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O Natal é a data comemorativa mais rentavel para o comércio varejista.
Tradicionalmente conhecida pelas grandes celebracGes, confraternizacbes
e trocas de presentes, a data tem o poder de movimentar praticamente todos
0s segmentos. Desta forma a corrente de compras de bens e servicos é
formada, ficando a cargo de cada setor oportunizar o seu negécio.

Neste ano, devido ao cendario econdmico do pais, 0 comércio vendeu abaixo
do esperado. E natural que o empresario aposte suas fichas na data que se
aproxima. E o que mostra a pesquisa realizada pela Fecomércio MG. O
estudo aponta que 41,0% dos empresarios disseram ter expectativas
positivas neste Natal. Esse percentual equivale a aproximadamente 16.400
estabelecimentos do comércio varejista de Belo Horizonte. O estudo
também mostra que 50% dos entrevistados tém expectativas superiores as
gue tinham no mesmo periodo do ano passado.

X ~ Otimismo setorizado )
Os trés setores que mais demonstraram otimismo com as vendas no periodo

natalino deste ano se comparado ao ano passado sdo: cal¢ados e artigos de
viagem (61,8%), material esportivo (58,3%) e perfumaria (55,6%). Os trés
segmentos que esperam vender a mesma quantidade que em 2013 séo:
informatica (58,3%), livrarias e papelarias (52,9%) e produtos alimenticios
(51,7%). Por fim, os trés segmentos menos otimistas como Natal de 2014
sd0: tecidos e artigos de cama, mesa e banho (42,9%), telefonia e moveis de
decoragdo, ambos com 33,%. “Apesar de o ticket médio indicar que muitos
consumidores optardo por lembrancinhas, ja que 60,0% dos empresarios
esperam compras de até R$100,00, ha espaco ainda para produtos de grande
valor agregado o que reforga a necessidade do empresario diversificar o seu
mix de produtos para atender os mais diferentes consumidores”, destaca
Gabriel Ivo, economista da Fecomércio MG.

Segundo a pesquisa a forma de pagamento mais utilizada pelo consumidor
serd 0 cartdo de crédito parcelado, o que difere da pesquisa com o0s
consumidores, também realizada pela Fecomércio MG, que afirmaram
preferir pagar a vista caso haja algum desconto. “Ou seja, aquele
empresario que estiver atento e oferecer descontos conseguird o retorno
financeiro no momento da venda e ndo em 30 dias como acontece com as
compras parceladas”, alerta o economista.

) Conclusdes, o o
Aumento natural do movimento do comércio devido a proximidade com a

data especial: essa foi a razdo dada pelos empresarios para explicar as boas
expectativas nas vendas. Segundo eles, o fato de os produtos ficarem com o
preco mais baixo nesta época também ajuda. Ja no caso dos empresarios
menos otimistas, o motivo se deve ao fato de acharem que os consumidores
estdo mais endividados em 2014.

“Em uma data comemorativa como o Natal, onde a disposicdo do
consumidor em presentear é maior devido ao apelo emocional da data, um
mix formado por produtos que aliem prego, qualidade e atendimento
qualificado devera ser uma determinante para que haja uma maior
predisposi¢do naescolhado consumidor”, comenta Gabriel Ivo.

Metodologia
Foram entrevistados 383 empresarios entre os dias 4 a 7 de novembro de
2014.

Fonte: www.fecomerciomg.org.br
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A Campanha da ACE enfatizara mais uma vez a importancia de se prestigiar o
comércio local. O horario especial de atendimento por ocasido do Natal ficou
assim definido:

04 e 05/12 (Quinta e Sexta-feira) Atéas 19h00
06/12 (Sabado) Até as 15h00
08,09 e 10/12 (Segunda a Quarta-feira) Até as 19h00
11e12/12 (Quinta e Sexta-feira) Até as20h00
13/12 (Sabado) Atéas 15h00
15,16,17,18e19/12 (Segunda a Sexta-feira) Até as 20h00
20/12 (Sbado) Até as 19h00

21/12 (domingdo das compras) De 09h00 as 17h00
22e23/12 (Segunda e Terca-feira) Até as 20h00
24/12 (Quarta-feira) Atéas21h30

A familia ACE deseja a todos um Feliz Natal e um 2015 repleto de realizacdes!!!
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ESTATISTICA SCPC MES DE DEZEMBRO

SCPC 3022
SCPC Integrada 766
SCPC Cheque 800
Relatdrio Simplicado Nacional 114
SCPC Net PF 102
SCPC Net PJ 160
Empresarial Completo 08
Adicional Protesto Nacional 36
SCPC Score PF 04
scpc Score PJ 02
SCPC Sintese PF 06
scpc FONE 03
Certocred PJ 10
Consulte PJ 03
Consulte PF 11
Certocred PF 435
TOTAL DE CONSULTAS: 5482
Incluséo 815
Exclusdo 432

Periodo analisado: 22/10 a 19/11/2014

As 05 empresas que mais consultaram o SCPC
* Casa Lédo
* Mil Koizas
* Lajes CBL
* Disa Distribuidora Sudoeste
* Petrofiltros

Atraindo o Consumidor -

Empresas investem na decoracao

de suas vitrines

e T — , =

Sabemos que no fim do ano existe maior
demanda de consumidores, e é justamente por
isso que o volume de vendas aumenta. No
entanto, ha diversos fornecedores
interessados em atendé-lo. Diante de tantas
ofertas disponiveis, como atrair a aten¢do do
consumidor e leva-lo a comprar em uma
determinada loja? Alguns Pontos séo
fundamentais para cativar os clientes:
Novidades: No varejo quando o consumidor é
surpreendido com produtos e servigos
inesperados, o carater de novidade pode
motiva-lo a comprar, tornando-se também um
diferencial para o comerciante.

Apresentacdo dos produtos. Produtos com
maior apelo para a época devem ficar em
evidénciae produtos de categorias similares

devem ser colocados proximos.
Facilidade para comprar: condicdes de
pagamento e preco podem ser fatores
determinantes para a decisdo de compra de
alguns consumidores. Portanto, é valido o
investimento na negociagdo. Muitas vezes, o
potencial cliente s6 precisa de prazo para
decidir comprar.

