
pág. 7Associados recomendam a CRC da ACIL

JORNAL DA ACILwww.acillimeira.com.br  •  ANO 12 | EDIÇÃO 566 6 a 12 de Março de 2017  •  Limeira-SP
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Mulher: profissional exemplar e 
empreendedora de sucesso

O número de mulheres que 
ocupam cargos altos ou de lide-
rança cresceu nos últimos anos, 
com um aumento de 5% em 
2015 para 11% no ano passado. 
Ou seja, cada vez mais mulhe-
res tem conseguido ganhar es-
paço no mercado de trabalho. 
E para assumir tal posição, pre-
cisam aprimorar seus conheci-
mentos constantemente.

Palestra com Leandro Karnal em Limeira
DIVULGAÇÃO
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Pela primeira vez em Limeira, a ACIL, com o apoio de seu 
Conselho da Mulher Empreendedora e do Núcleo de Jovens 
Empreendedores, traz o ilustre historiador, doutor em histó-
ria social pela USP e professor da UNICAMP, Leandro Kar-
nal, para apresentar a palestra “Como compreender 
o mundo em acelerada transformação”.
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Maquiagem (51,41%)

Valor: R$ 65,00

Imposto: R$ 33,41

EDITORIAL

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.

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%

DIVULGAÇÃO

VITRINE
Sebrae e Câmara firmam parceria para a 

Reforma Tributária

O presidente do Sebrae, Gui-
lherme Afif Domingos, e o presi-
dente da Câmara dos Deputados, 
Rodrigo Maia, assinaram, no dia 
22 de fevereiro, um acordo de co-
operação técnica para auxiliar os 
parlamentares na consolidação do 
projeto de lei que vai nortear a Re-
forma Tributária no Congresso Na-
cional. Por meio da parceria, o Se-
brae contratará a Fundação Getúlio 
Vargas (FGV) para elaborar estu-
dos com sugestões para melhorar 
o ambiente de negócios.

“O Brasil precisa de um grande 
Simples, e o Sebrae tem essa ex-
periência. Queremos facilitar a vi-
da do cidadão e diminuir a buro-
cracia”, disse Afif. A ideia é que 
o Sebrae utilize o know-how que 
tem nos  processos de simplifica-
ção e desburocratização de impos-
tos para subsidiar os parlamenta-
res na elaboração de propostas que 
mudarão o sistema tributário brasi-
leiro. Afif destaca que essa não se-
rá a primeira vez que a instituição 
auxiliará o Parlamento na elabora-

ção de leis. “Atuamos ativamente 
na criação da Lei Geral da Micro e 
Pequena Empresa e nas suas atua-
lizações. Somos parceiros do Con-
gresso Nacional”, lembrou.

Afif ainda ressaltou que a ins-
tituição está investindo R$ 200 
milhões em uma parceria com a 
Receita Federal na elaboração e 
aprimoramento de dez sistemas 
que irão facilitar a vida do contri-
buinte, como a Nota Fiscal Eletrô-
nica, a Redesimples e um e-Social 
voltado às empresas. “Estamos 
preparando o futuro da Reforma 
Tributária sem alterar a lei. Vamos 
simplificar e reformar”, afirmou.

O relator da Comissão Especial 
que analisará a reforma tributária, 
deputado Luiz Carlos Hauly, disse 
que apresentará o texto do projeto 
de lei após o Carnaval, e que para 
o Brasil crescer é imperioso que se 
realizem ajustes. “A Reforma Tri-
butária vai reduzir os custos das 
empresas e das famílias”.

Fonte: Agência Sebrae de Notícias

Acordo de cooperação técnica prevê elaboração de 
estudos técnicos para subsidiar parlamentares

O dia 08 de março é re-
sultado de uma série de rei-
vindicações das mulheres, 
principalmente americanas 
e europeias, por melhores 
condições de trabalho e di-
reitos sociais no final do sé-
culo XIX.

Ainda hoje, muitas mu-
lheres se encontram em situ-
ações como no século XIX, 
sofrendo injustiças e vivendo 
dependentes de um sistema 
autoritário e injusto, mas tam-
bém, temos exemplos de mu-
lheres que alcançaram feitos 
que muitos nomes da história 
não conseguiram alcançar. 

