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Pela força, garra, beleza, harmonia, 
delicadeza, amor e sonhos que são 

conquistados a cada dia! 
Parabéns às mulheres!

E, especialmente para elas, esta edição 
reserva as tendências para quem deseja 

empreender no mundo dos negócios.
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O tempo voa!

Algumas vezes ouvimos o 
termo : “Como o tempo voa 
quando estamos nos diver-
tindo!”.  É bem verdade que 
é estranho pensar que nosso 
trabalho nos divirta quando 
passamos por momentos tão 
adversos, com necessidade 
de esforço extra, cortes, etc.

Precisamos mudar o pon-
to de vista, deixar de ser me-
ros espectadores e assumir de 
vez a posição de protagonis-
tas de nossa própria história. 

Nesta edição falamos de 
“tempo”: já se vão 54 anos 
de trabalho, representação, 
lutas e crescimento da CDL 
em nossa cidade, sempre en-
frentando os desafios, que 
se renovam a cada ano, com 
muita garra e dedicação. E 
mesmo assim continuamos 
nos reinventando, procuran-
do atender melhor nossos 
associados, buscando novos 
produtos,conhecimento e so-
luções que facilitem o desen-
volvimento de seu negócio.

Também falamos de “mu-
danças”, nas quais abordamos 

temas importantes no nos-
so dia a dia como a cada vez 
maior presença feminina nas 
empresas, mostrando que 
muito mais do que “charme”, 
as mulheres deixaram para 
sempre sua marca na renova-
ção e na forma de administrar 
uma empresa.

Pegando estes dois pontos 
como base podemos perce-
ber que o tempo passa e isto 
é inevitável. 

Sempre teremos dificulda-
des e isto também é inevitá-
vel.

Mas precisamos estar 
atentos às mudanças, olhar 
para fora, olhar para o novo. 

Fazer do nosso trabalho 
uma diversão,  na qual os de-
safios serão superados e vira-
rão conquistas e experiências 
do passado. 

Ouse com sabedoria. Doe 
seu esforço. Aproveite a vida.

Uma ótima leitura.

Xisto Vieira Neto
Presidente da CDL BM
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Trabalhando por você
Quem trabalha conosco em busca do melhor para você e sua empresa. 
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Paulo Roberto Barbosa de Castro
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Presidente 
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Consumidores não querem ajuda da 
tecnologia para comprar

Nova York – As lojas estão 
gastando bastante tempo e di-
nheiro para testar novas tec-
nologias sofisticadas, como 
espelhos sensíveis ao toque 
em provadores e assistentes-
-robôs nas prateleiras para 
tentar fazer os consumidores 
comprarem mais.

Os clientes não poderiam 
se importar menos com isso.

A loja de materiais de 
construção Lowe’s Cos. tem 
uma “sala holográfica” que 
permite que os clientes proje-
tem cômodos usando óculos 
de realidade virtual.

A Nordstrom tem um cha-
tbot, o substituto automati-
zado do atendente humano, 
pensado para oferecer aos 
compradores ideias de pre-
sentes durante as festas de 
fim de ano.

A loja de roupas femininas 
Rebecca Minkoff tem paredes 
e espelhos futuristas onde é 
possível interagir para facilitar 
a experiência de compra.

Estas novidades atraem, é 
verdade, mas a maioria delas 
não está funcionando, segun-
do um estudo das empresas  

GPShopper e YouGov.
Por exemplo, apenas 18% 

dos mais de 1.000 consumi-
dores consultados acham que 
os espelhos inteligentes vão 
melhorar a experiência de 
compra.

Dentro de casa, assisten-
tes virtuais como o Echo, da 
Amazon, e o Google Home 
também não estão exatamen-
te revolucionando as com-
pras. Apenas 21% disseram 
que seus aparelhos tecnológi-
cos melhoram o processo de 
compra em casa.

Existe uma desconexão 
entre as lojas e os consumido-
res em relação à tecnologia.

“O consumidor só quer 
comprar o mais rápido e 

facilmente possível.”

Maya Mikhailov, cofunda-
dora da GPShopper, explicou 
que as lojas se empenham 
muito para oferecer o último 
e mais sofisticado aparelho, 
mas que as pessoas querem 
apenas comprar produtos 
o mais rápido e facilmente 

possível. Em muitos casos, 
os consumidores nem sabem 
que a tecnologia existe.

A maioria está familiariza-
da com realidade virtual, mas 
poucas pessoas conhecem, 
por exemplo, realidade au-
mentada como a tecnologia 
da IKEA que permite prever 
como ficam os móveis em sua 
casa.

Todos já tiveram experiên-
cias com atendentes de loja 
excessivamente zelosos que 
precisam ser driblados en-
quanto você decide qual jeans 
quer comprar.

Aparentemente os consu-
midores querem liberdade, 
também, no tocante aos apa-
relhos de compras sofistica-
dos e não-humanos.

A única coisa que os con-
sumidores realmente que-
rem? Caixas automáticos 
(sem atendentes). Mais de 50 
por cento afirmam que isso os 
ajudaria a comprar nas lojas 
também. Um lembrete para 
os comerciantes: simples-
mente deixe-nos em paz.

Fonte PME – Exame

A novidade atrai, é verdade. Mas a maioria delas não está funcionando, segundo um estudo 
realizado em Nova Yorque, o “maior laboratório vivo” de tecnologias de venda no mundo.
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Você anda praticando esporte?

Que a prática de esportes 
proporciona qualidade de vida 
e saúde, não há dúvidas. Mas 
como o esporte transforma o 
dia a dia de trabalho das pes-
soas? 

Os hábitos e a filosofia do 
esporte podem ser utilizados 
no cotidiano empresarial com 
benefícios para todos. As prá-
ticas esportivas desenvolvem 
o espírito de liderança, a mo-
tivação constante do grupo, a 
busca e a conquista de desafios 
coletivos com uma disciplina de 
treinamentos e práticas. Algu-
mas modalidades destacam as 
atitudes colaborativas, essen-
ciais para  a melhoria de proje-
tos desenvolvidos em parceria 
e que envolvam várias áreas da 
empresa. E quando as lições da 
atividade física são aplicadas na 
vida profissional, as competên-
cias e habilidades individuais 
do funcionário, como a capaci-
dade de tomada de decisões, 
a proatividade, a resiliência, 
a confiança e a concentração  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

também geram resultados po-
sitivos.

Os benefícios, claro, re-
fletem na melhoria da saúde. 
Melhora a circulação, os ba-
timentos cardíacos, tonifica a 
musculatura  e consequente-
mente, o sistema imunológico 
funciona melhor.

Exercitar-se de forma con-
tínua reduz também sintomas 
característicos de depressão, 
fadiga, estresse, melhora a qua-
lidade do sono, da pele, retarda 
envelhecimento e até minimiza 
dores agudas. 

Quando você pratica uma 
atividade física regularmente 
causa aumento de endorfinas, 
substâncias atreladas ao estado 
de humor.  

E nada como chegar na 
frente do balcão para atender 
um cliente com um “estado de 
espírito” positivo! Além de fa-
zer bem ao próximo, faz com 
que se sinta bem consigo mes-
mo, causando uma sensação de 
bem-estar! 

Ele garante disposição e benefícios no trabalho. 
E traz um “estado de espírito” positivo!
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5 dicas 
Abrir um negócio próprio 

no Brasil envolve muito mais 
do que a vontade de investir 
em um hobby como profis-
são. 

O volume de empreende-
dores iniciais por necessida-
de no Brasil passou de 29%, 
em 2014, para 43,5%, em 
2015, uma tendência que se 
estendeu por conta da crise 
econômica. Segundo o Se-
brae, são criados mais de 1,2 
milhão de novos empreendi-
mentos formais anualmente 
no País. Desse total, mais de 
99% são micro e pequenas 
empresas e empreendedores 
individuais. 

