá agra-
dá-los são os itens de perfumaria, 
que segundo a consultora de ven-
das do O Boticário, Rosangela de 
Moraes Ubata, não se resumem 
a apenas colônias e perfumes. 
“Muitas pessoas procuram apenas 
perfumes, mas ao chegarem à loja 
descobrem que há muito mais op-
ções. Os homens estão mais vai-

dosos, então existe a linha com-
pleta de produtos específicos para 
a barba, shower gel para corpo e 
cabelo, hidratante masculino anti-
-idade, com ação pós-barba e en-
velhecimento, entre outros”, es-
clarece a consultora. Ela ainda 
acrescenta que o perfume, além 
de ser um presente sofisticado e 
envolvente, traz lembranças atra-
vés do cheiro e dos sentidos, o que 
sempre fará que o presenteado se 
lembre da pessoa que lhe deu esse 
mimo tão especial.

Vale destacar que no final das 
contas, mais que receber um pre-
sente é saber de todo o sentimen-
to envolvido nesse ato de carinho 
e o que ele representa. Pois im-
portante são as lembranças e os 
bons momentos passados ao lado 
daqueles que se ama. Estas são 
dádivas eternas que o ser huma-
no pode carregar.

Campanhas
Independente de seu valor agre-

gado, é hora de adquirir aquela lem-
brança especial para alegrar o cora-
ção de quem se ama, ou demonstrar 
gratidão pelos amigos que estive-
ram lado a lado durante o ano.

O comércio limeirense já está 
preparado para receber seus clien-
tes neste Natal, e para fomentar 
ainda mais esta data, a ACIL e o 

Sicomércio promovem a campa-
nha Compras Premiadas, que irá 
premiar um consumidor com um 
Fiat zero km, e mais oito consu-
midores com vales-compra de 
R$1.000,00. Além disso, todos os 
vendedores dos clientes contem-
plados também serão premiados 
com um vale-compra no valor de 
R$100,00. Desta forma, a quinta e 
última promoção do ano irá distri-
buir 18 prêmios no total. 

Para concorrer é muito fácil. 
Basta que o consumidor faça suas 
compras em uma das lojas partici-
pantes da campanha - a lista com-
pleta com nome e endereço das 
empresas participantes está dis-
ponível no site da ACIL (www.
acillimeira.com.br). Após a com-
pra, o consumidor deve preencher 
o cupom com todos os dados so-
licitados, como nome completo, 
endereço, telefone e número de 
algum documento oficial (RG ou 
CPF). Na falta de alguma informa-
ção, o cupom é desclassificado do 
sorteio, que acontecerá no dia 13 
de janeiro. “Essa é a última chance 
para garantir os cupons e concor-
rer aos grandes prêmios da campa-
nha Compras Premiadas deste ano. 
Então, antecipe suas compras nas 
lojas participantes e boa sorte!”, 
destaca o presidente da ACIL, José 
Mário Bozza Gazzetta.

Para aqueles que querem deixar as crianças lindas para as 
festas de final de ano, são infinitas as opções de look  

Além de seu valor sentimental, as joias, relógios e óculos 
são presentes que agradam a todas as mulheres

Produtos de perfumaria e cosméticos são ótimas opções 
para os homens, que estão cada vez mais vaidosos
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INTERATIVIDADE

Paulo Cesar Cavazin

No além das palavras perdura o milagre
Estamos acostumamos a 

desejar que um milagre acon-
teça! Principalmente quan-
do alguém muito querido está 
gravemente enfermo. Ou, ob-
viamente, quando algo nos pa-
reça impossível. Em ensejos 
que incidem na necessidade 
de contrariar tudo aquilo que 
se possa, notadamente, espe-
rar. Ou, em casos em que, pela 
lógica, dois mais dois tem de 
resultar em trinta e cinco... Eis, 
pois, que o milagre se distin-
gue como um feito, uma ação 
ou um fato formidável, surpre-
endente, estupendo, admirável 

e fora do comum. Como uma 
ocorrência que altera as leis na-
turais. A que, unicamente, só se 
possa justificar pelo o indício da 
atuação de uma divindade.  