Liberdade, igualdade, au-

Vera Lúcia Mattiazzo P. Ferraz
Superintendente do CME da ACIL

Dia Internacional das Mulheres
tonomia e outras tantas lutas 
nortearam a história das mu-
lheres ao redor do mundo, que 
caminham cada vez mais para 
conquistar sua independência. 
Aquelas que antes eram carac-
terizadas por apenas atender às 
necessidades domiciliares, ho-
je, encaram dupla, e até mesmo 
tripla jornada, sendo desafiadas 
a buscar equilíbrio entre as tare-
fas de casa, a atenção à família e 
ainda a questão profissional.

As mulheres têm seu próprio 
jeito de encarar a vida. São in-
tuitivas, amorosas, diplomáticas, 
nasceram para cuidar e gerar vi-
da. Multifuncionais, servem a 
todos com delicadeza, beleza e 

sinceridade e resolvem pro-
blemas e desafios do mun-
do moderno, com os pés no 
chão, coragem e atitude. 

Talentosas no trato com as 
pessoas alcançam sucesso no 
mundo corporativo, social e 
familiar. As mulheres repre-
sentam a base familiar, in-
fluenciam poderosamente o 
comportamento da socieda-
de e a economia como um to-
do, geram riqueza através do 
seu trabalho e seu empreen-
dedorismo, geram valores pa-
ra uma sociedade carente de 
moral e ética.  

O dia 08 é uma data para 
celebrar a força da mulher 
e sua capacidade de mudar 
as coisas. 

Que cada mulher tenha 
consciência da sua missão e 
sua capacidade, consequen-
temente, muitas conquistas 
ainda estarão por vir.   

Parabéns Mulheres!
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Com o rápido avanço da tec-
nologia digital, recentes estu-
dos têm apontando que muitas 
empresas sofrem com proble-
mas severos de perda da produ-
tividade, necessidade de retra-
balho, desperdício de recursos 
e dinheiro por conta de sua 
área de TI estar em funciona-
mento de forma irregular. Por-
tanto, a tendência tem se torna-
do as empresas aderirem a um 
serviço terceirizado de TI.

Foi por meio dessa premis-
sa que desde sua fundação em 
2006, que a SIT tem auxilia-
do as empresas internamen-
te na área de TI. Oferecendo 
suporte completo para peque-
nas, médias e grandes empre-
sas, abrangendo manutenção, 
sistemas, websites, cabeamen-
to estruturado, planejamento e 
certificação de redes, servido-
res, CFTV, telefonia, assistên-
cia técnica e suporte.

O objetivo é proporcionar 
para as empresas um alto pa-
drão e excelência na presta-
ção de serviços. “Conto com 

SIT - Tecnologia: Soluções 
em TI Empresarial

um sistema completo de TI 
com suporte rápido e eficaz. 
E isso influencia diretamen-
te nos resultados das minhas 
vendas’’, comenta Tiago Vi-
lar, diretor de logística da Di-
pel. Com profissionais qua-
lificados e patamares como 
inovação e qualidade, a SIT 
trabalha para auxiliar a trans-
formação de empresas em ne-
gócios de sucesso.

As empresas precisam ter 
consciência que um dos pila-
res do sucesso é ter seus seg-
mentos de tecnologia funcio-
nando corretamente. Afinal, 
os funcionários precisam de 
recursos e suporte no dia a dia, 
e só é possível transmitir con-
fiança para o cliente, se a em-
presa estiver confiante com o 
que oferece.

Mais informações sobre a 
SIT podem ser conferidas pe-
lo site  www.sitredes.com.br. 
Uma visita técnica gratuita pa-
ra analisar o caso da empresa 
pode ser agendada pelo telefo-
ne (19) 3701-1630. 

Depois do sucesso da primeira edição, estão abertas as inscrições para o II Prêmio GMA de Boas Práticas Ambientais. O evento é realizado pelo 
CIESP Limeira e GMA (Grupo de Meio Ambiente) e premia empresas dos setores da indústria, serviços e agricultura que desenvolvem ações em 
prol da natureza. 

O objetivo é reconhecer, estimular e incentivar as atividades desenvolvidas para recuperar, conservar ou melhorar a disponibilidade e a qualidade 
de recursos naturais e assim tornar-se exemplo para outros negócios que podem implantar a mesma prática. Podem participar empresas da jurisdição 
da regional do CIESP Limeira, formada pelas cidades de Limeira, Engenheiro Coelho, Iracemápolis e Cordeirópolis de qualquer porte, associada ou 
não a entidade. 