No entanto, este dado 

não é tão promissor assim. A 
média de sobrevivência des-
ses novos negócios é de dois 
anos, no máximo. A empre-
sa de meios de pagamentos 
iZettle, elencou cinco dicas 
essenciais para os empreen-
dedores se tornarem empre-
sários de sucesso:

1ª A importância de se 
pedir ajuda: 

Atualmente, existem con-
sultorias e cursos gratuitos 
que ajudam o empreende-
dor inicial a aprender sobre 
administração, gestão finan-
ceira, concorrência, melhor 
ponto para abrir o negócio ou 
a melhor forma de divulgar o  

serviço. 

2ª Não ter medo de mudar:
É preciso acompanhar o 

movimento do mercado, ou-
vir o que os clientes pedem 
e estar sempre aberto a mu-
danças repentinas no negó-
cio. 

3ª Ter a tecnologia como 
aliada: 

Usar e abusar dos apli-
cativos de gestão financeira, 
controle de estoque e cadas-
tro de clientes.

 
4ª Aceitar, e principalmente 

monitorar, vendas em 
cartão: 

Levantamento do Sebrae 
apontou que 42% dos em-
preendedores que passaram 
a aceitar cartão reduziram os 
calotes. O novo SPC Concilia-
dor auxilia o lojista no moni-
toramento destas vendas e 
recebimentos.

5ª Buscar sempre o 
conhecimento: 

Além de fazer tudo com 
dedicação, é preciso buscar 
conhecimentos e se aprimo-
rar sempre, pois o varejo se 
transforma com velocidade 
cada vez maior. 

Fonte: 
Revista Varejo SA – CNDL.

para  sobreviver aos dois primeiros anos 
do negócio próprio?
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Negócios sustentáveis
A preocupação com o 

meio ambiente cresce cada 
vez mais. Ações sustentáveis 
e a oferta de fontes alterna-
tivas de energia é uma dessas 
tendências, movimentando 
diferentes empresas, com 
portes variados, direta e indi-
retamente.

Saúde valorizada
Cada vez mais, as pessoas 

se interessam pelo assunto 
e procuram alternativas que 

ofereçam mais saúde no pra-
to. Serviços de alimentação 
destinados a públicos espe-
cíficos ganham força. E a boa 
notícia é que esse é um cam-
po farto a explorar!

Esporte
A atividade física tem se 

modernizado para atender às 
demandas de um público de 
tempo escasso e que busca 
por resultados mais persona-
lizados. 

Vaidade masculina
Uma tendência para 2017 

é apostar no mercado de cos-
méticos para homens, com 
produtos especialmente pen-
sados para eles. Há alguns 
anos, o Brasil ocupa o segun-
do lugar em faturamento nes-
te setor e o os números positi-
vos só crescem.

Soluções para os  
veteranos

Quando a aposentadoria 
chega, há algum conforto fi-
nanceiro, e muito tempo livre 
e disposição para viver. Essa 
energia toda dá ao público da 
terceira idade um potencial 
consumidor impressionante. 
Eles querem viajar, se ves-
tir bem, experimentar novas 
emoções e ter muita saúde. 
Qual solução você quer ofere-
cer a eles em 2017?

Jovens no foco
 Diversas pesquisas têm 

deixado algumas pistas aos 

jovens: eles gostam de ofertas 
e descontos, valorizam negó-
cios socialmente responsá-
veis e são majoritariamente 
acessados por mídias sociais. 
E o empreendedor que for 
criativo ao oferecer produtos 
e serviços tem tudo para sair 
ganhando.

Online sem limites
Há uma curiosidade que 

é quase uma certeza para 
quem iniciar um negócio em 
2017: em algum momento, 
o mundo virtual fará parte 
da sua empresa. O comércio 
eletrônico já não é mais uma 
tendência, mas uma realidade 
que só cresce!

Amigos bichos
A quantidade de produtos 

e serviços voltados aos bichos 
de estimação cresce a cada 
ano. O que começou com ser-
viços de banho e tosa, roupas, 
acessórios e produtos de be-
leza, evoluiu para hotéis, pet 
sitter (que cuida dos animais 
em suas casas) e dog walker 
(que passeia com eles).

Franquias de baixo custo
Além do bom momento, 

iniciar uma empresa que já 
conta com um modelo de ne-
gócio sólido e uma estratégia 
bem definida reduzem o risco 
de falência. Outro ponto inte-
ressante é que há opções para 
todos os gostos e bolsos.  Se 
gosta da ideia, encontre o seu 
negócio preferido no site da 
ABF.

O papel da mulher no 
mundo empresarial 
tem sido cada vez 
mais marcante
Além de conciliar as habilidades e rotinas,  ela 
precisa estar por dentro das tendências de 
negócios. E quais são essas tendências para você, 
mulher empreender em 2017?

O papel da mulher no mundo empresarial tem sido cada 
vez mais significativo com visões diferentes de gestão dos ne-
gócios, e  principalmente com a busca do equilíbrio entre os 
papeis profissional e pessoal.

A mulher que decide se tornar uma empreendedora, preci-
sa começar logo o planejamento e estudo das melhores áreas 
para investir e alcançar o sucesso. 

Além de conciliar suas habilidades, ela precisa estar por 
dentro das tendências de negócios. Tudo isso para conseguir 
entrar no mundo de empreendedorismo com segurança e es-
tratégias eficazes.

E sobre as dicas de negócios, em qual você se encaixa mais? 
Essas são as tendências para 2017, fique de olho e planeje-se!

Planeje seu negócio próprio e concretize 
o seu sonho de ser uma Mulher 
Empreendedora!
• Tenha a certeza de que você tem o perfil empreendedor
• Conheça a realidade do mercado em que deseja apostar
• Reúna informações e organize o seu plano de negócios
• Saiba como formalizar e quanto custa abrir sua empresa
• Capacite-se, pois nunca se sabe tudo antes de começar
• Avalie contar com um sócio experiente ou o auxílio de uma consultoria
• Separe as finanças pessoais do negócio e tenha capital de giro
• Não espere retorno imediato para o seu investimento.
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Contratados da crise trabalham 
pensando no futuro
E você, empresário, tem conseguido aproveitar esses bons profissionais?

A realidade ainda mostra 
que bons profissionais estão 
disponíveis e com pretensão  
salarial abaixo do mercado 
diante às suas especialidades. 
Muitas vezes, é comum sim 
esses profissionais estarem 
em busca de emprego por 
um momento curto da vida. 
Afinal, essa tem sido uma al-
ternativa e uma forma de se 
“adaptarem à crise” até que 
novas escolhas e novas chan-
ces apareçam.

 Mas como o empresário 
também pode se beneficiar 
com essas oportunidades? 
Afinal, é  hora de se pensar 
em investir em bons profissio-
nais na empresa e aproveitar 
o que de melhor eles podem 
fazer pelo seu negócio!

O mais difícil para o em-
presário, de fato, é lidar com 
a alta rotatividade de profis-
sionais, principalmente na 
área da prestação de serviço 
e comércio. E com oferta e 
demanda maior de profissio-
nais, isso ainda se torna mais 
comum. 

Mas o assunto em desta-
que é o que esse profissional 
capacitado pode trazer pra 
você e até mesmo para sua 
equipe?

Contratar um profissional 
com o nível de qualificação 
superior ao que a vaga exige 
pode ser muito bom para a 
empresa, pois as atividades 
são executadas com mais fa-
cilidade e qualidade por esse 
profissional. Mas é preciso 
que esse profissional seja mo-
tivado constantemente, pois 
ele certamente está acostu 
 

mado a desafios constantes!