Geralmente, adjetivamos co-
mo “miraculoso”, a tudo que 
não disponha sequer de uma 
única causa explicável. Isso 
porque “milagre” e “milagro-
so” derivam da palavra latina 
miracŭlum, então usada para 
designar algo inexplicável, so-
brenatural, assombroso, fantás-
tico, prodigioso, extraordinário 
e maravilhoso. Um cético po-
deria assegurar que “isso não 

existe”. Então valeria pergun-
tar-lhe: Como pode haver tantas 
palavras para designar algo que 
não possa ocorrer?!... Se as pa-
lavras surgem nos idiomas pa-
ra dar significado a coisas, fatos 
e ações?!... Se a palavra “mila-
gre” está aí, é porque alguma 
coisa se enquadrou naquilo que 
ela significa. E isso é lógico, e 
não algo miraculoso...

Ocorre, que nós, humanos, 
somos limitados. Só distingui-
mos o real através de nossos 
sentidos, que são limitadíssi-
mos. Estamos inseridos na di-
mensão do Logos. Ou seja, 

mantemo-nos com todo o nosso 
entendimento restrito ao plano 
em que as palavras de nossos 
idiomas nos permitam produ-
zir os juízos que, para nós, são 
lógicos. Para expressarmo-nos 
(fonemas e letras) e para fazer-
mos cálculos (números) usa-
mos símbolos.  Sem símbolos 
e obviamente, sem idiomas não 
nos comunicaríamos e não ha-
veria mundo cultural huma-
no. Acontece, no entanto, que 
além dessa dimensão regida pe-
lo Logos (que é o Verbo bíbli-
co), o Universo continua... No 
além das palavras... Num está-

gio paradoxal, onde o impos-
sível é possível... Num rei-
no (potencialmente “dentro 
de nós” – Vide: Lucas 17:21) 
onde ninguém pode ser cha-
mado de louco (Vide: Mateus 
5:22) e onde são bem-aventu-
rados os que não viram e cre-
ram (Vide: João 20:29). E eis, 
pois, que esses fatos me fa-
zem acreditar que, em minha 
ignorância (ou minha sabedo-
ria?!...), tudo o que não me é 
possível entender ou explicar, 
possa ser milagre...

Bruno Caetano 
Diretor superintendente 

do Sebrae-SP

SEBRAE-SP
O tempo passa, comporta-

mentos mudam, a tecnologia 
evolui e transforma as transa-
ções financeiras, mas alguns 
costumes resistem. Ainda en-
contramos estabelecimentos de 
micro e pequeno porte e ven-
dedores porta a porta que fa-
zem uso da velha prática de 
vender fiado, ou seja, o consu-
midor fica com o produto e em 
troca deixa a promessa de qui-
tar a dívida depois.

Com faturamento em bai-
xa por conta da crise econô-
mica, é compreensível que o 
empreendedor se apegue ain-
da mais a essa estratégia. Ele 
está ciente da possibilidade de 
tomar calote, porém contra-
-argumenta que o crédito só é 
concedido para quem é conhe-

Fiado só amanhã
cido e confiável, reduzindo o ris-
co. No entanto, outro problema 
vem a reboque: o lojista não tem 
nenhum controle de quando re-
ceberá, já que depende exclu-
sivamente da boa vontade do 
cliente voltar, incerteza prejudi-
cial ao fluxo de caixa.

Além disso, o comercian-
te acaba numa saia justa, pois 
geralmente fica desconfortá-
vel quando tem de cobrar o 
devedor, que, por sua vez, po-
de se sentir incomodado e fa-
zer um boca-a-boca negativo 
da empresa.

A prática tem atenuantes 
quando o público é fidelizado 
e compra com constância. Mas 
será que em pleno 2016 real-
mente há necessidade de se uti-
lizar esse expediente? A respos-

ta é não; existem alternativas.
São minoria, mas nos depara-

mos com estabelecimentos co-
merciais que não usam máqui-
na de cartão. Fica claro que a 
primeira medida é oferecer essa 
opção para o consumidor fazer o 
pagamento no débito ou crédi-
to, à vista ou parcelado, e, dessa 
forma, não perder a venda caso 
o cliente esteja sem dinheiro vi-
vo no bolso naquele momento.

Também é interessante co-
locar à disposição boletos ou 
serviços digitais. Aceitar che-
que, apesar da queda no uso, 
deve ser considerado. Os ser-
viços de proteção ao crédito 
estão aí para serem consulta-
dos e dar maior segurança.

Em termos de marketing, 
uma boa pedida é conceder 

vantagens para quem pagar à 
vista, como brindes ou descon-
tos em compra futura.