Bom atendimento. Toda pessoa gosta de ser
bem recebida. Com o consumidor, isso ndo é
diferente. A equipe de atendimento deve estar
engajada com a empresa, conhecer bem cada
produto disponivel e ter boa vontade para
mostrar e explicar suas especificidades com
simpatia, independente do nimero de clientes
paraatender

Prezado (a) dmigo (a).

Um anc ¢ feilo ndo apenas de dics, semanas ¢ means, maa da colaboragdo de fodos agueles
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Que 04 desafios do padeimo ano se transformom em oporiunidades
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Feliz Natal ¢ Prispero lno Novo!



Pagina 03

Noticias Empresariais - Dezembro / 2014

A Associacdo Comercial e Empresarial de Campo Belo e o Sebrae Minas
realizaram no dia 28/10 no Campo Belo Ténis Clube o IlI-Seminério
Empresarial: “Os Segredos das Vendas” com o palestrante Cristiano Lopes.
O evento teve a participacdo de 300 pessoas, lotagdo maxima, na qual, foi
muito elogiado pelos participantes. A abertura contou com o presidente da
ACE José Geraldo Fernandes que durante seu pronunciamento agradeceu a
parceriado Sebrae Minas e das empresas apoiadoras do Evento. “Temos hoje
novo conceito de mercado globalizado, com nova caracterizagdo de
colaboradores. Colaboradores que tem de serem verdadeiros
multifuncionais, porque para as empresas do futuro, empreender e inovar ird
fazer a diferenca. E para mostrar esta nova realidade global, os segredos da
mudanga e estas mudancas transformadas em vendas, contamos com ailustre
presenca de Cristiano Lopes mostrando para n6s o Segredo das Vendas”,
afirmou José Geraldo.

Logo apds o seu pronunciamento, Gustavo Henrique Almeida Souza
Assessor Comercial e de Marketing da Wizard apresentou uma parceria que
consiste em 50% de desconto aos associados da ACECB, colaboradores das
empresas associadas e familiares para os Cursos de Idiomas.Como ponto alto
do Evento foi anunciado CRISTIANO LOPES, que proferiu a Palestra: “Os
Segredos das Vendas” que com conte(do e energia positiva, motivacao,
entusiasmo, cendrio envolvente, exigéncia nos detalhes e estilo marcante
foram os ingredientes presentes no evento.

As palestras-show proferidas por Cristiano Lopes sdo resultado da
confluéncia de toda a trajetoria docente e da sua propria vivéncia como
empresario. Ha treze anos proferindo palestras pelo pais afora, Lopes se
utiliza de elementos da psicologia humana, alguns toques de auto-ajuda,
linguagem propria e uma producéo diferenciada para a realizagdo dos seus
eventos tendo ja ministrado em torno de 900 palestras no Brasil.

Agradecimentos especiais aos apoiadores do Evento: Mundial
Informatica, Quata, Wizard e Unimed.

O Calote em
Campo Belo

tem dois
motivos fortes:

- Quem tomou prejuizo ndo registra

- Quem vai tomar ndo consulta.

* SCPC Servigo Central de Protecdo ao Credito
* SERASA EXPERIAN

Seus aliados contra a inadimpléncia

Tel.: (35) 3831-2674

www.acech-mg.com.br




‘ Pagina 04

Noticias Empresariais - Dezembro / 2014

4rio Alzeri Avelino de Almejd; o
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rietdrio da

Empresa Construsol 8 homenageado em Araxa

O empresario Alzeri Avelino de Almeida proprietario da Empresa
Construsol foi homenageado em Araxa no dia 07/11 no Evento Mérito
Empresarial realizado pela Federaminas anualmente. O empresario foi
indicado pela Associagdo Comercial e Empresarial de Campo Belo “o
empresario do ano”. Mais de mil pessoas prestigiaram o Meérito
Empresarial 2014, que a Federaminas realizou em Araxd para
homenagear autoridades e dirigentes de empresas que se destacam em
suas areas de atuacdo. No evento, em 7 de novembro, o presidente da
entidade, Emilio Parolini, afirmou que os mais de 100 empreséarios do
ano indicados pelas ACEs séo verdadeiros guerreiros, como agentes de
desenvolvimento que sdo ao gerar empregos e produzir riquezas.
“Agem, assim, como eficientes promotores do progresso, oferecendo a
sua contribuicdo para edificar um pais economicamente sustentavel e
socialmente justo. Portanto sdo merecedores dos nossos aplausos e do
reconhecimento da Federaminas”, enfatizou ele. Além dos
empresarios, foram homenageados o superintendente do Sebrae-
Minas, Afonso Rocha, o presidente da Jucemg, José Donaldo
Bittencourt Janior, e 0 banco Santander, como destaques de honra nas
categorias Agdo Associativista, Inovagdo Tecnoldgica, e Incentivo a
Educacdo Superior e a Micro e Pequena Empresa, respectivamente. O
empresario homenageado Alzeri tem 69 anos e dois filhos. Natural de
Canastrdo de Tiros-MG. Alzeri esta a frente da Empresa Construsol
desde 0 ano de 1985. Atualmente a empresa, possui 32 anos no
mercado campobelense empregando mais de 164 colaboradores. O
empresario também atua como Sécio Administrador Financeiro na
Empresa Minasol Calcéario Agricola. ACONSTRUSOL Construgoes
Elétrica & Civil Ltda, atua no segmento de eletrificacao rural e urbano,
melhoramento, reforma, manutencdo e extensdo de redes elétricas,
desde 15 de setembro de 1982. A partir dai vem se destacando na
prestacdo de servicos, junto a CEMIG Distribuigdo S.A., apds passar
por avaliacBes e obter aprovacgdo no cadastro de indice técnico. No ano
de 1997, recebeu através do SEBRAE, o Certificado de Qualidade
Total, e de reconhecimento do ISO 9000. Neste mesmo ano, criou-se
também o Departamento de Construcdo Civil, voltado para a

A esquerda Alessandro (filho de Alzeri), Itamar (Gerente da Construsol),
Alzeri (Empresario homenageado), Jose Geraldo (Presidente da ACE) e Willys (Diretor da ACE)

construcdo publica de infra-estrutura nas areas de: saneamento, esgoto,
canalizacdo, construcdo de escolas, postos de salde, moradias
populares através dos conjuntos habitacionais e o centro de reabilitacdo
da secretéria de seguranca publica. O sucesso desta grande empresa
deve-se a uma 6tima administracdo, preocupada constantemente em
conquistar solidez no mercado, por isso conta com profissionais
selecionados e competentes que sdo membros efetivos, como:
Engenheiros Elétricos e Civis, Topografos, Técnicos de Seguranga do
Trabalho, Encarregados de Obras, que formam a equipe técnica. Além
destes, fazem parte do quadro de funcionarios, Projetista/Desenhista,
Motoristas, Eletricistas e Ajudantes de Servicos Gerais, que estdo em
permanente atualizagéo, participando de novos cursos, e oficinas de
reciclagem, com objetivo de prestar um servico técnico de qualidade,
paratornar a CONSTRUSOL uma empresa, moderna, séria, eficiente e

atual.
JORNAL DA ACE
ANUNCIE AQUI!