O futuro dessa prática, se-
gundo pesquisas, mostra que 
os profissionais que se des-
tacarem na crise terão mais 
chances de receber promo-
ções e compensações finan-
ceiras pelo bom desempenho 
e engajamento, por meio da 
maior experiência e qualifica-
ção profissional.

Para os em-
presários, a chan-
ce de, nesse momento, 
ter profissionais com tal 
capacidade técnica atuan-

do na empresa, é um degrau 
a mais a alcançar em benefí-
cio ao crescimento do negó-
cio como um todo, seja para 
novas visões, novas soluções, 
novas ações e até mesmo  
para engrandecimento de sua 
equipe! Pense nisso, sem re-
ceios!
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Novos 
Associados CDL

Conheça nossos novos associados! 
Eles têm bons negócios a fechar com você.

Coliseum Academia 
Academia e atividades de 
condicionamento físico

Bairro: Centro

Tel.:(24) 2106-1605
gabrielrdotta@hotmail.com

Farmácia Santa Helena
Farmácia

Bairro: Centro

Tel.:(24) 3323-1177
cleusafarma@uol.com.br

Odontologia Integrada 
Guedes

Odontologia e cirurgia

Bairro: Centro

Tel.:(24) 3323-1426
renataffguedes@hotmail.com

Lar Doce Lar
Material de Construção

Bairro: Boa Vista

Tel.:(24) 3016-8995
lardocelarbm@hotmail.com

IBR Telecomunicações
Comunicação multimídia SCM

Bairro: São Luiz

Tel.:(24) 3323-2466
patrickfortes@gmail.com

MM Sales
Bijuteria e artesanato

Bairro: Ano Bom

Tel.:(24) 9.8809-2208
magpires@hotmail.com

Maria Emília 
Fonseca Vieira

Confecção sob medida 

Bairro: Vista Alegre

Tel.:(24) 9.9986-6578 
emilia20vieira@gmail.com

Mercearia Belo 
Horizonte

Mercearia

Bairro: Loteamento Belo Horizonte

Tel.:(24) 3322-8987
ph-carol@hotmail.com

PR dos Santos 
Informática
Equipamentos e suprimentos 
de informática

Bairro: Verbo Divino

Tel.:(24) 3322-5580
paulosantos.spr@gmail.com

Rocha & Breves 
Cimentos
Materiais de construção

Bairro: Ano Bom

Tel.:(24) 9.7401-5504
concreblocos@hotmail.com

Espaço Lis
Estética, cabeleireiros e manicure

Bairro: Vila Nova

Tel.:(24) 33326-1155
lisacanela@ig.com.br

Alfa 
Gestão Empresarial

Consultoria e gestão

Bairro: Centro

Tel.:(24) 3348-2814
luciana.alves@alvesefagundes.com.br

Conserv 
Construções e Serv.

Obras de urbanização

Bairro: Bracui - Angra dos Reis

Tel.:(24) 9.8868-6391
conserv-@hotmail.com

Gigabyte 
Informática

Artigos de papelaria e 
informática

Bairro: Centro - Rio Claro

Tel.:(24) 3332-1910
estilomodarc@gmail.com

Letycia Biancalana 
Perrone
Cosméticos, perfumaria e 
higiene pessoal

Bairro: Centro

Tel.:(11) 9.7395-4854
le-biancalana@hotmail.com

Lourdes Conceição 
Moraes

Moda e acessórios

Bairro: Getúlio Vargas

Tel.:(24) 3324-7393
lourdes231166@hotmail.com

Sindicato dos 
Rodoviários de 
Barra Mansa

Bairro: Ano Bom

Tel.:(24) 3323-1321
sindicatodosrodoviariosbm@hotmail.com
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Viva Eventos
Organização de festas, congressos 
feiras e exposições. 

Bairro: Ano Bom

Tel.:(24) 3328-5192
financeiro@gvivavr.com.br

Água Viva
Locação de Equipamentos, 
Caminhão Munck, Caçamba e Retro 
Escavadeira.

Bairro: Vila Maria

Tel.:(24) 3324-0117
aguaviva.financeiro@gmail.com

Shalom Filmagem,  
Fotografia e Cia.
Filmagem e fotografia de festas e 
eventos

Bairro: Vila Nova

Tel.:(24) 3322-9414
shalomfv@gmail.com

Vidal e Araújo 
Empreendimentos 
Imobiliários
Compra e venda de imóveis
Bairro: Centro

Tel.:(24) 3322-8965
carlosmagno@gmail.com

Vetor Desenvolvimento 
Humano
Treinamento e desenvolvimento 
profissional e gerencial

Bairro: Ano Bom

Tel.:(24) 3401-1432
celsomoutinho@yahoo.com.br

Royal Supermercados
Supermercado

Bairro: Centro

Tel.:(24) 4009-3364
Instagram: @royalsupervoce

7 passos para lidar com as reclamações sobre 
a sua empresa nas redes sociais

O rápido e contínuo cres-
cimento das redes sociais tem 
trazido uma série de vanta-
gens para os lojistas. Por ou-
tro lado, essa facilidade de 
contato também traz o desa-
fio de saber lidar com even-
tuais reclamações ou notícias 
negativas.

Nenhum negócio está blin-
dado contra esse tipo de crise. 
O segredo é lembrar que, ape-
sar de as redes sociais serem 
uma plataforma de comunica-
ção, o cliente do outro lado é 
o mesmo que o seu negócio já 
conhece faz tempo e deve ser 
tratado com transparência, 
respeito e atenção sempre.

Para evitar situações inde-
sejáveis, separamos 7 dicas de 
ouro para a sua empresa:

1. Pontos vulneráveis: 
Verifique situações que 

possam causar desconforto 
com os clientes. Você pode 
levantar essas informações  
com os seus funcionários que 
estão na linha de frente.

2. Guia de Respostas:
Com esses dados, prepare 

um rápido guia de perguntas/
reclamações e respostas re-
comendadas. Esse material 
servirá para as redes sociais 
e também para reclamações 
em outros canais, como tele-
fone, por exemplo.

3. Monitore a Rede:
Monitore as suas redes 

sociais e sites de reclamação 
para poder localizar e respon-
der rapidamente uma even-
tual queixa.

4. Seja Transparente:
Em todas as situações, 

lembre-se de tratar o cliente 
com transparência e respei-
to, agradecendo por ajudar a 
melhorar a comunicação da 
sua empresa e os processos. 
Peça desculpas pelo ocor-
rido e mostre tudo o que a 
sua empresa faz ou fará para 
que situações como essa não 
ocorram mais.

5. Não ignore:
Não apague ou ignore 

as mensagens indesejadas. 
Vale a pena ocultar as recla-
mações e responder direta-
mente, via mensagem, para 
o cliente.

6. Mantenha contato:
Aproveite para incluir es-

sas pessoas em sua comuni-
cação periódica, para que ve-
jam tudo o que a sua marca 
faz positivamente, o cuidado 
com os produtos e serviços, 
qualidade, processos etc.

7. Comunicação Positiva:
Antes que as crises apare-

çam, invista na sua comuni-
cação de forma positiva. Tra-
balhe a sua marca nas redes 
sociais e em outros canais de 
comunicação de forma que 
as pessoas possam conferir, 
o tempo todo, que a empre-
sa é séria e dedicada a fazer 
o melhor.

Mostre investimentos em 
melhorias, traga depoimentos 
de clientes satisfeitos, reforce 
as ações sociais e outros te-
mas que tragam uma avalia-
ção positiva para a sua marca. 
Se a sua imagem já for forte 
e positiva nas redes sociais, 
será mais fácil lidar com as re-
clamações.

Fonte: Portal PME Exame
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SPC Conciliador: uma nova tecnologia que 
ajudará os empresários a conciliar vendas nos 
cartões de débito, crédito e ticket benefícios.
Segundo pesquisa da CNDL,  65% ainda fazem controle manual.