A participação é gratuita e para se inscrever no prêmio, a empresa deverá preencher o formulário de inscrição disponível no site do CIESP Limei-
ra (www.ciesp.com.br/limeira) até 13 de abril e protocolar o projeto na sede da entidade. Cada empresa poderá concorrer com apenas um projeto.

A avaliação será feita por uma comissão julgadora e a entrega do prêmio e divulgação dos vencedores será no dia 6 de julho, em evento realizado 
no teatro Nair Belo com a presença de autoridades e as empresas participantes.

CIESP E GMA lançam II Prêmio de Boas Práticas Ambientais

No site da SIT é possível conferir os mais diversos 
serviços disponíveis pela empresa
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O Brasil é o terceiro merca-
do global de beleza, ficando atrás 
apenas da China e dos Estados 
Unidos. Mesmo com a queda de 
6,7% nas vendas do setor entre 
2014 e 2015, o brasileiro ainda 
destina 2% do seu orçamento aos 
produtos de beleza e higiene, se-
gundo a Associação Brasileira da 
Indústria de Higiene Pessoal, Per-
fumaria e Cosméticos (Abihpec).

Apesar do tamanho desse mer-
cado, não havia uma regulamen-
tação específica para os profis-
sionais que trabalham nos salões 
brasileiros até este ano. Segun-
do dados divulgados pela Anabel 
(Associação Nacional do Comér-

Mudanças que afetam o mercado de beleza brasileiro em 2017

cio de Artigos de Higiene Pesso-
al e Beleza), o Brasil conta com 
600 mil salões de beleza, mas 
poucos profissionais estão com 
sua situação formalizada.

Segundo o presidente da ABSB 
(Associação Brasileira de Sa-
lões de Beleza), José Augusto 
Ribeiro, os salões passarão por 
um novo momento a partir de 
2017. “Com a aprovação da Lei 
do Salão Parceiro, haverá mais 
segurança jurídica para os pro-
fissionais de beleza. Até então, o 
governo não reconhecia o traba-
lho de um profissional de beleza 
autônomo, por exemplo”, afirma 
Ribeiro.

Agora, o salão de beleza que garantir a qualidade dos serviços e se adequar 
à ABNT ganhará a certificação e irá se diferenciar da concorrência

• Lei do Salão Parceiro 
O projeto de lei que entrou em vigor no dia 27 de janeiro deste ano apresenta um novo modelo de 

negócios para os salões do Brasil, garantindo maior segurança jurídica para os profissionais e donos 
do salão. “O projeto, que foi sancionado em outubro de 2016, considera manicures, depiladoras, ma-
quiadores e cabeleireiros como profissionais parceiros. Os funcionários podem escolher entre traba-
lhar dentro das regras da CLT ou em parceria com o dono do salão, desde que cumpram suas obri-
gações legais”, afirma Ribeiro.

O profissional-parceiro poderá atuar como um microempreendedor individual (MEI) ou um pe-
queno empreendedor dentro do salão, sem precisar ter vínculo empregatício com o dono do estabe-
lecimento. Dessa maneira, todas as relações trabalhistas seguirão esse modelo de parceria.

• Impostos separados
Com a aprovação da Lei Complementar 155/2016, conhecida como programa Crescer Sem Me-

do, haverá uma mudança na maneira como os salões de beleza pagam seus impostos. Agora, os va-
lores recebidos pelos profissionais que atuam em parceria com o dono do salão deixarão de integrar 
a receita bruta. Isso significa que os custos tributários serão divididos entre as partes.

Ribeiro afirma que essa lei simplifica a tributação, já que dono do salão e funcionários poderão 
fazer seus cálculos separadamente.

• Certificado pela ABNT
Outra medida que será aplicada aos salões e beleza em 2017 será a certificação dos estabelecimen-

tos de acordo com as normas da ABNT (Associação Brasileira de Normas Técnicas).
Essas normas, desenvolvidas em parceria com o Sebrae, incluem boas práticas no atendimento ao 

cliente, higienização de instalações, esterilização de utensílios, treinamento de parceiros, entre ou-
tros. “Agora, o salão de beleza que garantir a qualidade dos serviços e se adequar à ABNT ganhará 
a certificação e poderá assim se diferenciar dos demais”, diz Ribeiro.Fonte: Pequenas Empresas & Grandes Negócios

O que muda nos salões de beleza em 2017, 
em relação à legislação

DIVULGAÇÃO
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O número de mulheres que 
ocupam cargos altos ou de li-
derança cresceu nos últimos 
anos, com um aumento de 5% 
em 2015 para 11% no ano pas-
sado. A pesquisa intitulada In-
ternational Business Report 
(IBR) - Women in Business 
foi feita pela Grant Thornton, 
e consultou empresas em mais 
de 36 países. Ainda segundo 
eles, o número de empresas 
sem mulheres em altos cargos 
diminuiu de 57% para 53%.