Consulte-nos agora
<. mesmo,

5
|

A esquerda Thais e Adelieny

A Associagdo Comercial e Empresarial de
Campo Belo representada pelas
colaboradoras Thais Alves Ferreira e
Adelieny Ferreira Miranda participaram no
dia11/11 de umnovo treinamento do BDMG.
O treinamento foi realizado nas instalacGes
do BDMG pela gerente de relacionamento
GlauciaAnete Ferreirada Silva.

Os empresarios interessados em linhas de
crédito para Capital de Giro do Geraminas,
BDMG Acredita(empresas com até 06 meses
de CNPJ) e Finame basta procurar aACE.
Maiores informac6es pelo tel.(35)3832-2503
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(35) 3831-2674
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ACE Campo Belo participa do XVII Congresso das

ACEs mineiras realizado pela Federaminas

A Associacdo Comercial e Empresarial de
Campo Belo representada pelo presidente José
Geraldo Fernandes participou do XVII-
Congresso das ACEs mineiras realizado pela
Federaminas nos dias 05 a 08/11 no Taua Grande
Hotel e Termas de Araxad. Com mais de 500
participantes - o maior publico até entdo
registrado nesse evento anual da Federaminas -, 0
XVII Congresso das Associages Comerciais de
Minas Gerais alcancou bastante sucesso por
motivar a presenca de empresarios de todas as
regibes do Estado e pela qualidade de seu
conteldo, com palestrantes de renome. Na
abertura solene do evento, o presidente da
Federaminas, Emilio Parolini, agradeceu a
expressiva presenca de empresarios no
congresso, traduzindo-a como “manifestacdo de
apoio ao trabalho da nossa gestdo”. Parolini se
referiu ao lema do evento — “Atitude, agir para
crescer!” — e deu como exemplo a iniciativa, que
ele conheceu em recente missdo a Colémbia a
convite do Sebrae-MG, de liderancas
empreendedoras de Medelin de se unirem e
cobrarem do poder pablico mudancgas profundas
na vida dessa cidade, que era dominada pelo
narcotrafico, dando-se prioridade a educacéo.
Como resultado dessa atitude, Medelin é hoje
modelo para 0 mundo. “Este exemplo prova o
quanto 0s empresarios e as associagdes
comerciais sdo fortes”, enfatizou ele. Também
falaram na solenidade de abertura o diretor-
tesoureiro da CACB, George Teixeira, 0
presidente da Associacdo Comercial de Araxa,
Marcio Farid, o desembargador Raimundo
Messias Jr., 0 superintendente comercial do
Banco Santander Fabiano Jr., a representante da
Boa Vista Servicos Rosely Garcia, o prefeito
interino de Araxa Miguel Jr. Palestras - Na
palestra “Inovacgdo e marketing”, o especialista
Fernando Kimura falou sobre a evolucdo dos
meios de comunicacdo e mudancas de
comportamento de consumidores ao longo dos
anos. Mostrou exemplos de inovagdo e

experiéncias na indugdo das vendas, destacando
a importancia das marcas na comercializagdo de
produtos. Em palestra sobre franchising, o vice-
presidente da Associacdo Brasileira de
Franchising (ABF), Gustavo Schifino, destacou
0 crescimento do setor, previsto para mais de 5%

em 2014, superior ao do PIB, estimado em 0,9%,
e com faturamento da ordem de R$130 bilhdes.
Paraele, franchising é o mais inteligente modo de
negocio. Ele afirmou que a rede de franquias
cresceu 299% e o numero de lojas franqueadas no
Brasil passou de 120 mil neste ano. Sdo 164
redes, das quais 6,1% em Minas, que detem 8%
das unidades no Pais, sendo 21% delas na area de
alimentacdo. A vice-presidente regional da ABF,
Danielle Van Straten, anunciou a realizacdo de
diversos cursos de capacitacdo em franchising
em convénio com o Sebrae. Apds a palestra
dedicada ao tema de franquias foi realizada uma
mostra com treze marcas. A Rede de Comércio
Protegido foi apresentada pelo comandante da
PM em Ponte Nova, major Luiz Faustino.
Mostrou o sucesso do projeto, que possibilitou a
reducdo de 40% no numero de crimes violentos
nesse municipio. Na palestra “Atitudes
vencedoras”, o especialista Carlos Hillsdorf
destacou a importancia do associativismo
ecooperativismo para a construgdo do sonho
coletivo. Falou sobre incoeréncias do ser
humano, e apontou como imperativas as ideias
diferentes. A simplificacdo tributaria, segundo
ele, pode ser alcangada com representatividade
empresarial e vencendo-se as incoeréncias. O
crescimento de uma associagdo comercial vem
dessa forga coletiva, acrescentou. Recomendou
transformar dificuldades em oportunidades e
ensinou o segredo da felicidade: o amor. A
experiéncia da Azul Linhas Aéreas foi exposta
pelo presidente do seu conselho de
administracdo, Pedro Janot, ex-executivo de
grandes empresas nacionais e estrangeiras.
Lembrou que a companhia aérea nasceu em
2007, em um mercado dificil que eradominado -
98% - pela Gol. A Azul, entdo, teve que inovar
muito em preco, qualidade de servico e,
principalmente, tratamento aos clientes. No
mundo moderno, explicou, a lideranca ndo é
mais conquistada. “Queremos nossos
colaboradores vestindo a camisa da empresa”,
disse. Resultado: Em 2008 a Azul detinha 0,8%
do mercado, e agora mais de 20%. Na empresa,
os colaboradores cuidam do cliente, e este do
acionista. Assim, paraaempresa o cliente interno
€ mais importante do que o cliente externo. “Com
o mundo digital, entramos na era da verdade, e