Se a natureza do produto per-
mitir, por que não oferecer por-
ções menores com preços mais 
baixos e facilitar a concretização 
do negócio?

Se mesmo assim, o empre-
sário não quiser abandonar a 
prática, é bom tomar algumas 
precauções como anotar tudo, 
fazer um cadastro das prefe-
rências dos clientes, suas refe-
rências e estabelecer uma roti-

na de cobrança. Organização 
é indispensável.

Vender fiado é não ter ga-
rantias, já que não há um do-
cumento legal capaz de com-
provar que houve a operação 
comercial. Se o consumidor 
não cumprir sua parte no acor-
do, é prejuízo na certa. É apos-
tar para ver.

Como promessa não paga 
conta, muitos empreendedo-
res não querem nem pensar na 
possibilidade; para eles vale a 
máxima: “fiado só amanhã”.

JURÍDICO

Dr. Noedy de Castro Mello 
Coordenador de Assuntos Jurídicos

Fator acidentário de prevenção
No dia 30 de setembro, o 

Ministério da Fazenda dis-
ponibilizou o cálculo do Fa-
tor Acidentário de Prevenção 
(FAP) para 2017, o qual inci-
dirá sobre a Contribuição ao 
Seguro de Acidente do Tra-
balho - SAT (RAT) a partir 
de Janeiro (Portaria MF n° 
390/2016).

O FAP corresponde a um 
fator individual de desempe-
nho em matéria de segurança 
e saúde do trabalhador, com-
parativamente ao seu seg-
mento econômico.

Destaca-se que anteriormen-
te à instituição deste fator indi-

vidual, as empresas recolhiam a 
Contribuição SAT/RAT em uma 
alíquota fixa de 1%, 2% ou 3% 
de acordo com sua atividade eco-
nômica preponderante. Desta for-
ma, todas as empresas pertencen-
tes ao mesmo grupo econômico 
pagavam a mesma alíquota, ou 
seja, possuíam a mesma carga 
tributária, independentemente de 
investirem ou não em matéria 
de segurança e saúde no seu am-
biente de trabalho.

Por tal razão e entre outros 
fatores, o FAP teria sido insti-
tuído para conferir aos empre-
gadores previdentes em matéria 
de segurança e saúde do traba-

lho, um incentivo tributário co-
mo vantagem competitiva, em 
razão do reconhecido exercício 
de responsabilidade social.

Desta forma, os estabeleci-
mentos que investem em se-
gurança e na saúde de seus 
tra balhadores, tendo, por conse-
quência, um número menor de 
acidentes, poderão ter uma redu-
ção de até 50% na sua alíquota 
SAT/RAT. Em contrapartida, os 
estabelecimentos que não fize-
rem estes mesmos investimen-
tos e, por consequência, tiverem 
um índice de acidentes maior, 
poderão ter sua alíquota SAT/
RAT majorada em até 100%.

Então, é muito importan-
te que as empresas acessem o 
FAP que lhes fora divulgado, 
posto que eventuais inconsis-
tências deverão ser objeto de 
Contestação no mês de no-
vembro, por meio do formu-
lário eletrônico disponível nos 
sites da Previdência Social e 
da Secretaria da Receita Fede-
ral do Brasil. 

Ainda, caso se tratar de FAP 
Bloqueado (ou seja, impedi-
mento de receber FAP inferior 
a 1,0000), poderá ser requeri-

do o afastamento deste im-
pedimento por meio de for-
mulário eletrônico disponível 
no site do Ministério da Pre-
vidência Social e da Receita 
Federal do Brasil, entretan-
to, este deverá ser preenchido 
e transmitido até o dia 30 de 
novembro de 2016.

Portanto, qualquer diver-
gência nos dados utilizados 
na composição deste fator in-
dividual deve ser contestada, 
sob pena de aumento da car-
ga tributária.
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Representantes de associa-
ções comerciais e prefeituras 
dos municípios de Conchal, 
Holambra, Jaú, Limeira e Por-
to Ferreira estiveram reuni-
dos nesta quinta-feira, 17 de 
novembro, na Associação Co-
mercial e Empresarial de Ho-
lambra. Limeira foi repre-
sentada pelo coordenador do 
departamento Comercial, Fá-
bio Ribeiro, pelo coordena-
dor de TI, Renato Wollmer, e 
pelo secretário municipal de 
Desenvolvimento, Turismo e 
Inovação, Gino Torrezan. 