Segundo estudo do SPC 
Brasil, as vendas no cartão já 
geraram problemas para 29% 
dos comerciantes e prestado-
res de serviços.

Três em cada dez (29,0%) 
comerciantes e prestadores 
de serviços já enfrentaram 
algum tipo de problema ao 
realizarem vendas nos car-
tões de crédito e débito, vale 
alimentação ou por meio de 
pagamentos online. A consta-
tação é de um levantamento 
feito pelo Serviço de Prote-
ção ao Crédito (SPC Brasil) e 
pela Confederação Nacional 
de Dirigentes Lojistas (CNDL) 
nas 27 capitais e no interior 
do país. As principais queixas, 
segundo os empresários ouvi-
dos, são cobranças indevidas 
(11,1%) e pagamentos não 
creditados após a transação 
da venda (9,2%).

Segundo a pesquisa, ven-
der no cartão é uma realida-
de para a ampla maioria dos 
varejistas: sete em cada dez 
empresários já oferecem aos 
seus clientes a possibilidade 
de pagar no cartão de crédito 
(72,3%) e no débito (70,1%). 
Apesar da consolidação dos 
meios eletrônicos de paga-
mentos entre os empresários 
do varejo, 28,7% desses em-
presários não realizam qual-
quer controle ou mecanismo 
de conciliação de vendas fei-
tas no cartão. A conciliação 
de cartões, consiste, basica-
mente, em verificar se o valor 
recebido pela venda a débito 
ou crédito corresponde ao 
valor correto (descontando 
as taxas) a ser repassado pela 
operadora. Ela permite, por 
exemplo, saber se as taxas co-
bradas pelo uso desses meios 
de pagamento estão corretas.

Para auxiliar sobretudo o 
pequeno e micro varejista, o 
SPC Brasil, através das CDLs 

de todo o país, lançou  o ‘SPC 
Conciliador’, uma nova solu-
ção tecnológica que simplifica 
a comunicação entre as ope-
radoras de cartões de crédito, 
débito e também de benefí-
cios e os lojistas e prestadores 
de serviços de todo o país.

A principal funcionalidade 
do ‘SPC Conciliador’ é permi-
tir a conferência automática 
das transações efetuadas em 
diversos tipos de cartões e 
bandeiras, facilitando as con-
ciliações bancárias com rapi-
dez e segurança. “O SPC Con-
ciliador é sinônimo de ganho 
de produtividade. Erros que 
podem acontecer num pro-
cessamento de venda impac-
tam diretamente no fluxo de 
caixa das empresas. São pou-
cos centavos por venda, mas 
quando há um volume grande 
de transações, o prejuízo é 
considerável e o empresário 
passa a perceber a importân-
cia desse tipo de controle”, 
explica o presidente do SPC 
Brasil, Roque Pellizzaro Junior. 

De acordo com o estudo, 
85,0% dos empresários enxer-

gam benefícios na conciliação 
de vendas com cartões, princi-
palmente pelo melhor contro-
le do fluxo de caixa (50,0%), 
permitir a visibilidade sobre 
recebimentos futuros (29,7%) 
e o fato de terem em mãos in-
formações confiáveis para au-
xiliar na tomada de decisões 
(27,7%). Entre quem faz con-
ferência das vendas, 66,7% 
ainda é de modo manual.

Segundo a pesquisa, 
66,7% dos comerciantes e 
prestadores de serviços que 
não fazem conciliação bancá-
ria se veem em desvantagem 
por não adotar esse tipo de 
controle interno em suas em-
presas, principalmente por 
não saberem o quanto rece-
bem com cada meio de pa-
gamento (22,0%) e estarem 
expostos a fraudes das ope-
radoras e de vendedores mal 
intencionados, que podem 
simular vendas para depois 
cancelá-las (13,6%).

Outros riscos sentidos por 
esses empresários são perda 
de dinheiro em virtude de 
pagamentos não realizados 

pelas operadoras (12,5%), 
cobranças de taxas maiores 
do que as acordadas com as 
operadoras (12,1%), impos-
sibilidade de acompanhar o 
quanto custa manter as ma-
quininhas de cartão (12,0%) 
além de cobranças indevidas, 
débito duplicado ou cobrança 
por uso de tecnologia que não 
foi contratada pelo estabele-
cimento (10,7%).

Entre os empresários con-
sultados que adotam algum 
tipo de controle de vendas 
por cartões, 65,2% o fazem 
de forma manual, principal-
mente através de planilhas no 
computador (38,8%) e cader-
no de anotações (26,4%). 

Saiba mais sobre o SPC 
Conciliador com a CDL de Bar-
ra Mansa e como você poderá 
inserir essa nova ferramenta 
de segurança e controle nas 
vendas. Entre em contato 
pelo telefone: 24. 3325.8150.

“Com tantas transações diárias, como 
o lojista pode ter a certeza de que os 

recebimentos estão corretos ou que as 
taxas aplicadas e descontadas em cada 
venda de fato correspondem ao que foi 

negociado com as operadoras? Além 
disso, é importante evitar fraudes, 

como vendas em duplicidades e 
cancelamentos indevidos. Esse tipo de 
controle só funciona efetivamente se 

for automático e não de modo manual, 
que é sujeito a falhas”

Roque Pellizzaro Junior
Fonte Varejo SA
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Com o SPC Conciliador, o empresário confere automaticamente 
o recebimento de todas as vendas realizadas por cartões de 
crédito, débito e de benefícios, controlando o seu fluxo de caixa e 
facilitando a gestão de:

• Antecipações de parcelas
• Cancelamentos de vendas
• Taxas de operadoras
• Indícios de fraude 

SPC CONCILIADOR
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Jovens criam portal de oportunidades de emprego 
para quem passou dos 50 anos de idade:
Maturijobs.com
A ideia, que já foi premiada surgiu quando o empreendedor 
Mórris Litvak acompanhou a saída de sua avó de 80 anos do 
mercado de trabalho após um acidente.

Rapidinhas!

Os 50 melhores aplicativos e ferramentas 
digitais para auxiliar o lojista na gestão, 
vendas, divulgação e relacionamento de sua 
empresa
Você precisa conhecer estes aplicativos testados 
e agrupados pela CDL Jovem em 5 categorias. A 
maioria de uso gratuito com versões prêmium 
pagas. Confira!
www.inovavarejo.org.br

É hora do MEI fazer sua 
declaração de renda na 

Receita Federal

Apesar de isento da cobrança de Imposto de Renda, o MEI 
também precisa fazer sua declaração de rendimentos à 

Receita até o dia 31 de maio.  O processo é bem simples e 
pode ser feito pelo próprio empresário no 

www.portaldoempreendedor.gov.br

Este tem sido o grande tema no debate do mundo business. 
Parece ficção delirante, mas já está ocorrendo.

Um usuário norte-americano colocou dois aparelhos Google Home   
(imagem acima) para conversarem entre si e transmitiu tudo pela 
internet. Eles são dispositivos de inteligência artificial projetados 

para interagir com as pessoas em casa,  responder perguntas, fazer 
compras  para elas etc. E poucas horas eles estavam, entre outras 
questões, deliberando sobre a possibilidade de eles serem robôs. 

Mas calma! Estudos indicam que só devemos entrar em pânico 
quando eles aprenderem a dizer:  “Hasta la vista, baby.”

Nicolau Maquiavel
Ácido e incomodamente coerente, o filósofo  que viveu há 500 anos ficou conhecido por 

lidar com as pessoas como elas são, e não como elas deveriam ser. 

“Todos veem o que você parece 
ser, mas poucos sabem o que você 
realmente é. E estes poucos não se 

atrevem a desafiar a 
opinião dos muitos.” 