ndo ha empregado bobo”, arrematou Janot. O
jornalista Caco Barcellos apresentou a palestra
“Como gerar equipes com sucesso”, em aluséo
ao programa global “Profissdo Reporter”. O
palestrante estabeleceu um link entre os desafios
da carreira e a gestdo de equipes e destacou a
atitude como diferencial. Ele lembrou que, ao
longo de qualquer trajetoria, as agdes orientam as
decisdes e as diferenciou em passivas, reativas ou
ativas. A palestra final foi feita pelo embaixador
do Brasil no Panama, Adalnio Senna Ganem,
sobre oportunidades de negdcios entre os dois
paises. Cases — Cases de sucesso de ACEs foram
apresentados no XVII Congresso pelos
executivos das federadas de Teofilo Otoni,
Mielly Maya Machado (Exponor- Mostra
Empresarial do Nordeste Mineiro); de EIGbi
Mendes, Anderson Bueno (luta contra feiras
itinerantes); de Montes Claros, Ivania Araljo
(Correspondente Bancario BDMG) e Jacyara
Mendes Ferreira (PROE); de Araxa, presidente
Marcio Farid (Aciacred) e Valda Sanches
(Fundagdo Cultural Acia). Também o presidente
da Federaminas, Emilio Parolini, e o
coordenador da érea de servigos da CACB, Luiz
Antdnio Bortolin, descreveram a parceria
firmadas com a Fenacon/Sescon para disseminar
junto as 600 mil empresas de contabilidade
ligadas a esse sistema o uso de certificados
digitais. Conde dos Arcos — A abertura do XVII
Congresso também foi palco da entrega do
prémio “Conde dos Arcos” pela CACB. A
premiacao reconhece boas préaticas das ACEs em
formas alternativas de resolucdo de conflitos
empresariais, em trés categorias: Experiéncias de
sucesso, Mutirdo da conciliagdo empresarial —
PACE e Mutirdo da conciliacdo empresarial —
Cémara. Foram premiadas as associacdes
comerciais de S& Paulo, Campo Grande,
Uberaba, Trés Marias e Cachoeiro do
Itapemirim. Na programacdo paralela, houve o
Encontro do PACE, o Encontro do Empreender, o
Encontro da CEME, além do lancamento de
produtos Federaminas.
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Compras de Natal: ate onde vao 0s direitos dos Consumidores?

No fim de ano aumentam as vendas, as
relagcBes entre fornecedor e consumidor, e
consequentemente o nimero de reclamagdes
no Orgdo de Protecdo e Defesa do
Consumidor (PROCON). No entanto, qual o
limite dos direitos do consumidor?

TROCAS

E importante frisar que a troca so é obrigatoria
em caso de defeito, durante o prazo de
garantia legal do produto ou servico, que € de
30 dias para os ndo duraveis e de 90 dias para
os duraveis.

Nesse caso, o fornecedor ndo pode restringir
nenhum Direito do Consumidor, conferido
pela Lei 8.078/90, que é o0 nosso Cadigo de
Protecéo e Defesa do Consumidor-CDC. Isso
significa que, neste prazo, o fornecedor ndo
pode exigir nada do consumidor que a Lei ndo
exige, como por exemplo, determinar dias ou
horarios especificos para a troca ou cobrar
pelo servico, peca de reposicao ou transporte
do produto defeituoso.

Porém, quando o fornecedor promete a troca,
independente de defeito, ela se torna parte do
contrato e passa a ser obrigatoria, nos termos
estabelecidos pelo fornecedor (desde que
razoaveis, ndo ilicitos ou abusivos). Nesse
caso, como nao é obrigatdria, o fornecedor
pode estabelecer suas préprias regras, como
prazo e dias para a troca. E aconselhavel que o
fornecedor etiquete a mercadoria com um
vale troca que contenha estas informacdes.

A troca deve ser imediata: 1-Quando for
produto essencial, como medicamento,
alimento, e alguns eletrodomésticos, como
fogéo, etc. 2-Quando a mercadoria entregue
for outra que ndo a adquirida. 3-Quando a
mercadoria for entregue com defeito de
qualidade ou quantidade. 4-Quando a
substituicdo das partes viciadas puder
comprometer a qualidade ou caracteristicas
do produto, diminuir-lhe o valor ou se tratar
de produto essencial.

DEVOLUCAO DE VALORES

Quando o produto apresenta defeito, o
consumidor deve entrar em contato com 0
fornecedor, que tera 30 dias para resolver o
problema (Art. 18 do CDC), se ndo for caso de
troca imediata. Caso o problema nédo for
sanado no prazo da Lei, 0 Consumidor podera
a sua livre escolha: ter outro produto igual e
perfeito; ou o dinheiro de volta, devidamente
corrigdo, independente de perdas e danos, ou;
0 abatimento proporcional do preco. (1° do
Art. 18do CDC).

PROMOCAO

Como a promocao é facultativa, o fornecedor
pode estabelecer suas regras- desde que nao
sejam contrarias as normas de protecdo e
defesa do Consumidor-e deve informa-las
previamente aos consumidores, de forma
ampla e completa, como determina o inciso
111 do Art. 6° do CDC. Por exemplo: huma
promocdo é valido estabelecer pregos
diferenciados para um mesmo produto de
acordo com a forma de pagamento, se com
dinheiro, cheque ou cart&o.

Em caso de defeito e se o produto estiver na
garantia legal (Art. 26 do CDC), a troca é
obrigatéria, inclusive para produtos da
promocao. Quando se tratar de produto com
leves defeitos (LD), estes leves defeitos
estardo fora da garantia, desde que
informados antes da compra e constantes na
notafiscal.

ENTREGAS

Em caso de moveis e eletrodomésticos, o
fornecedor ndo é obrigado a realizar a entrega
gratuitamente. Tanto que em alguns casos o
frete é cobrado, fato que ocorre comumente
no E-Commerce (Lojas Virtuais). Mas se a
entrega gratuita fizer parte da oferta, passara a
ser obrigatoria.