Para assumir tal posição, as 
mulheres precisam estar pre-
paradas para o mercado, tan-
to profissional quanto emocio-
nalmente. Para Simone Zaros, 
psicanalista e sócia proprietá-
ria da Zaros Escola de Negó-
cios, o principal é estar sempre 
em busca de conhecimento. 
“Se você não possuir o co-
nhecimento e a habilidade pa-

A mulher e o empreendedorismo
ra por em ação, você está fora 
do mercado. Historicamente os 
homens saíram na frente nes-
te sentido, como provedores da 
casa, então esta busca pela ca-
pacitação faz com que a mulher 
tenha uma competição sadia no 
mercado”, explica. Ela acres-
centa que saber discutir assun-
tos pertinentes para o mundo 
corporativo, além de outras ci-
ências, é muito importante para 
que a mulher imponha o seu pa-
pel dentro da empresa.

Para alcançar aquilo que de-
seja, a mulher deve colocar e 
visualizar os objetivos que pre-
cisa percorrer para ter sucesso. 
“Se colocar um propósito a ser 
alcançado, este foco fará com 
que ela conquiste isso. Eu acre-
dito que ficar pensando nas difi-
culdades, ou no negativismo que 
o mercado às vezes impõe para 
a mulher não irá ajudar”, conta 

a psicanalista. “Como diz Peter 
Druncker, é preciso ter paixão 
naquilo que se faz. Isso é uma 
prática para o dia a dia”.

Existem muitos treinamentos 
e programas que podem auxiliar 
nesta caminhada para alcançar 
estes objetivos. “Tanto o coach 
quantos outros treinamentos têm 
a particularidade de levar a pes-
soa a refletir mais sobre seu pro-
pósito. Dentre diversas técnicas, 
são feitas perguntas para a mu-
lher em que ela irá refletir e bus-
car este propósito”, conclui a só-
cia-proprietária da Zaros.

Apesar das objeções que se 
pode sofrer dentro do mundo 
empresarial, as mulheres devem 
acreditar em suas capacidades 
para empreender ou gerir um ne-
gócio. “Cada ser humano é um 
ser especial, e se a mulher con-
seguir enxergar isto trabalhando 
sua autoestima, sua valorização 

como pessoa e todas suas ca-
pacidades, ela alcançará aquilo 
que deseja. Uma mulher nunca 
deve desistir, pois se ela tem um 
propósito ou foco de chegar até 
lá, isso se torna realidade”, fina-
liza Simone. A ACIL juntamen-

te com todos os seus associados 
e apoiadores, homenageia todas 
as mulheres que possuem a co-
ragem e persistência para de al-
guma forma, contribuir com a 
economia brasileira. Feliz Dia 
da Mulher!

Simone Zaros afirma que para alcançar aquilo que deseja, a mulher deve 
colocar e visualizar os objetivos que precisa percorrer para ter sucesso

ACIL/LEONARDO BARDINI

Apesar da crise, o mercado de 
beleza continua em crescimento. 
De acordo com Maisa Blumen-
feld, consultora do Sebrae-SP, o 
setor não costuma sofrer muito 
com os períodos de “grana cur-
ta”, porque a beleza é uma priori-
dade da população. “Por mais que 
substituam produtos mais caros 
por mais baratos, as pessoas não 
deixam de ir ao salão”, diz.

Os negócios nesse setor, sejam 
produtos ou serviços, devem se 
renovar para conquistar o público. 
Sabendo onde investir, é possível 
criar um negócio muito rentável 
ou até mesmo atualizar um negó-
cio que já existe. Confira abaixo 
algumas dicas que vão ajudar o 
empreendedor a ganhar dinheiro 
no segmento.

Oferecer serviços diferentes
No setor de beleza, é muito fá-

cil criar um negócio que não fo-

Como se sair bem e ganhar dinheiro no mercado de beleza
ge do tradicional e que, mesmo 
assim, é rentável. No entanto, a 
consultora do Sebrae-SP explica 
que ao sair do óbvio e investir em 
produtos e serviços diferentes, o 
sucesso pode ser muito maior. 
“Não dá para ter mais do mesmo. 
Se eu trago algo diferenciado, o 
meu serviço atrai mais o cliente 
por não ser igual ao do concor-
rente”, justifica.