Im
ag

em
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y 
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Robôs substituindo pessoas:
Estamos a um passo da nova 

revolução industrial
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Será que você acertou na escolha do seu 
tipo de cliente? 

Como faço para saber se 
estamos no caminho certo 
com a escolha do nosso pú-
blico-alvo?

Uns se perguntam se po-
deriam estar vendendo mais. 
Outros se questionam por 
que não estão vendendo tan-
to. Alguns, se vale mesmo à 
pena atender àquele público-
-alvo.

Para encontrar um pou-
co mais de paz, felicidade e 
sentimento de realização na 
relação com as pessoas que 
formam o seu público-alvo, 
empreendedores precisam 
criar um “vendômetro” mui-
to fácil de ser entendido.

Crie um 
“Vendômetro”!

É preciso classificar cada 
cliente que compra seu pro-
duto ou serviço em três ní-
veis:

1. Só de ver;
2. Só de explicar;
3. Só de demonstrar.

O ideal é aquele cliente 
nível 1, que compra só de ver 
o produto ou algo relacio-
nado ao serviço. Ele bate o 
olho, já enxerga como aquilo 
resolve a sua dor e nem pen-
sa duas vezes: compra.

O segundo nível não é tão 
incrível quanto o primeiro, 
mas o cliente compra após 

ter acesso a alguma forma 
de explicação. Não é o ideal, 
pois nem todos têm tempo 
para ficar prestando atenção 
em uma explicação,.

Muitas empresas podem 
perder mais de 50% do seu 
potencial de venda por con-
ta de o cliente não perceber 
o valor só de ver, precisando 
receber alguma explicação 
para entender que aquilo re-
solverá a sua dor.

O pior é o nível 3, em que 
o cliente só compra após vi-
venciar uma demonstração,  
pois a empresa perde mais 
de 90% de clientes que não 
veem valor ou não têm paci-
ência para ouvir uma explica-
ção.

Um empreendedor sabe 
que acertou em cheio a rela-
ção [produto > solução > dor 
do cliente > compra]  quando 
parcela majoritária compra o 
produto ou serviço só de “vê-
-lo”, pois vê aí uma solução 
clara, eficaz e vantajosa para 
a sua dor.

É importante destacar 
que muitas pessoas têm um 
determinado problema que 
a sua empresa pode resol-
ver. Mas apenas uma parcela 
muito pequena deles tem, de 
fato, uma dor tão incômoda 
que precisa ser sanada ime-
diatamente.

Aliviando a dor 
do cliente.

O empreendedor tam-
bém precisa sempre refletir 
sobre qual dor está querendo 
resolver de fato e quanto se 
orgulha em resolver esta dor.

O professor Clayton Chris-
tensen definiu melhor esses 
tipos de dores, que chamou 
de Jobs to be Done - tarefas 
a serem feitas para o cliente. 

Nessa abordagem, todo 
cliente que compra uma so-
lução está comprando tarefas 
que podem atingir até quatro 
fases:

a) Funcional: 
É tarefa mais básica de 

um produto ou serviço. No 
caso da cafeteria, seria uma 
bebida, um café, um chá etc.

b) Operacional: 
Tarefa que o cliente com-

pra para tornar o job fun-
cional mais conveniente. No 
exemplo, o cliente está com-
prando a facilidade de locali-
zação da cafeteria, a facilida-
de para pedir, pagar, sentar, 
consumir.

c) Emocional: 
Tarefa que faz com que 

o cliente se sinta melhor ao 
consumir o produto ou usar 
serviço. No caso dessa ca-
feteria, o cliente percebe a 
atenção no atendimento, a 

bebida revigorante e até me-
sas para fazer reunião pelo 
tempo que desejar sem que 
nenhum funcionário venha 
incomodá-lo.

d) Social: 
É o estágio mais sutil de 

ser atingido, onde o cliente 
se sente melhor perante os 
demais quando consome o 
produto. No caso da cafete-
ria, ela em geral está asso-
ciada como um símbolo de 
status.

É bacana marcar uma 
reunião lá. Sempre aparece 
em cenas de filmes. O logo 
gigante no copo de café é 
uma forma de comunicar 
para os demais que você es-
teve lá. Quanto mais uma 
empresa consegue entregar 
e o cliente valorizar o job so-
cial, menos terá que investir 
em comunicação para atrair 
novos clientes. Isso será fei-
to gratuitamente pelos seus 
clientes atuais.

Um empreendedor deve-
ria se sentir muito realizado 
quando percebe que está 
vendendo só dos clientes vi-
rem a sua oferta e também 
quando percebe que entrega 
os jobs emocionais e sociais 
com bastante consistência, a 
ponto de não ter que investir 
muito para ter vendas cres-
centes.

Fonte: Portal PME Exame

Descubra com uma  

pausa para o café.
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UM BOM NEGÓCIO É TER BENEFÍCIOS

Associados da CDL Barra Mansa e seus colaboradores têm muito mais!

Clubede
VANTAGENS

UNIFOA
Desconto

entre
10% e 15% nos

cursos de graduação.

SAV
Contratação

de sistema
de automação

com desconto de 10% 
nas mensalidades durante a 

vigência do contrato.

SESI
30% - SESI

Clube;
10% - Escola

SESI e  Consultas Médicas e 
Odontológicas.

SEBRAE
Programa de
capacitação,

palestras
motivacionais exclusivas 
para o associado e seus 

colaboradores.

PORTO 
SEGURO

Desconto de
5% sobre

o prêmio líquido
do seguro escolhido.

FAVO DE 
MEL

Creche escola
com 10%

de desconto
para novos alunos.

CIEE
Desconto de
25% sobre o

valor de
contribuição institucional 

mensal por estudante ativo.

SEST SENAT
Convênio para
utilização pelo
empresário do

comércio varejista, 
prestador de serviço e MEI. 

Descontos especiais em todos 
os procedimentos.

SEMART
Desconto de
até 33% para

o associado nas
consultas clínicas em 

Medicina do Trabalho.

SENAC
Desconto de 

20% - 
Programas de

Qualificação Profissional.

TV BAND
95% a 98%

de desconto
na grade de

programação para os 
associados da CDL.

UNIMED SESC
Convênio para

associados,
comércio

varejista, prestação de 
serviço e EI.

UNIODONTO
Descontos de

até 53% nas
mensalidades

para o associado e seus 
colaboradores.

CNA
40% de

desconto
para associados

e seus colaboradores.

ORTHOPRIDE
Desconto 

de aproxi-
madamente 

40% do valor integral da 
mensalidade aos associados e 

colaboradores.

PROQUALITY
Desconto 

de 15% sobre 
o valor da 

mensalidade/pacote para 
musculação e spinning da uni-

dade Barra Mansa aos associa-
dos e seus colaboradores.

Maximize os 
resultados da 
sua empresa. 

Soluções nas áreas de 
marketing, otimização de processos, 
planos de negócios. Associados CDL 

contam com 30% de desconto.

ATOS 
CONSERVADORA

PULSO 
CONSULTORIA

Desconto 
de 5% sobre o 
valor de seus 

serviços de limpeza em-
presarial, conservação, portaria 

e manutenção de área verde.

TRAT SPA 
URBANO

Desconto 
de 10% 

sobre o valor 
de seus serviços de 

pacotes de massagens, cabelos, 
tratamentos faciais e Dia da 

Noiva aos associados CDL.

STUDIO DE 
PILATES
Studio de 

Pilates Cristina 
Monlevad, 

Desconto de 5% sobre a 
mensalidade de seus serviços 

aos associados CDL.

Plano
empresarial

com mensalidades
a partir de R$72,00*
(*) Plano: Unimax Local 

empresa, faixa etária - 0 a 18 anos 
em Enfermaria.