Reunião do Circuito Moda Decor é realizada em Holambra
Projeto vai criar roteiro turístico entre seis cidades da região, incluindo Limeira

A partir de reuniões peri-
ódicas como a que aconte-
ceu em Holambra, a comiti-
va tem planejado e discutido 
ações para fomentar o turis-
mo de negócios e compras 
nas seis cidades que integram 
o roteiro. Além das que parti-
ciparam da reunião do dia 17, 
o município de Ibitinga tam-
bém faz parte do circuito.

Um dos assuntos do encon-
tro foi a criação do site para 
divulgação de produtos e atra-
tivos turísticos de cada muni-
cípio do circuito. O portal já 

está em fase de implantação, 
tendo seu layout desenvolvido 
pela ACIL, que futuramente 
também ficará incumbida de 
administrar o site. 

O grupo considerou ainda 
promover uma feira regional, 
além de discutir a inserção 
das seis cidades do circuito 
no Roda São Paulo, programa 
da Secretaria Estadual de Tu-
rismo que promove visitas às 
cidades paulistas de interesse 
turístico. Os roteiros de visi-
tação serão sugeridos por ca-
da município.

Entenda o Circuito 
Moda Decor

Conchal das bolsas, Holam-
bra das flores, Ibitinga dos bor-
dados, Jaú dos calçados, Li-
meira das joias, Porto Ferreira 
das cerâmicas. Cada cidade 
tem um ou mais setores que 
podem ser explorados pelo tu-
rismo, agregando emprego e 
negócios para os municípios, 
suas empresas e moradores.

Assim, o Circuito Moda Decor 
buscará justamente isso: fomen-
tar o turismo de compras, ou seja, 
de negócios nas cidades integran-

tes. Em fase de implantação, irá 
criar um roteiro turístico que en-
volve os municípios de Conchal, 
Holambra, Ibitinga, Jaú, Limeira 
e Porto Ferreira, colocando essas 
cidades em evidência por suas 
vocações turísticas. 

Mensalmente, reuniões acon     -
tecem nos municípios integran-
tes, sempre com a presença de 
representantes de associações 
comerciais, instituições ou pre-
feituras de cada cidade, numa 
soma de esforços de diversos 
setores de interesse público 
ou privado. 

Um projeto desenvolvido em 
uma unidade rural mantida pe-
la Apae de Limeira alia respeito 
ao meio ambiente, capacitação 
dos usuários e fonte alternativa 
de renda. Trata-se de um servi-
ço prestado para empresas da 
cidade que reforma paletes (pla-
taformas de madeira utilizadas 
na movimentação de cargas).

O trabalho de recuperação 
destes suportes teve início em 
2012 e cresce ano a ano. Em 
2016, a média mensal de su-
portes recuperados chegou a 
7 mil unidades. 

No início, a intenção era de-
senvolver mais uma atividade 
de capacitação de seus usuários 
para o trabalho. Mas a iniciativa 

Apae Limeira reforma paletes para empresas interessadas
Projeto alia consciência ambiental, capacitação e fonte de renda

cresceu e ganhou o apoio e sim-
patia de muitas empresas que 
aprovam o serviço de qualidade 
realizado pela Apae.

“Ao mesmo tempo em que 
este projeto ajuda os usuários 
na capacitação profissional, 
também une compromisso so-
cial e ambiental, já que nada é 
jogado no meio ambiente. Até 
a sobra da madeira que utili-
zamos nas reformas vai pa-
ra outra empresa parceira pa-
ra reaproveitamento e destino 
correto do material”, observou 
o presidente da Apae Limeira, 
Edmur de Barros Pinho. 

Recentemente, a empresa 
Ajinomoto, que é uma impor-
tante parceira, fez a doação de 

uma empilhadeira que já está 
colaborando com aumento na 
produtividade. Empresas co-
mo TRW, Stampline, Dimen-
sional, Burigotto, Dohler, Fur-
lan, Licav, Roque Fundição, 
Real Telhas, Elevac e Mahle 
já são parceiras neste projeto.

Edmur lembrou ainda que 
esta atividade é hoje, a se-
gunda maior fonte de arreca-
dação, contribuindo de forma 
expressiva com os atendi-
mentos prestados a quase 700 
crianças na entidade. 