Trabalhar com nichos
específicos

Para executar ideias diferencia-
das, o ideal é trabalhar com dife-
rentes públicos. “Atualmente exis-
tem salões que trabalham só com 
estilo afro, outros só com cabe-
los ondulados, outros só com me-
chas”, exemplifica Blumenfeld. 
Ter serviços bem específicos po-
de ser um ponto positivo pelo fato 
de o negócio ser desenhado exata-
mente para o estilo do cliente.

Invistir em capacitação
“Hoje, os negócios de beleza 

tem um nível de profissionalis-
mo muito maior do que tinham há 
alguns anos”, conta a consultora. 
Não basta ter profissionais que sa-
bem fazer o básico. O gestor do 
negócio deve investir em cursos 
de capacitação para seus funcio-
nários. O ideal é que tragam no-
vidades e atualização de técnicas. 
Uma escola de capacitação pode 
ser uma boa opção para quem de-
seja investir no setor.

Estar sempre antenado 
às tendências

Para trabalhar nesse setor, o 
empreendedor precisa estar atua-
lizado com as tendências e novi-
dades do mundo da moda. “Saber 
o que as blogueiras e as celebri-
dades estão fazendo pode ajudar a 
criar um serviço de sucesso”, ex-
plica Blumenfeld. Essa dica fun-

ciona tanto para produtos quanto 
para serviços.

Apostar em produtos 
sustentáveis

O mundo passa por uma onda 
muito sustentável e isso reflete em 
todos os setores. Segundo a con-
sultora do Sebrae-SP, não há como 
seguir um pensamento sustentável 
só na alimentação. “Isso se torna 
um estilo de vida. Quem diminui 
o consumo de produtos industriali-
zados também quer um cosmético 
menos industrializado”, comenta. 
Deixar claro que a marca não rea-
liza testes em animais e pensar em 
uma produção mais orgânica po-
dem ser atitudes espertas para cres-
cer no segmento.

Invistir em tecnologia
De acordo com Blumenfeld, os 

prestadores de serviço de beleza de-
vem estar tecnologicamente prepa-
rados. Nos dias de hoje, tudo é feito 
pela internet e isso não é diferente 
para o setor. “Criar um aplicativo 
para agendamento de horários e ter 
redes sociais ativas são ótimas ma-
neiras de ganhar clientes”, sugere.

Atentar-se ao setor masculino
Muitas pessoas ligam o mer-

cado de beleza exclusivamente 
às mulheres. Vale lembrar que 
os homens estão cada vez mais 
preocupados com sua aparência, 
principalmente os mais jovens. 
“Os homens estão usando cada 
vez mais serviços. As barbearias 
são um ótimo exemplo disso”, 
diz a consultora. Basta atentar-
-se a essa tendência para não per-
der a chance de criar um negócio 
muito rentável.

Fonte: Pequenas Empresas & Grandes Negócios
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SERVIÇOS

Antonio Marco
Vestigius Vistorias

Ao alterar as características originais do veículo, a vistoria é obrigatória
Em conformidade com as 

Portarias 1681/2014, 231/2015 e 
232/2015 do Departamento Es-
tadual de Trânsito - DETRAN 
- SP e Resolução 466/2013 do 
Conselho Nacional de Trânsi-
to - CONTRAN, na ocasião da 
transferência de um veículo usa-
do, seja de  propriedade e/ou mu-
nicípio/estado; solicitação da 2ª 

via do Certificado de Registro  do 
Veículo – CRV  e Certificado de 
Registro e Licenciamento do Veí-
culo - CRLV; alteração das carac-
terísticas (cor, suspensão, números 
de eixos etc.), mudança de com-
bustível e quaisquer outras altera-
ções no CRV/CRLV, será obriga-
tório uma Vistoria Veicular.  Vale 
ressaltar que, alterar ou modificar 

algo no veículo se faz necessário 
com prévia autorização do DE-
TRAN.  Por exigência, a empresa 
que faz este tipo de vistoria é obri-
gada a se credenciar como ECV 
- Empresa Credenciada de Visto-
ria pelo Detran  e,  emitirá o lau-
do através do sistema e-Vistoria, 
logo após a realização da vistoria. 
Na vistoria veicular de transferên-