Barra Mansa
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Sala de Reuniões
Locação gratuita exclusiva 
ao associado CDL de Barra 
Mansa. 

Certificação  Digital
Atendimento agendado, 
com conforto,  segurança 
e o melhor preço do Sul 
Fluminense.

Salão de Festas
Descontos exclusivos  de 
até 50% para os associados 
em um dos mais bem 
equipados salões de festa 
da cidade.

Campanhas
Promocionais
Promoção ao longo de todo 
o ano sem custo adicional 
ao associado. 

Descontos exclusivos nos cursos do Procape e 
para locação da Sala de Treinamento da CDL. 
Ambiente amplo, estruturado e climatizado 
para realização de palestras e treinamentos.

Treinamento

Ganhe tempo!
Altere os seus dados 
cadastrais na Receita via site.

VOCÊ SABIA?
Agora é possível realizar al-
terações no cadastro do CPF 
pela internet, via site da Recei-
ta Federal, sem custo algum. 
Anteriormente o procedimen-
to de alteração só poderia ser 
feito de forma presencial nas 
agências da Receita Federal, 
Banco do Brasil, Correios ou 
Caixa Econômica Federal.

PODERÃO SER 
SOLICITADAS 
AS SEGUINTES 
ALTERAÇÕES:
• Mudança de endereço

• Mudança de nome (por moti-
vo de casamento ou divórcio, 
etc.)

• Inclusão de título de eleitor 
(ex.: pessoas que não eram 
obrigadas a possuir o docu-
mento na época da inscri-
ção)

O próprio contribuinte poderá 
solicitar a alteração, desde que 
seja maior de 16 anos. Consul-
te os documentos necessários 
para solicitação da alteração 
disponíveis no site da Receita 
Federal.

ACESSSE O SITE:
https://www.receita.fazenda.
gov.br/Aplicacoes/SSL/ATCTA/
cpf/alterar/default.asp

Que todos os dias sejam celebradas a força, a 
garra, a delicadeza e o encanto de Ser Mulher!

A CDL de Barra Mansa parabeniza a mulher, e suas 
associadas, pelo Dia Internacional da Mulher - 8 de 
março - e deseja todo o sucesso, sempre!

Barra Mansa
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Espaço
SICOMÉRCIO

Fecomércio RJ obtém 
liminar contra novo 

imposto
A Fecomércio RJ, da qual o 

Sicomércio Barra Mansa é filiado, 
obteve liminar no Tribunal de Jus-
tiça do Estado do Rio de Janeiro 
(TJ-RJ) para suspender a exigência 
de um novo imposto criado no 
ano passado só para as mercado-
rias vendidas pelas empresas que 
tivessem redução do ICMS no Es-
tado, diante da ilegalidade na lei 
que o instituiu.

Com o argumento de equili-
brar as contas públicas, o governo 
do Rio de Janeiro queria cobrar 
esse novo tributo para o Fundo Es-
tadual de Equilíbrio Fiscal (FEEF), 
de caráter temporário, com prazo 
de dois anos, com base em uma 
porcentagem sobre a redução do 
Imposto sobre Circulação de Mer-
cadorias e Serviços de Transporte 
e de Comunicação (ICMS). A me-
dida, se efetivada, acarretaria em 
aumento de preços para os consu-
midores, por exemplo, de frutas, 
verduras, caixas de leite e outras 
bebidas.

A decisão do Desembargador 
Custodio de Barros Tostes, que 
entendeu a urgência e a neces-
sidade de garantir a segurança 
jurídica, mostra que mesmo na 
crise as normas devem ser res-
peitadas e que o Estado não pode 
criar impostos sem previsão na 
Constituição. Por ter sido a liminar 
concedida em Representação de 
Inconstitucionalidade perante o 
Tribunal de Justiça, beneficiará to-
das as empresas do Estado do Rio 
de Janeiro.

O processo, nº 0063240-
02.2016.8.19.0000, é eletrônico, 
e o andamento do processo e a 
decisão podem ser acessados no 
site do TJRJ no link http://www4.
tjrj.jus.br/ejud/ConsultaProcesso.
aspx?N=201600700292

                    Por Chrystine Mello

CODEC BM se reúne com prefeito Rodrigo Drable
No dia 2 de março, os con-

selheiros do CODEC BM (Con-
selho de Desenvolvimento 
Econômico de Barra Mansa) 
se reuniram com o prefeito 
Rodrigo Drable, em seu ga-
binete. O encontro contou 
também com a presença do 
secretário municipal de De-
senvolvimento Econômico, 
Agnaldo Raymundo. Entre os 

assuntos debatidos estiveram 
segurança pública, coleta de 
lixo e pátio de manobras. 

Ao final do encontro, Ari-
valdo Corrêa Mattos, presi-
dente do CODEC BM agra-
deceu a receptividade do 
prefeito e cobrou a criação 
do CODEC BM por meio de le-
gislação municipal. “Já temos 
a minuta inicial do projeto 

de lei aprovada pelos Conse-
lheiros. Estamos acertando 
apenas algumas questões e 
pretendemos entregá-la ao 
Executivo ainda este mês para 
avaliação”, finalizou. 

A seguir, o “O Lojista” des-
tacou tais assuntos, acompa-
nhe:

Entre os assuntos debatidos estiveram segurança pública, coleta de lixo e pátio de manobras.

Pátio de Manobras:
As obras de remoção do pátio de manobras estão paralisadas há mais de dois 
anos. De acordo com o prefeito, o DNIT (Departamento Nacional de Infraes-

trutura de Transportes) e o TCU (Tribunal de Contas da União) já deram o aval para 
o pagamento das indenizações às famílias que residem às margens da ferrovia e 
terão suas casas atingidas pela obra. “A previsão é que sejam liberados, ainda neste 
semestre, R$ 9,8 milhões para o pagamento das indenizações, a finalização das obras 
do viaduto da Barbará e a construção da ponte metálica sobre o Rio Barra Mansa”, 
informou Drable. 
O presidente do CODEC BM destacou a necessidade de revisão no projeto de tráfego 
alinhado às obras de remoção do pátio. “O projeto inicial prevê o fechamento das 
passagens em nível. Defendemos que essa posição seja revista, uma vez que isso vai 
causar problemas na fluidez de veículos e pedestres”, defendeu Arivaldo.
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SEMPRE AO SEU LADO
Atendimento Sebrae/RJ aos empresários

Local: CDL de Barra Mansa (bairro Ano Bom)
Com hora marcada pelo telefone: 
(24) 3347-5845
Todas as Quintas-feiras
Procure o Sebrae/RJ!

ACIAP BM visita 
unidade da Faetec

A convite da secretaria de 
Desenvolvimento Econômico 
de Barra Mansa, a diretoria da 
ACIAP BM visitou as instalações 
da Faetec, no bairro Barbará, em 
fevereiro. Os diretores conhece-
ram as salas de aula e laborató-
rios da unidade e conversaram 
com alguns professores. Mem-
bros do CODEC BM (Conselho 
de Desenvolvimento Econômico 
de Barra Mansa) também acom-
panharam a visita.  

“A intenção da direção da 
Faetec e da prefeitura é estabe-
lecer parcerias com as empresas 
da cidade para capacitação de 
mão de obra na escola. A uni-
dade conta com infraestrutura e 
equipamentos para ministrar di-
versos cursos”, revelou Agnaldo 
Raymundo, secretário municipal 
de Desenvolvimento Econômi-
co. 