“Temos infraestrutura pa-
ra atender a demanda das em-
presas da cidade que podem 
entrar em contato conosco 
para contratar o serviço e des-

ta forma, além da economia, 
receber um produto totalmen-
te recuperado e com qualida-
de para atender as necessida-
des de produção. Estará ainda 
fazendo parte de uma cadeia 
que une conscientização so-

cial e ambiental”, finalizou.
As empresas que quiserem 

colaborar com o projeto devem 
procurar a Apae Limeira pe-
los telefones (19) 3404-6202 e 
3404-1569 ou pelo e-mail: pa-
lete@apaelimeira.org.br.

Seja através dos ornamen-
tos ou dos próprios móveis, 
ao entrar em uma casa é pos-
sível identificar um pouco da 

Monture Planejados traz móveis de qualidade e atendimento diferenciado
individualidade de cada mo-
rador só pela decoração de 
sua residência. Pensando nis-
so, a Monture oferece o me-

lhor serviço de móveis pla-
nejados para quem procura 
produtos exclusivos.

Todos os projetos são feitos 
em 3D, com profissionais alta-
mente competentes e um aten-
dimento diferenciado, desde 
a sua execução até a monta-
gem dos móveis e tudo feito 
com design e muita qualida-
de. O cliente é auxiliado pela 
empresa antes e após a monta-
gem do móvel, com assistên-
cia de pós venda e com cinco 
anos de garantia.

A loja conhecida antes co-
mo Nuova Reale Casimiro, e 
com a experiência de quem es-
tá há mais de 10 anos no seg-

mento, está se modernizando 
e acaba de criar a sua própria 
marca. “Assim, além do pro-
duto de qualidade que já ofe-
recíamos para nossos clientes, 
temos muito mais opções para 
atender as novas exigências do 
mercado”, explicam os admi-
nistradores, Martim e Kemps 
Medeiros. Eles acrescentam 
que a loja está no mês de lan-
çamento de sua nova marca, e 
com isso oferece uma grande 
promoção: 20% de desconto 
nas compras à vista além de 
poder fazer uma entrada com 
mais quatro parcelas, ou se 
preferir o cliente pode parce-
lar em até 15x com o primeiro 

pagamento depois de 60 dias.
A Monture Planejados con-

vida a todos para conferi-
rem seu showroom e fazerem 
o orçamento do tão sonha-
do móvel planejado para sua 
residência. A loja localiza-
-se na Rua Dr. Trajano Bar-
ros Camargo, 972 no Centro. 
Seu atendimento é de segun-
da à sexta-feira, das 9h às 
18h, e aos sábados, das 9h às 
14h. Os clientes podem en-
trar em contato pelo telefone 
(19) 3441-5600 e pelo e-mail 
contato@montureplanejados.
com.br. A empresa também 
está no Facebook como Plane-
jados/Monture.

A Monture Planejados lança sua marca, 
unindo inovação e qualidade de produtos

Cerca de 7 mil paletes são reformados por mês
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2017 está cada vez mais pró-
ximo. Mas antes de curtir as fé-
rias ou colocar em prática os 
planos para o novo ano, profis-
sionais e empresas podem po-
tencializar os resultados na reta 
final de 2016. Para o consultor 
Roberto Vilela, aproveitar datas 

Uma das grandes tendências 
da tecnologia, a Internet das Coi-
sas, pode ter uma adoção lenta no 
Brasil: segundo estudo da consul-
toria Teleco revelado no dia 21 de 
novembro, o País pode ter 100 mi-
lhões de objetos conectados até 
2025. O número poderá ser maior 
caso barreiras regulatórias e tribu-
tárias sejam reduzidas, de acordo 
com a consultoria. Sem esses en-
traves, o número de objetos co-
nectados poderia chegar a 200 mi-
lhões em nove anos.

Hoje, mostra a pesquisa, o país 
tem cerca de 20 milhões de objetos 

Atitudes para vender mais e melhor no fim de ano
Aproveitar datas como Natal ou Réveillon é apenas a ponta do iceberg, afirma consultor

como Natal ou Réveillon é ape-
nas a ponta do iceberg. Ele es-
clarece que é preciso se preparar 
para as últimas semanas do ano 
e garantir que as contas encerra-
rão com saldo positivo.

O consultor lista atitudes pa-
ra que vendedores e empreende-

dores coloquem em prática e ga-
rantam aumento de vendas:

1. Antes de tudo, estude
Roberto explica que é sempre 

importante estar atualizado. Seja 
sobre o produto ou serviço, ou so-
bre a necessidade do cliente. “O 
que não faltam são pesquisas que 
apontam as tendências de consu-
mo e as expectativas do consumi-
dor. No varejo isso é ainda mais 
comum. Antes de abordar o clien-
te é essencial saber o que ele de-
seja, ouvir a opinião e estar prepa-
rado para oferecer o melhor”, diz.