cia, um profissional capacitado ve-
rificará a autenticidade do número 
do motor, chassi, etiquetas, grava-
ções nos vidros e outros agrega-
dos para logo depois, serem con-
frontados com a base de Índice 
Nacional – BIN, através da Pro-
desp. Na prática, todo o processo 
de vistoria é filmado e monitorado 
pelo DETRAN.  Por fim, a digi-

tal do vistoriador que realizou a 
vistoria é exigida no sistema de 
biometria. Fotos da traseira com 
a placa e lacre, base do núme-
ro do motor, chassi e hodômetro 
são inseridas no laudo e outras 
ficarão à disposição do Detran 
para eventual fiscalização. 
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Um dos maiores desafios 
para o empreendedor hoje em 
dia é lidar com a inadimplên-
cia. Com a crise e a mudança 
do perfil do consumidor, que 
passou a gastar com mais cau-
tela, qualquer débito passa a fa-
zer diferença no fluxo do cai-
xa. Portanto, além de ter que se 

Mais de 140 mil pessoas 
passaram pela Feira do Em-
preendedor do Sebrae-SP, que 
aconteceu entre os dias 18 e 
21 de fevereiro no Anhembi, 
em São Paulo. O número é re-
corde entre todas as seis edi-
ções do evento. Com o tema 
“Cidade Empreendedora”, o 
evento reuniu, durante quatro 
dias, empreendedores e inte-
ressados em abrir um negócio 
próprio em um ambiente de 
40 mil metros quadrados com 
424 expositores, lojas mo-
delo, instituições de crédito 

Empresários estão satisfeitos com a Central de Recuperação 
de Crédito da ACIL

preocupar com as questões que 
envolvem a administração de 
um empreendimento, o empre-
sário muitas das vezes também 
precisa cuidar da parte de co-
brança e negociação de dívidas 
de seus clientes.

Este normalmente é um pro-
cesso lento e que exige tempo. 

Pensando nisso a ACIL junta-
mente com o SCPC oferece pa-
ra seus associados os serviços 
da Central de Recuperadora de 
Crédito, em que o requisitan-
te do serviço cadastra os débi-
tos de seus clientes em atraso, e 
após a adesão, a Recuperadora 
se encarrega do acordo para o 
recebimento da dívida.

A Íntima Lingerie resol-
veu contratar o serviço após 
conhecê-lo através do e-mail 
marketing e do jornal Visão. 
“Já fizemos diversos acordos 
utilizando o serviço da Recupe-
radora de Crédito. É realizado 
um ótimo atendimento, e ela es-
tá sempre trocando informações 
conosco sobre o andamento da 
negociação. O pequeno empre-
sário não possui um departa-
mento especializado para isso, e 
a ACIL oferecendo este serviço 

já facilita e muito este proces-
so”, conta Sônia Maria Schran-
ch Bonin, proprietária da loja.

Todo o acordo feito segue 
os descontos e juros propostos 
pela instituição, e o pagamen-
to do serviço só é realizado ca-
so o cliente realize o pagamen-
to de seu débito. “Recomendo 
este serviço, principalmente 
para aqueles que possuem pe-
quenos negócios e estão com 
problemas com o crediário”, 
acrescenta Sônia.

A cirurgiã dentista Renata 
Ribeiro conheceu o CRC atra-
vés da consultora de vendas de 
sua região, que ofereceu o ser-
viço durante sua visita. “O mo-
do como foi feito o atendimento 
me passou extrema confiança. 
Se as pessoas utilizassem es-
te tipo de serviço, o número de 
inadimplência seria reduzido. É 

um apoio dado para o empre-
endedor, uma espécie de servi-
ço terceirizado, o que dá uma 
maior valorização na hora em 
que o cliente recebe a ligação”, 
explica. Ela acrescenta que tudo 
foi feito de acordo com o com-
binado, e que o modo de abor-
dagem do serviço passa segu-
rança e eficiência.

Esta é mais uma impor-
tante ferramenta que a ACIL 
juntamente com o departa-
mento do SCPC oferece pa-
ra seus associados, ajudan-
do a fomentar ainda mais o 
giro econômico da cidade. 
Para aqueles que querem fa-
zer parte da Central de Re-
cuperadora de Crédito, bas-
ta entrar em contato pelos 
telefones (19) 3404-4929 e 
3404-4928, ou pelo e-mail 
heloisa@acillimeira.com.br.