E muito importante que o fornecedor cumpra
asregras do Sistema Nacional de Defesa do
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Consumidor e tenha como comprovar, por
meio de todos os tipos de prova admitidas em
Direito, mas, especialmente, pela
documentac&o. Isso porque 0 CDC estabelece
a inversdo do Onus da prova em seu Inciso
VIl do Art. 6°, o que equivale dizer que tudo
qgue o consumidor alegar devera ser
comprovado pelo fornecedor, a critério da
autoridade que estiver presidindo o processo.
Uma relagdo de consumo equilibrada
depende de ambos: fornecedores e
consumidores. Direitos e Deveres devem ser
observados, sempre com base na boa fé. Se
por um lado os fornecedores dependem dos
consumidores para auferirem lucro, estes
dependem daqueles para que possam adquirir
produtos e servicos de qualidade e por preco
justo, dentro da livre e leal concorréncia
necessaria para o desenvolvimento
economico. A informagéo e o conhecimento
da cultura juridico consumerista é essencial
para ambas as partes, as quais, ao pratica-la,
diminuem os riscos de demandas, de
eventuais prejuizos e, acima de tudo,
contribuem para o crescimento sustentavel do
mercado de consumo.

Fonte: Informativo da CDL Divinopélis

NESTE DNATAL
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IDE PRESEMNTE AOS SEUS COLABORADORES
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Orientacoes com O?RD CDN

PROCON JUNTO AO FORNECEDOR
Figue de olho no reajuste da mensalidade escolar

Aumentos superiores ao valor da inflagdo devem ser justificados pela
instituicdo de ensino

Fim de ano chegando, os pais, alunos e responsaveis ja comecam a preparar o bolso para o
aumento das mensalidades escolares de 2012. Porém, mais que organizar desde ja o orcamento
e encaixar o novo valor da mensalidade da instituicdo de ensino, € preciso ficar atento ao
percentual do aumento.

De acordo com a lei que regulamenta o reajuste da mensalidade escolar (Lei n®9.870), ndo ha
um indice a ser seguido pelas escolas. Portanto, 0 aumento fica a critério de cada instituicao de
ensino. No entanto, o valor do reajuste deve estar de acordo com as despesas da escola e s6
poderéa ser realizado umavez no periodo de 12 meses.

A legislacdo também determina que qualquer aumento do valor da mensalidade devera ser
demostrado para o consumidor por meio de uma planilha de custos, mesmao que o reajuste seja
resultado de modificages no processo didatico-pedagdgico. A planilha de custo ou a
justificativa do aumento, juntamente com o valor da nova mensalidade, termos do contrato e
namero de alunos por sala/classe deverdo ser afixados em local visivel e de facil acesso na
escola, 45 dias antes do prazo final para a realizagdo da matricula.

Conteste o aumento

O fato de ndo existir um valor maximo para o reajuste da mensalidade ndao impede de contestar
0 aumento. Caso se depare com um aumento que considere abusivo, o consumidor pode
solicitar a escola a justificativa de tal reajuste. H& ainda a alternativa de solicitar descontos na
escola. Quem paga em dia ou possui mais de um filho matriculado na mesma instituicdo Gianni Carla Ferreira Maia e Campos
normalmente tem mais argumentos na hora de negociar com a escola. Fonte: IDEC Advogada e Coordenadora do Procon Municipal

0 Valor das provas no processo penal

Nucci (2012) explica que entre os sistemas de  Denominado também de livre convencimentol

avaliacdo ou valoracdo existem: motivado, expresso no artigo 93, 1X daCR.

a) Livre convicgo - intima convicgdo do juiz.

“O Juiz estd absolutamente livre para decidir.. CR - Art. 93, IX. Todos os julgamentos dos
estando dispensado de motivar a decisdo”.  0Orgédos do Poder Judiciario serdo publicos, e
(TAVORA; ALENCAR, 2010, P.368. fundamentadas todas as decisdes, sob pena deI
b) Prova legal presente - Quando a prova é nulidade, podendo a lei limitar a presenca, em
valorada. determinados atos, as préprias partes e a seus

“A lei estipula valor de cada prova” (TAVORA;  advogados, ou somente a estes, em casos nos
ALENCAR, 2010, p. 348). Esse critério é fixado  quais a preservacdo do direito a intimidade doj
interessado no sigilo ndo prejudique o interesse

pelo legislador. ¢ 1
M I N A S G E R A I S c) Persuasdo racional - Sistema adorado pelo  publicoainformagéo.

Cadigo de Processo Penal.
Santos Fiorini Netto - Advogado Criminalista Professor de Direito Penal / Presidente da OAB/15% Subsecéo

Linhas de Crédito do
ACE Geraminas, BDMG Acredita
(empresas com até 06 meses
Correspondente BDMG de registro na Junta

Ba I‘ICé I‘iO Comercial) e FINAME
A ATEE Maiores informacoes pelo

BDMG A= tel.:3832-2503.
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rrévia-do PIB aponta crescimento de 60% no terceiro trimestze

Se confirmada alta, pais saiu da recessao técnica do 1°
semestre. E a maior alta desde o 2° trimestre de 2013;
mas, no ano, expansao foi zero.

A economia brasileira saiu da ''recessdo
técnica' dos dois primeiros trimestres, e
cresceu 0,6% entre julho e setembro, indicam
dados do Banco Central divulgados nesta
segunda-feira (17). O Indice de Atividade
Econdmica do BC (IBC-Br), criado para
tentar antecipar o resultado do Produto
Interno Bruto (PIB), registrou expansdo de
0,59% no terceiro trimestre deste ano, na
comparacdo com 0s trés meses anteriores.
Trata-se da maior expansdo desde o segundo
trimestre de 2013 - quando o indicador
avangou 1,47%. O resultado oficial do PIB do
terceiro trimestre, porém, serd conhecido
somente no dia 28 de novembro, quando sera
divulgado pelo Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE). O PIB
corresponde a soma de todos 0s bens e
servigos produzidos pelo pais.

Més de setembro

Somente em setembro, ainda de acordo com
informacdes do BC, a prévia do PIB cresceu
0,4%. Segundo numeros revisados, teria
crescido 0,2% em agosto e 1,47% em julho
deste ano. Para o Banco Central, a economia
brasileira registrou, em setembro, o terceiro
més consecutivo de crescimento. O ltimo
més que o IBC-Br teve retracéo foi no final do
segundo trimestre, em junho, quando houve
quedade 1,49%.