2. Fique de olho no estoque
Para garantir um superávit no 

saldo, uma boa dica, de acordo 
com o consultor, é analisar itens 
em maior quantidade no estoque e 
apostar em promoções. “Vale des-
conto e também melhores con-
dições de pagamento e parcela-

mento facilitado. É preciso ter em 
mente que estoque é dinheiro pa-
rado – e perdido – e que o produto 
pode vencer ou se tornar obsoleto. 
Antes que uma nova versão dele 
chegue ao mercado, invista em 
ações para vender logo”, explica.

3. Utilize o social selling
Para Roberto, uma das gran-

des mudanças na abordagem co-
mercial dos últimos anos é o uso 
das redes sociais nos negócios. 
Essa prática, conhecida como so-
cial selling, não deve passar des-
percebida. “No entanto, é preciso 
bom senso. Não adianta mandar 
uma mensagem padrão para to-
dos. O ideal é investir em con-
tatos mais próximos e persona-
lizados, com sugestões pensadas 
para determinado cliente ou gru-
po de consumidores. O vendedor 
também deve estar disponível 
para responder dúvidas ou críti-

cas. Os aplicativos de mensagem 
instantânea fazem sucesso justa-
mente pela rapidez na comunica-
ção. Esteja atento”, aconselha.

O consultor lembra que nem 
sempre o caminho é fácil e se 
adaptar diante das dificuldades, 
permanecendo firme, é uma ati-
tude essencial para o sucesso. “A 
crise ainda existe, a inadimplência 
é um fantasma que insiste em as-
sombrar consumidores e empre-
sas. Nem tudo são flores, mas não 
dá para usar as situações ruins pa-
ra justificar a falta de resultados. 
Se uma estratégia não funcionou, 
busque adaptá-la de forma que se-
ja mais assertiva ao seu público. 
O importante é não se acomodar 
e deixar para buscar apenas em 
2017 resultados que podem acon-
tecer ainda neste ano”, finaliza.

Fonte: Portal Administradores

É essencial ouvir o cliente e estar preparado para oferecer o melhor

DIVULGAÇÃO

Pequenas empresas podem fazer diagnóstico de mercado em 
smartphone ou tablete

Brasil pode ter 100 milhões de objetos conectados em 2025

Se você tem uma pequena em-
presa, já parou para pensar o que 
está impedindo que suas vendas 
aumentem? Tem conhecimento de 
como ela está no mercado? Bus-
cou conhecer e analisar seus con-
correntes? Como está a relação 
com os seus fornecedores? O pre-
ço do seu produto ou serviço está 
adequado para o mercado? Para 
a empresa sobreviver e crescer, é 
fundamental saber a resposta des-
sas questões para corrigir o que 
for necessário. Agora, os empre-
endedores contam com um pro-
duto inédito e gratuito, criado para 
dispositivos móveis (smartphones 
e tablets) com o objetivo de aju-
dá-los a superar a concorrência: o 
Check-up Mercadológico, um li-
vro eletrônico interativo disponibi-

lizado pelo Sebrae Nacional.
“O produto foi desenvolvido 

para o empresário saber como po-
de conquistar mais clientes, me-
lhorar seu relacionamento com 
fornecedores, pesquisar e analisar 
seus concorrentes, verificar a sua 
estratégia de promoção. Esse e-
-book estimula o empreendedor a 
avaliar se o produto está adequa-
do para o público consumidor que 
pretende atingir e se o preço prati-
cado está de acordo com o merca-
do pretendido”, analisa o presiden-
te do Sebrae Nacional, Guilherme 
Afif Domingos.

O Check-up Mercadológico pos-
sui 60 perguntas, divididas por te-
mas, e cada resposta vale uma pon-
tuação. Dependendo dos pontos 
obtidos, o empreendedor recebe-

rá uma avaliação, dicas e orienta-
ções a respeito de sua gestão mer-
cadológica, que envolve: gestão 
de produtos e marcas, preços,  re-
lacionamento com fornecedores, 
concorrentes e clientes, canais e 
composto promocional. O e-book 
explica conceitos, sugere vídeos 
e direciona para os cursos e con-
sultorias do Sebrae mais indica-
dos para fortalecer a empresa no 
que ela mais precisar. A iniciativa 
faz  parte do Sebrae Mais, que reú-
ne produtos de capacitação e con-
sultoria para empresas de pequeno 
porte – as que faturam anualmente 
entre R$ 360 mil e R$ 3,6 milhões.