A cirurgiã dentista Renata Ribeiro está extremamente contente 
com a qualidade do serviço e dos acordos realizados

ACIL/LEONARDO BARDINI

Feira do Empreendedor do Sebrae-SP bate recorde de visitantes
Maior evento de empreendedorismo do País recebeu 140 mil pessoas; mais da metade pretende abrir empresa nos próximos 24 meses 

A missão técnica organizada pela ACIL e pelo Sebrae Aqui Limeira levou 
32 empresários limeirenses para a Feira, no dia 18 (sábado)

e uma extensa programação 
de palestras, além de espaços 
voltados para consultoria e 
diagnóstico empresarial. 

“O movimento gerado na 
feira reforça nossa crença 
que 2017 é o ano da retoma-
da da nossa economia. Foram 
140 mil visitantes, quase 500 
oportunidades de negócios e 
44 horas dedicadas à orien-
tação, capacitação e inova-
ção. Mais importante que es-
ses números, foi a certeza de 
que fizemos a diferença para 
os que estavam pensando em 

montar uma empresa e para 
os empresários que buscavam 
saídas da crise e formas para 
crescer”, afirma Paulo Skaf, 
presidente do Sebrae-SP. 

Entre os visitantes da Fei-
ra, mais da metade (50,8%) 
tem intenção de abrir uma 
empresa nos próximos 24 
meses, enquanto 20,7% já 
possuem uma empresa for-
malizada. Em relação à mo-
tivação da visita, 57,1% das 
pessoas estavam interessadas 
em participar dos cursos, pa-
lestras e seminários ofereci-

dos; 34% queriam pesquisar 
sobre equipamentos, fornece-
dores e serviços; e 8,8% bus-
cavam ideias para abrir uma 
nova empresa.

Para os expositores, o inte-
resse do público se traduziu 
em bons negócios. “A Fei-
ra superou nossas expectati-
vas, estamos com negociações 
avançadas com oito potenciais 
franqueados”, diz Everson Per-
gher, master franqueado da Lit-
tle Kickers no Brasil, uma fran-
quia da área de educação. Já a 
MCI, empresa que produz e 

comercializa máquinas para 
a produção de salgados, su-
perou os resultados da par-
ticipação anterior, em 2016. 
“Além disso, muitos negó-
cios se concretizam até dois 
meses pós-feira. Pensando 
nisso, já planejamos ampliar 
a nossa representatividade na 
Feira de 2018, com o objeti-
vo de acompanhar a deman-
da de visitantes”, diz Bruno 
Pereira, diretor de marketing 
da empresa.

Fonte: Sebrae

FOTOS: DIVULGAÇÃO

Com o tema “Cidade Empreendedora”, o evento reuniu, durante quatro dias, empreendedores e interessados 
em abrir um negócio próprio em um ambiente de 40 mil metros quadrados com 424 expositores
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Pela primeira vez em Limeira, a ACIL, com o apoio de seu Conselho 
da Mulher Empreendedora e do Núcleo de Jovens Empreendedores, traz o 
ilustre historiador, doutor em história social pela USP e professor da UNI-
CAMP, Leandro Karnal, para apresentar a palestra “Como compreender o 
mundo em acelerada transformação”.

A palestra será promovida no salão social do Nosso Clube, no dia 9 de 
maio às 19h30 e terá preço especial para sócios da ACIL. O 1º lote de in-
gressos, a ser comercializado até o dia 31 de março, contará com preço pro-
mocional: R$80,00 para sócios da entidade – que deverão adquirir seus in-
gressos no balcão de atendimento da ACIL – e R$ 100,00 para não sócios 
– que poderão adquirir os ingressos nos seguintes pontos de venda: Ótica 
Milly e Milly Joalheria, Livraria IV Centenário, Nóz Café e Pães e também 
na secretaria do Nosso Clube.

Mais informações podem ser adquiridas na ACIL, pelo telefone (19) 
3404-4902 ou e-mail cursos@acillimeira.com.br. 