Acumulado deste ano

Apesar da recuperacao no terceiro trimestre
deste ano, o resultado parcial deste ano mostra
estagnacdo do nivel de atividade. De acordo
com o Banco Central, o crescimento da
"prévia" do PIB, no acumulado de janeiro a
setembro deste ano, foi zero. Neste caso, a

comparacao foi feita sem ajuste sazonal. Jano

acumulado de 12 meses até setembro, a
prévia do PIB registrou alta 0,60%. O
mercado financeiro acredita que o Produto
Interno Bruto tera crescimento de 0,21%
neste ano. A estimativa oficial do governo, até
0 momento, é de uma alta de 0,9%, mas este
nlimero podera ser revisto para baixo ainda
neste més. A Ultima previsdo do Banco
Central, para o crescimento da economia
brasileira neste ano, divulgada no fim de
setembro, é de 0,7%.

Resultadosdo IBC-BrxPIB

O IBC-Br foi criado para tentar ser um
"antecedente” do PIB. O indice do BC
incorpora estimativas para a agropecuaria, a
indlstria e o setor de servigos, além dos
impostos. Os ultimos resultados do IBC-Br,
porém, ndo tém mostrado proximidade com
os dados oficiais do PIB, divulgados pelo
IBGE. Em 2012, por exemplo, o IBC-Br
mostrou um crescimento de 1,6%.
Posteriormente, o resultado oficial do PIB
mostrou uma alta menor, de 1%. O mesmo
aconteceu em divulgagdes trimestrais do PIB,
guando o indicador ndo correspondeu aos
resultados oficiais do PIB — divulgados pelo
IBGE. O Banco Central ja avaliou, em 2013,
gue o IBC-Br nédo seria uma medida do PIB,
mesmo que tenha sido criado para tentar
antecipar o resultado, mas apenas "um
indicador til" para o BC e para o setor
privado. "Se o IBC-Br acertasse na mosca é
que seria surpreendente”, afirmou o diretor de
Politica Econdmica da entidade, Carlos
Hamilton, no fim de 2012.

IBC-Br
Antes divulgado por estados e por regides,
desde oinicio doano passadoo indicador

& -“

passou a ser calculado com abrangéncia
nacional. "A estimativa do IBC-Br incorpora
a producédo estimada para o0s trés setores da
economia acrescida dos impostos sobre
produtos, que sdo estimados a partir da
evolucdo da oferta total (producdo mais
importagdes)", explicou o Banco Central.

Definicéo dos juros

O IBC-Br é uma das ferramentas usadas pelo
Banco Central para definir a taxa basica de
juros (Selic) do pais. Com o menor
crescimento da economia, por exemplo,
teoricamente haveria menos pressdo
inflacionaria. Atualmente, entretanto, os
juros bésicos estdo em 11,25% ao ano e a
expectativa do mercado é de terminem este
ano em 11,50% ao ano. Pelo sistema de metas
de inflagdo que vigora no Brasil, 0 BC precisa
calibrar os juros para atingir as metas
preestabelecidas. Quanto maiores as taxas,
menos pessoas e empresas dispostas a
consumir, o que tende a fazer com que o0s
precos baixem ou fiquem estaveis. Para 2014
e 2015, a meta central de inflacdo é de 4,5%,
com um intervalo de toler&ncia de dois pontos
percentuais para mais ou para menos. Desse
modo, o Indice Nacional de Precos ao
Consumidor Amplo (IPCA), considerada a
inflacdo oficial do pais e medida pelo IBGE,
pode ficar entre 2,5% e 6,5%, sem que a meta
sejaformalmente descumprida.

Fonte: www.g1.globo.com
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As variaveis (I3 6(0N0mia em 2015

Serdo tempos de cintos apertados e muita
criatividade para ao menos manter 0s
resultados conquistados, aguardando uma
eventual melhoriaa partir de 2016

Tenho escutado progndésticos sobre
economiae politica, com consequéncias no
minimo desoladoras para as empresas. Vale
salientar que ha outras varidveis que
podem trazer eventuais oportunidades em
mercados de nicho, parcerias e redu¢des de
custo, conhecidas como variaveis
econdmicas, sociais, demogréaficas,
tecnoldgicas e ambientais. Irei explora-las
a seguir utilizando o varejo como fundo,
porém aplicaveis e customizaveis a
praticamente todos 0s segmentos e setores.
\Variaveis econdmicas: o varejo foi um dos
setores que melhor aproveitou o
crescimento da economia brasileira. A
combinacgdo: juros baixos, crédito facil e
pleno emprego fez com que as vendas do
setor crescessem a taxas de tigres asiaticos
em todas as categorias, incluindo bens de
consumo duraveis. Hoje a situacdo se
reverte com outra equacao, esta maligna:
juros em alta, crédito restrito,
inadimpléncia e aumento na taxa de
desemprego. O segmento de bens de
consumo durdveis sera afetado mais
duramente, face as explicagdes do
pardgrafo anterior. Quanto as demais
categorias, podera haver uma mudanga
para marcas proprias ou produtos de
qualidade e precos inferiores. Nao obstante
valorizarem a qualidade, é melhor comprar
uma marca mais em conta que abandonar a
categoria conquistada. Aumentar o
portfolio e promover as marcas proprias
podem ser boas estratégias.

Variaveis sociais: a ascensdo da Classe C
foi outro impulsionador do varejo na
ultima década, conjuntamente com a
variavel econémica. O cenario futuro
aponta que esta classe tera maior
dificuldade para ascender na pirdmide, o
mesmo ocorrendo com os niveis inferiores.
A diminuicdo na geracdo de empregos,
aliada ao achatamento dos salarios face as
pressGes inflaciondria escasseara a
chegada de novos clientes, tdo bem
recebidos naera Lula. Neste cenario o

0 varejo deve trabalhar em boas estrategias
de fidelizacdo e retencdo da base atual de
clientes, adotando a velha abordagem do
armazém de bairro, conhecendo a fundo as
preferéncias do seu consumidor. Adotar
um modelo de customizag¢do em massa sera
cada vez mais crucial, personalizando e
cultivando os relacionamentos. Utilizar as
informagdes provenientes da rede e dos
sistemas, o famoso Big Data, serd fator
crucial de diferenciag&o.