“Os questionários são próximos 
às realidades das pequenas em-
presas brasileiras”, afirma Carlos 
Alberto Veríssimo, dono de uma 

pequena empresa de consultoria 
e treinamento do Rio de Janeiro. 
“Ao fazer o diagnóstico da minha 
empresa, percebi nitidamente que 
poderei aumentar o índice de com-
petitividade do meu negócio. Ele é 
de extrema valia para milhões de 
pequenos empresários brasileiros 
que atravessam momentos contur-
bados e estão carentes de dicas de 
gestão”, acrescenta. Um dos pon-
tos fortes da ferramenta, segundo 
o empresário, é a flexibilidade no 
uso. “É possível interromper o pro-
cesso e prosseguir quando quiser, 
já que tudo fica registrado e per-
mite ao usuário voltar de onde pa-
rou”, afirma.

Como baixar o aplicativo:
- Acessar com o celular ou ta-

blet a página do produto no por-
tal do Sebrae (www.sebrae.com.
br)  ou no portal de Educação a 
Distância do Sebrae (ead.sebrae.
com.br/ebooks/s-check-up-mer-
cadologico).

Quem tem aparelhos com siste-
ma operacional iOS deve clicar na 
opção de baixar o Check-up Mer-
cadológico e, em seguida, acessar 
o arquivo pelo iBooks. No caso do 
sistema Android, é necessário pri-
meiro baixar o app Adobe Digital 
Editions. Em seguida, deve fazer 
o download do Check-up Merca-
dológico no link mencionado ante-
riormente. O conteúdo do e-book 
poderá ser acessado, então, pelo 
aplicativo Digital Editions.

Fonte: Agência Sebrae de Notícias

conectados - alguns, no entanto, ain-
da têm baixa complexidade de cone-
xão, como os 5,8 milhões de carros 
com sistema de pagamentos de pe-
dágio integrado. “Há áreas que têm 
conectividade há muitos anos, mas 
agora elas precisam ser colocadas 
em um sistema central”, avalia Tude.

Segundo o relatório, a previsão 
é de que o país tenha 22 milhões de 
carros conectados em 2025, caso a 
situação regulatória não se altere. Pa-
ra Tude, o Brasil não está atrasado ou 
adiantado em relação à Internet das 
Coisas, mas pode ter um crescimen-
to lento nos próximos anos.

“Precisamos rever nossa regula-
ção, especialmente no que diz res-
peito aos custos de manutenção de 
uma linha pelo Fundo de Fiscali-
zação das Telecomunicações (Fis-
tel)”, diz. Trata-se de uma taxa de 
R$ 13,41 paga pelas operadoras ao 
governo todos os anos para man-
ter cada linha ativa. “Se cada ob-
jeto conectado tiver uma linha di-
ferente, isso pode afetar o custo de 
instalação da tecnologia”, explica.

Na mão
Os dados do estudo conduzido pe-

la Teleco não incluem smartphones 

nem tablets - o que acontece em le-
vantamentos globais feitos por con-
sultorias como a Gartner, que projeta 
21 bilhões de objetos conectados em 
todo o mundo até 2020. “Sentimos a 
necessidade de fazer um estudo que 
demonstrasse o potencial do Brasil 
nessa área”, diz Eduardo Tude, pre-
sidente da Teleco.

Para ele, no entanto, mais do 
que a quantidade de objetos conec-
tados, é também preciso conside-
rar se eles estarão no mesmo siste-
ma. “Um objeto conectado é capaz 
de coletar informações. Porém, se 
ele não está integrado para usar es-

sas informações, o avanço é bem 
pequeno”, diz Tude.

De acordo com o executivo, é 
por causa disso que smartphones e 
tablets ficaram de fora do levanta-
mento. O mesmo vale para a auto-
mação industrial: fábricas inteiras 
foram consideradas pelo estudo 
como apenas um objeto conecta-
do, uma vez que, “por questões de 
segurança, muitos aparelhos aca-
bam sendo plugados apenas em re-
des internas de informação”.

Fonte: Pequenas Empresas & 
Grandes Negócios