Leandro Karnal
Historiador, doutor em História social pela USP e professor na UNICAMP, Le-

andro Karnal é convidado de programas como o Jornal da Cultura e Café Filosófi-
co. Escreveu em autoria e co-autoria mais de dez livros, alguns dos quais estão entre 
os mais vendidos do Brasil, como “Verdades e Mentiras” ; “Felicidade ou Morte”; 
“Pecar e Perdoar”; “Detração – breve ensaio sobre o maldizer”; “História dos Esta-
dos Unidos “ e “Conversas com um jovem professor”. É membro do conselho edi-
torial de muitas revistas científicas do país. É colunista fixo do jornal Estadão e tem 
participações semanais nas rádios e canais de TV do grupo Bandeirantes. Foi entre-
vistado por quase todos os grandes nomes da televisão como Jô Soares e  Marília 
Gabriela e suas análises ocupam páginas de revistas de circulação nacional. Seus 
vídeos e frases circulam pela internet com grande popularidade.

ACIL trará Leandro Karnal 
para Limeira

Todas as profissões possuem 
rotinas de trabalho, seguidas 
dia após dia e que fazem os 
profissionais agirem de manei-
ra automática. Com o vende-
dor isso não é diferente, princi-
palmente por conta das metas a 
serem alcançadas.

É comum o profissional 
desta área ficar preso aos nú-
meros, pensando no que vai 
fazer para alavancar suas ven-
das, quais estratégias utiliza-
rá para atender mais clientes 
e vender o máximo que pu-

Como realizar uma venda perfeita?

der. Essa não é uma atitude 
ruim, porém, pode ser posta 
em prática de uma maneira 
não eficiente.

O processo de negociação 
é, acima de tudo, um passo 
a passo para um relaciona-
mento repleto de benefícios 
e duradouro. O profissional 
não deve se deixar “enrije-
cer” pela rotina, muito menos 
se tornar frio e automático. É 
necessário investir no trato 
social, na comunicação com 
o cliente, para se conquistar 

a venda perfeita, continuar 
humano, com capacidade de 
perceber as necessidades do 
outro e com o conhecimento 
para atendê-las.

O vendedor que atende o má-
ximo de clientes em um único 
dia, que conclui vendas em cin-
co minutos, fazendo com que 
o comprador saia rapidamen-
te, obtém bons números. Isso é 
ótimo, mas não basta. É preciso 
também obter um resultado me-
lhor para o futuro, ou seja, um 
cliente fidelizado.

 
Comunicação 

O profissional deve ser ar-
ticulado, se expressar bem, 
de maneira clara e objetiva. 
É ainda mais importante sa-
ber escutar, captar o que ele 
precisa e, muitas vezes, ser-
vir de divã e utilizar da em-
patia. O cliente quer mais do 
que gastar dinheiro e comprar 
uma “coisa”, ele quer adqui-
rir uma solução para o seu 
problema ou necessidade e 

um vendedor que não sabe se 
comunicar corretamente, não 
consegue perceber esse deta-
lhe. Outra ação efetiva é sa-
ber todas as características, 
benefícios, custos e detalhes 
do produto/serviço que está 
oferecendo, afinal, o compra-
dor não leva algo que o pró-
prio vendedor desconhece.

Aproximação 
Deve ser feita com simpa-

tia, prontidão e deixando o 
cliente à vontade. O vende-
dor não pode ser frio, a ven-
da é um processo de relacio-
namento, o comprador não é 
apenas um número. É neces-
sário investir na qualidade 
do atendimento, para cativar 
uma clientela de qualidade, 
que sempre volta e traz novas 
necessidades e novos com-
pradores consigo.

Ação
O vendedor quando entra 

em ação deve ser persisten-

te, porém, não insistente. É 
importante assumir a nego-
ciação, controlar completa-
mente o processo e direcionar 
a conversa com o cliente. O 
profissional não deve desis-
tir na primeira negativa, 80% 
das vendas acontecem entre 
o quinto e décimo segundo 
contato. No entanto, é impor-
tante saber a hora de recuar, 
a estratégia pode ajudar a ga-
rantir oportunidades futuras.

Conquista 
Fidelizar o cliente é sem-

pre o momento mais delica-
do. Quando o comprador fica 
satisfeito com o atendimento, 
é criada uma imagem positi-
va do processo de compra e 
da empresa. É necessário ofe-
recer no pós-venda o mesmo 
atendimento e assistência que 
foi dispensando durante a ven-
da, para conquistar a constân-
cia e lealdade do comprador.

Fonte: Portal Administradores

É essencial saber todas as características, benefícios, custos e detalhes 
do produto/serviço que está oferecendo, afinal, o comprador não leva 

algo que o próprio vendedor desconhece

DIVULGAÇÃO