Variaveis demogréficas: as uGltimas
pesquisas do IBGE corroboraram a
importancia dos idosos, das mulheres e dos
solteiros na economia. Seja com mais
tempo e dinheiro no bolso face a uma
aposentadoria melhor planejada,
assumindo o papel de provedor da casa
antes destinado aos homens, ou vivendo
bem em grandes cidades adotando a
maxima antes s6 que mal acompanhado,
estes nichos poderdo ajudar o varejo a
melhorar sua lucratividade. Limitagdes na
dieta face a problemas de satde comuns a
terceiraidade podem gerar novos produtos,
assim como solucdes de alimentagdo mais
praticas, entregas em domicilio e menores
porcdes para mulheres e solteiros sem
tempo. Em geral, produtos de nicho e que
envolvam customizacdo sdo melhor
vendidos, significando margens mais
atraentes. Adicionalmente, as lojas de
bairro serdo primordiais, principalmente
nas grandes cidades.

Variaveis tecnologicas: utilizar-se da
tecnologia pode ser um fator de
diferenciagdo e conveniéncia: leitores e
etiquetas de RFID que evitem as filas,
cddigos de barra nos carrinhos que somem
as compras, aplicativos e pagamentos
moveis que dispensem o uso de cartfes de
crédito sdo algumas possiblidades. Com o
mercado em baixa, conseguir parcerias
com fornecedores em troca de divulgacéo é
uma estratégia viavel e simpatica.
Sob o prisma da reducdo de custos, 0
mesmo RFID poderad ajudar a controlar
melhor o0s estoques, niveis de perda,
programagdes de entrega e integragdo entre
os fornecedores, melhorando a eficiéncia
da cadeiade suprimentos.

Tenho acompanhado que num primeiro
nivel todos os grandes jogadores ja fizeram
seus ajustes, poréem para uma segunda
rodada de reducdo de custos, investimentos
serdo necessarios. E aqui tecnologia terad
papel preponderante.

Varidveis ambientais: ndo bastasse a
eterna discussao sobre as amadas e odiadas
sacolinhas plasticas, 0 varejo agora precisa
preocupar-se com a falta de agua,
repetindo-se situacdo analoga ao
racionamento de energia, ocorrido no
segundo mandado de FHC. Certamente
precisardo se ajustar a eventuais cortes no
fornecimento do liquido, contratando
carros pipas assim como faziam com
geradores hd uma década atras.
O gestor inteligente sabera aproveitar o
momento para conscientizar e reduzir o
consumo de agua e energia, diminuindo o0s
custos fixos de sua operacdo. Investir em
parcerias com fornecedores na criagdo de
produtos sustentaveis pode também ser
uma saida, uma vez que sustentabilidade e
muito mais que pegada ecoldgica ou
crédito de carbono, podendo ajudar os
parceiros a reduzir seus custos, seja de
matéria prima, frete ou descarte. Espero
gue esteja um pouco mais animado, apesar
do pessimismo que ronda a economia.
Serdo tempos de cintos apertados e muita
criatividade para ao menos manter 0s
resultados conquistados, aguardando uma
eventual melhoria a partir de 2016. Enfim,
esta € a primeira vez que nao escuto de
executivos e empresarios a vontade de que
0 ano termine, em um ano que ndo deixara
nada de saudades. Seja na economia,
politica ou futebol.

Fonte: www.administradores.com.br
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Grande parte das pessoas tem cartbes com
limites que, somados, ultrapassam em
muito sua renda liquida mensal

O cartdo de crédito pode auxiliar bastante
na compra de bens que ndo poderiam ser
pagos a vista. Porém, podem também
resultar em desequilibrio financeiro,
dependendo da forma como for utilizado.
Para tirar proveito desse recurso com
seguranca, o autor e consultor financeiro
Emanuel Gongalves da Silva, da SOS
Dividas, compartilha trés motivos pelos
quais o consumidor ndo deve optar por
realizar apenas o pagamento minimo de
sua fatura do cartdo de crédito.

Opte pelo parcelamento

Os juros do financiamento da diferenca
sdo maiores do que o0s juros de
parcelamento: ao contrario do
parcelamento, o pagamento minimo
financia o restante da fatura que se deixou
de pagar a juros superiores aos juros de
parcelamento. “Portanto, dé sempre

MUSICAL ELETRO

O Shopping do Miasico

Telaefax: (35) 3831-1458 / www.musicaleletro.com.br
Ao Afonso Pena n"288 Centro - Campo Belo, MG
Email: voendasmusicalelotrod@bhotmail .corm

Audio, instrumentos e iluminacao.fif

As melhores condigoes de pagamento vocé so encontra aqui!
Tudo para igrejas, clubes, residencias fmfanﬁs gaczqim1eig;n em geral.

preferéncia ao parcelamento”, orienta o
consultor.

Libereolimite

O pagamento minimo reduz seu limite.
“Supondo que meu limite sejaR$ 500 e eu
tenha gasto tudo. Recebi uma fatura de
R$500, com a opcédo de pagar 0 minimo
de R$102,73. Pagar esse minimo liberara
apenas 0s mesmos R$ 102,73 de limite
em meu cartdo. Como ja paguei, terei
direito a usar novamente aquele valor,
entendeu? No entanto, se eu tiver alguma
compra parcelada para o proximo més,
esses parcelamentos futuros também
‘comem’ o limite do cartdo”, exemplifica
da Silva.

Se for possivel, o ideal é pagar tudo de
uma vez, para liberar limite para os
parcelamentos e novas compras; ou
parcelar todo o saldo devedor do cart&o,
incluindo langcamentos futuros, para
quitar todas as dividas naquele cartdo e
poder té-lo disponivel por inteiro para
usar com mais controle da proxima vez.

Na&o deixe o ciclo se perpetuar

O pagamento minimo do cartdo de crédito
funciona como uma bola de neve: ndo se
assuste, mas isso pode atrapalhar mais do
que ajudar suas finangas pessoais. Pense
assim: se vocé deseja pagar 0 minimo em
sua fatura, € porque ndo teradinheiro para

paga—la inteira, certo? Se sua fatura deste
més veio R$ 500 e a sua fatura do més que
vem ja tera R$ 300 em compras
parceladas passadas, pagando apenas o
minimo, a diferenca sera somada a
préxima fatura.