 Para a vice-presidente da 
ACIAP BM, Denyse Singulani, a 
falta de qualificação é um dos 
empecilhos que dificulta a in-
serção no mercado de trabalho. 
“Nossos jovens precisam inves-
tir em formação técnica para 
facilitar a busca do primeiro 
emprego. É necessário formar 
um ciclo: qualificação, emprego 
e formação universitária. Dessa 
maneira, o jovem já empregado 
tem condições financeiras de 
buscar aprimoramento na facul-
dade, com a oportunidade de 
conseguir bolsas de estudo por 
meio de programas federais”, 
argumentou Denyse, comple-
tando: “A ACIAP BM vai colabo-
rar para aproximar a Faetec das 
empresas da cidade. Os empre-
sários que tiverem interesse po-
dem procurar a entidade.

Por Flávia Resende

CODEC BM se reúne com prefeito Rodrigo Drable
Entre os assuntos debatidos estiveram segurança pública, coleta de lixo e pátio de manobras.

Coleta seletiva 
de Lixo:
Segundo levantamento do Saae BM (Serviço Autônomo de Água e Esgoto 

de Barra Mansa), são gastos cerca de R$ 200 mil por mês com a coleta de resí-
duos de grandes produtores, como supermercados. “A legislação federal regu-
lamenta que os municípios são responsáveis por coletar até 100 litros de lixo/
dia por unidade. Quem ultrapassa esse montante deve ser responsável por dar a 
destinação adequada. Hoje, 33% do que o Saae BM coleta, por dia, são oriundos 
de grandes produtores. Estamos pagando uma conta que não é nossa”, argumen-
tou Rodrigo Drable.
O prefeito também convidou os membros do CODEC BM para conhecerem pro-
jetos de coleta de resíduos em Curitiba e Florianópolis, municípios considerados 
referência no país. “O descarte de lixo é preocupante e temos que nos envolver 
nessa questão que é não só ambiental, mas também ligada ao desenvolvimento. 
Vamos montar um grupo de trabalho dentro do CODEC BM para tratar dessa 
questão junto à prefeitura”, garantiu o conselheiro Luiz Antônio Roxo, que repre-
senta a Sociedade Médica de Barra Mansa no conselho.

Segurança pública:
Já sobre o sistema de monitoramento das vias 
por câmeras, o Prefeito disse que o contrato 
com a empresa responsável pela instalação e manu-
tenção dos equipamentos já foi reestabelecido. “As 
72 câmeras instaladas em diversos pontos da cidade 
estão em pleno funcionamento”, ressaltando que a 
prefeitura vai adquirir dois quadriciclos para realizar 
rondas no Ano Bom e Centro.
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Plano Diretor de Barra 
Mansa será revisado

O prefeito de Barra Mansa, 
Jonas Marins, assinou no dia 06 
de outubro, o decreto municipal 
nº 7.848 que institui o proces-
so de revisão do Plano Diretor 
de Desenvolvimento Urbano 
e Ambiental de Barra Mansa. 
O presidente da ACIAP Barra 
Mansa, Arivaldo Corrêa Mattos, 
que representa a entidade no 
Conselho da Cidade, participou 
da assinatura ao lado de secre-
tários municipais e de outros 
conselheiros.

De acordo com a legislação, 
o Plano Diretor deve ser revis-
to a cada dez anos. Em Barra 
Mansa, o atual plano é de 2006 
e o prazo final para sua revisão 
é 2016. “Mas decidimos ante-
cipar a revisão do documento 
para fazermos as adaptações 
necessárias para o crescimento 
do município”, explicou Ronaldo 
Alves, secretário municipal de 
Planejamento Urbano. 

O presidente da ACIAP BM 
ressaltou a importância da 
participação da sociedade nas 
discussões para revisão do do-
cumento. “Convocamos nossos 
associados a enviarem suges-
tões e críticas para atualização 
do Plano Diretor. A revisão des-
te documento é um exercício 
de cidadania que deve contar 
com a participação de toda a 
comunidade. Afinal, esse é um 
momento histórico, no qual es-
tamos repensando e construin-
do o futuro da nossa cidade”, 
disse Arivaldo. As sugestões e 
críticas podem ser feitas atra-
vés do site www.planejamento.
net, onde estão disponibilizadas 
informações sobre o Plano Dire-
tor. “Também vamos convocar 
uma reunião na ACIAP BM para 
debate do assunto”, garantiu o 
presidente.      Por Flávia Resende

Sebraetec: consultoria sob 
medida para sua empresa.

Conheça todas as soluções oferecidas pelo Sebraetec para a 
inovação em seu negócio.

O Programa Sebrae de 
Consultoria Tecnológica – 
Sebraetec oferece consulto-
rias sob medida para micro 
e pequenas empresas com o 
objetivo de facilitar o acesso 
desses empreendimentos a 
inovações tecnológicas. Ao 
contrário do que parece, às 
ferramentas de inovação po-
dem ser simples e acessíveis 
e trazem grandes benefícios 
para o negócio.

Por meio do programa, o 
Sebrae envia um consultor 
especializado que vai apre-
sentar soluções para otimi-
zar os resultados da gestão, 
processo ou produto sobre 
os quais se pretende inovar, 
tornando a empresa mais 
competitiva e bem preparada 

para o mercado.
Com a consultoria do Se-

braetec, as MPEs atendidas 
participarão de um processo 
de inovação. As consultorias 
proporcionam melhoria em 
processos produtivos, pro-
dutos, embalagem, gestão e 
marketing, novos modelos de 
negócios e matérias-primas, 
adequação logística e gestão 
ambiental. 

Por meio desses serviços 
customizados e especializa-
dos, o Sebratec promove o 
acesso de pequenos negócios 
a soluções em 7 áreas de co-
nhecimento da inovação:

Design, Produtividade, 
Propriedade intelectual, 
Qualidade, Inovação, Sus-
tentabilidade, Tecnologia da 

Informação e Comunicação. 

Quanto tudo isso vai 
custar?

Além de providenciar um 
consultor especializado para 
atendê-lo, o Sebrae pode 
subsidiar até 70% do valor do 
serviço. 

Como ter acesso?
Procure o Sebrae mais 

próximo de você ou entre em 
contato pelo 0800 570 0800 
e peça uma consultoria Se-
braetec para sua empresa. 
Acesse: www.sebrae.com.br/
sebraetec

Fonte: Sebrae
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‘Memorice’ celebra 
aniversário da ACIAP BM

 Em comemoração ao ani-
versário de 83 anos da ACIAP 
BM, a diretoria da entidade 
promoveu na noite de 20 de 
outubro, na Fazenda da Posse, 
o projeto ‘Memorice’. Além de 
celebrar a fundação da Casa, o 
evento homenageou o empre-
sário Edvaldo Xavier de Carva-
lho, o Fafal, atual presidente da 
representação regional da Firjan 
no Sul Fluminense. Dezenas de 
convidados prestigiaram a festa 
e se emocionaram com as histó-
rias do homenageado.

 “O objetivo do projeto 
‘Memorice’ é prestar reconhe-
cimento para pessoas que con-
tribuíram para o crescimento 
socioeconômico da cidade. O 
Fafal é um dos maiores exem-
plos de perseverança e força 
de vontade que conheço. Ele se 
dedica de alma e coração a tudo 
que se propõe a fazer e, sem dú-
vidas, nos inspira a lutar, unidos, 
por dias melhores. A ACIAP BM 
agradece por toda sua dedica-
ção a Barra Mansa. Estamos 
muito felizes em poder lhe ho-
menagear”, afirmou Rafael Mil-
ton Teixeira Júnior, presidente 
da entidade.

 Ao final de sua apresen-
tação, Fafal foi agraciado pela 
diretoria da ACIAP BM com um 
certificado e com um azulejo 
do ‘Memorice’ como forma de 
agradecimento pela sua par-
ticipação. “Estou muito feliz e 
agradecido por esse momento. 
Tenho 64 anos e quero, ainda 
por um bom tempo, continuar 
a contribuir para nossa cidade”, 
finalizou o empresário. 

                    
Por Flávia Resende

Integrantes do CODECBM 
trabalham a todo vapor.