“Isto é, além dos R$ 300 das compras
parceladas que ja iam mesmo ser
cobradas no proximo més, vocé também
deverd pagar a diferenca da fatura que
vocé pagou parcialmente. Usando o
exemplo ali de cima: pagando 0 minimo,
vao R$ 397,27 para a proxima fatura,
mais 0s R$ 300 de compras parceladas,
totalizando R$ 697,27. Esse valor acaba
sendo ainda maior do que os R$ 500 que
ja estavam pesados para vocé, o que pode
fazer vocé optar pelo minimo
novamente... E o ciclo se perpetua”,
analisa o especialista.

N&o pagar é umaopcao?

Se vocé chegar a concluséo de que perdeu
0 controle do valor devido e ja vem
pagando o valor minimo ha meses, é
melhor parar de pagar e deixar passar uns
dois ou trés meses, que a administradora
entao vai comegar a apresentar opcGes de
liquidacdo do total da divida. “E por mais
incrivel que pareca, quanto mais antiga
ficar sua divida sem pagar mais descontos
vocé consegue na hora de um acordo”,
aconselhadaSilva.

Fonte: www.administradores.com.br

TV C@MP

Cartuchos Remanufaturados com garantia,
Componentes Eletronicos,
Equipamentos para Som Automotivo,
Telefonia, Toner para Impressora e Copiadora,
Suprimentos de Informatica.

Tel.: (35) 3832-7021

A qualidade dos nossos produtos € a sua seguranca
Rua Dom Pedro II, 170 - Centro - Campo Belo - MG




Pagina 11 Noticias Empresariais - Dezembro / 2014 |

DICADO MES

RECUPERE SEU

GREDITO

PRESTIGIE 0
COMERCIO LOCAL
E BOAS COMPRAS!

APROVEITE 0 DECIMO TERCEIRO PaRA LIMPAR
SEU NOME E RECUPERAR SEU CREDITO

novos Agsociados
* Arte Real Marmoraria

* Dani Keity Modas
* Distribuidora JM

sem Vindosin:

Motivacao

& Sucesso

DEZEMBRO / 2014

um real Sentimento de Misszo

e Propdsito

Quando perguntamos a mais de 9.500
pessoas “O QUE VOCE MAIS QUER
EM RELACAOAO SEU EMPREGO?”,
44,6% dos participantes responderam
“Sentir-me constantemente treinado e
crescendo profissionalmente” e em
segundo lugar com 27,4% “Um trabalho
desafiante que me dé sentimento de
missao e propdsito”. O “Salario” vemem
quarto lugar com apenas 7,2%.

O resultado préatico dessa enquete tive 0
prazer de constatar ao visitar umarede de
padarias na cidade de Sorocaba, SP que
abriu recentemente sua quarta loja, com
mais de 8.000 metros quadrados e que
além da padaria, abriga adega,
mercearia, frutaria, acougue, frios,
salgados e cafés, além de um delicioso
restaurante.

Inaugurada em 1957, certificada com
ISO 9001 desde 2008, a Padaria Real é
nacionalmente conhecida pela sua
coxinha de frango com catupiry e pela
alta qualidade de seus produtos.
Conversando com herdeiros da terceira
geracdo fiquei impressionado ao ver que
todos falaram de um profundo
sentimento de missdo e propésito em
servir, em fazer tudo com extrema
qualidade, em formar seus colaboradores
e treina-los constantemente, em usar
somente ingredientes da mais alta

qualidade.
\

Ao conversar com os colaboradores vi
que esse sentimento de missdo e
proposito havia passado para eles. Do
rapaz da recepcdo as mocas dos caixas,
pude sentir no olhar, na forma de falar, na
gentileza e no respeito, que esses valores
estavam realmente instalados em todos e
ndo era apenas um discurso dos
proprietarios. Ao conversar com
clientes, s6 encontrei pessoas felizes e
encantadas que me perguntavam qual o
segredo desse enorme sucesso?

A enguete acima responde o segredo.
Seres humanos ndo trabalham somente
pelo salario. Querem ter um sentimento
de missdo e proposito no que fazem,
querem ser reconhecidos e respeitados,
sentir-se crescendo a cada dia. E esse
sentimento so existird nos colaboradores
se seus lideres genuinamente o tiverem e
0 comprovarem pelo exemplo, em todos
0s momentos, todos os dias em qualquer
circunstancia. Nao adianta s¢ falar e ndo
pode haver incoeréncia entre o discurso
e a pratica. O exemplo de trabalho, de
atencdo, de atendimento, de gentileza,
de preocupacdo total com a qualidade
fard com que todo o time se contamine
com essa exceléncia. A constante
formacgdo, o sentir-se crescendo
profissionalmente, completa o quadro
do segredo do sucesso.

Pense nisso. Sucesso! Luiz Marins

J

Conheca as
vantagens e a
seguranca que um
sistema de
monitoramento 24h
pode Ihe oferecer.

|J5] EHM-IIZU‘-!

Trabalhamos também com:
Cerca Elétrica, Interfones,
Alarmes Convencionais,
Motores para Portdo e
Circuito Fechado de TV -
CFTV.

empresa 100% campo-helense.

A Forte instala o alarme monitorado em sua residéncia /
COMErcio a custo zero e vocé so paga a mensalidade

ORCAMENTO E

PROTEGER SEU

N&o deixe para amanha

FORTE SEGURANGA - uma
0S MELHORES PREGOS

FACA UM

VEJA COMO E
BARATO

PATRIMONIO.

0 que vocé pode
proteger hoje!!!

DACIDADE

Venha nos fazer uma visita!

Mundial Informatica

\enda de Computadores e manutengdo completa com o melhor atendimento da cidade

Rua Cardosdo, 187
Tel.; 3832-1223
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VENHA CONHECER A NOVA S10 FLEX 4X4
NOVO.: Uil = = Afonso Pena, 300 Fone: (35) 38322989

0 CINTO DE SEGURANCA SALVA VIDAS / www.gruponovorumo.com.br  miiens
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A forca da nossa uniao!

“TODO BRASIL EM UMA SO MARCA” ¥'sicoos

Aguanil - Campo Belo - Cana Verde - Candeias « Cristais
1834-1400 3831-1929 3865-1233 38313-1506 3835-1944