No mês de outubro, os 
integrantes que formam o 
CODECBM (Conselho de De-
senvolvimento Econômico de 
Barra Mansa) estiveram reu-
nidos na sede da CDL Barra 
Mansa para um dia inteiro de 
trabalho.

O objetivo foi uma reu-
nião de trabalho para definir 
todos os itens que irão com-
por o estatuto do Conselho 
estruturando então as ações 
que o Conselho terá em prol 
da cidade de Barra Mansa em 
assuntos que se referem ao 
desenvolvimento da econo-
mia da cidade.

Dentre outras funções, o 
estatuto irá:
• Regular o funcionamento 

do Conselho a terceiros 

(por exemplo, normas para 
a tomada de decisões, re-
presentantes, etc.).

• Regular os direitos e obri-
gações dos membros e das 
relações entre eles.

• Estabelecem a estrutura 
e o funcionamento e suas 
atribuições.
“Por meio da criação de 

um estatuto e regularização 
completa do CODECBM, te-
remos nossas diretrizes esta-
belecidas para atuarmos em 
diversas frentes no município 
junto aos órgãos municipais 
e representativos, visando o 
bem comum que é a busca 
por projetos e melhorias no 
âmbito econômico e social”, 
explica Alício Camargo, presi-
dente da CDL Barra Mansa e 

integrante do CODECBM.
Esse é um dos muitos 

encontros que ainda aconte-
cerão para a formação em-
basada e transparente da ad-
ministração do Conselho.

O CODECBM foi lançado 
pelo Fórum de Desenvol-
vimento de Barra Mansa e 
é formado pelas entidades 
empresariais, sociais e edu-
cacionais que atuarão juntas 
no planejamento e execução 
de ações que ajudem a cons-
truir o futuro da cidade. Re-
presentantes da Firjan,  CDL 
BM, ACIAP BM, Sicomércio 
BM, UBM, Sindicato Rural de 
Barra Mansa, Sulcarj, Socie-
dade Médica Barramansense 
e OAB BM fazem parte do ór-
gão.

Grupo se reúne para elaboração de estatuto e estruturação do Conselho.

novembro.indd   17 11/11/2016   11:50:08
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 Mais de meio século representando a classe que tanto fomenta o desen-
volvimento de negócios em Barra Mansa.  Onde há comércio, há emprego, 

renda e desenvolvimento.

CDL BM completa 54 anos 
reinventando-se!

Em 25 de março de 
1963 foi fundada por 

um grupo de empresá-
rios,  a Câmara de Dirigentes 

Lojistas de Barra Mansa, um 
dos mais autênticos movi-
mentos da classe lojista. A 
entidade tem muito a come-
morar e agradecer aqueles 
que contribuem  para o for-
talecimento dela e acreditam 
em sua força. 

E esse ano traz ainda um 
novo momento: o de rein-
ventar-se, com revoluções 
através de novas demandas, 
novos produtos, novos ser-
viços que, junto ao sistema 
SPC Brasil, trarão novidades 
e oportunidades de mais tec-
nologia e aperfeiçoamento 
ao dia a dia empresarial. 

Esse é o grande presente, 
nesse aniversário para a CDL 
de Barra Mansa e seus asso-
ciados!

 A cada novo ano, muitas 
são as ações realizadas em 
busca do progresso social e 
econômico na luta em favor 
da classe. Na luta do empre-
sário e tudo o que envolve o 
dia a dia dele, seja em âmbito 

social, político e econômico. 
A gestão da CDL de Bar-

ra Mansa incansavelmente 
está envolvida, através de 
sua Confederação Nacional, 
Federação Estadual e enti-
dades parceiras, na repre-
sentatividade  nas  esferas 
governamentais na luta pelos 
direitos, realização de cursos 
e palestras que trazem maior 
capacitação ao comércio lo-
cal, promoção de eventos 
e campanhas que ajudam a 
atrair o consumidor,  forta-
lecer o comércio de Barra 
Mansa e oferecer segurança, 
produtos e serviços que au-
xiliam o dia a dia de venda e 
negócios. E as ações esse ano 
prometem novidades!

“São muitos estudos, co-
nhecimento do que, de fato, 
o associado precisa, e pela 
experiência de uma diretoria 
ativa e também pertencente 
à classe empresarial – que 
entende essas demandas –  
junto aos profissionais capa-
citados que atuam em nossa 
sede, que as atividades são 
projetadas a fim de trazer 
benefícios ao comerciante, 

ao empresário em geral. Esse 
sempre será o nosso esforço 
contínuo e esse ano estamos 
trabalhando para revoluções 
em produtos e serviços”, ex-
plica Xisto Neto, presidente 
da CDL Barra Mansa

Nesse sentido que o tra-
balho dessa entidade torna-
-se imenso e respeitado, em 
todo o Brasil.

E é com esse compromis-
so que há 54 anos e pelos 
próximos que ainda virão, 
que a CDL se compromete a 

estar próxima  dessa classe, 
trazendo novas ferramentas, 
novos conceitos,  ouvindo, 
representando, sendo a voz 
do empresário, a classe que 
fomenta o desenvolvimento 
nos negócios do país e, es-
pecialmente no município de 
Barra Mansa. 

É um orgulho imenso a 
todos que estão envolvidos 
com ela e por ela! 

O convite que fica é: Va-
mos nos reinventar juntos 
em busca do melhor sempre!
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Click CDL
Todo destaque merece um click

Aconteceu na CDL BM: Palestra “As 
finanças são o motor da sua Empresa” do 
Programa Gestão Financeira - Do Controle 
a Decisão, uma realização do Sebrae em 

parceria com a CDL e CDL Jovem.

Reunião do conselho SPC em Volta 
Redonda

No dia 22 de fevereiro, foi empossada a 
nova diretoria do SOS (Serviço de Obras 
Sociais) de Barra Mansa sob a liderança 
do empresário e administrador Alexandre 

Pereira Caneda.

Foto oficial da posse da nova diretoria da CDL Volta Redonda liderada 
pelo presidente Adriano Santos para o biênio 2017/2018. A CDL BM 
deseja sucesso na gestão!

A CDL Jovem também está com nova liderança, tendo no comando 
de sua diretoria, o presidente Gilberto Paiva. Parabéns a todos!

Uma das reuniões semanais de diretoria 
da CDL BM: em pauta, assuntos que 
tragam benefícios para as empresas 

associadas a CDL. 

Presidente e membros da diretoria da CDL 
BM prestigiando o evento de posse da CDL 
Volta Redonda.

A presença feminina da CDL BM na posse 
da CDL VR.

Registro de parte da nova diretoria do 
SOS, instituição que foi fundada em 
1979. Desejamos parabéns e sucesso à 
nova diretoria eleita para o mandato de 

2017/2018.

Os conselheiros do CODEC BM (Conselho 
de Desenvolvimento Econômico de Barra 
Mansa) em reunião com o prefeito Ro-

drigo Drable, em seu gabinete. Entre os assuntos 
debatidos estiveram segurança pública, coleta de 
lixo e pátio de manobras. 

Presidente Xisto Neto, diretor de marketing 
– André Oliveira, e diretor de CDL Jovem – 
Rodolfo Pombo - junto aos executivos da 
TV Band, Diego Carvalho (Gerente Geral) 

e Luiz Fernando Vidal (Executivo de Contas) em 
visita para conhecer as instalações e projetos da 
Band, em Barra Mansa.
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No mês de abril, 
agende sua festa 

para qualquer dia 
do ano, com 20% 

de desconto

DESCONTO 
ESPECIAL DE 

ANIVERSÁRIO 
DA  CDL BARRA 

MANSA

*confira o regulamento com a CDL BM. Promoção válida até 30 de abril.

20%


