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A proposta de uma agenda nacional e regional vem da
CNC, Fecomércio e do Sindimaco para ampliar a nossa
atuação em ambientes de gestão pública

Toda trajetória
apresentada até
aqui, revelou
empresários que
iniciaram a jornada
conhecendo todos
os setores de uma
empresa. Uma
marca de liderança

Oportunidades
em áreas como
educação,
viagem, lazer e
esportivas, via
serviços do
sistema Sesc.

Esse artigo é para que você possa melhorar a
experiência do cliente e garantir a satisfação dele no
antes e no depois da compra. Uma estratégia que se
mostra cada vez mais necessária

PALAVRA DA PRESIDENTE
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Diretoria Sindimaco tem líderes em
Goiânia e interior do Estado que se
destacam pela ação empreendedora 

Com o mote “Sindicato Forte, Comércio Forte!” a proposta,
pioneira no Brasil, visa qualificar gestão e oferecer eixos
de administração com mais resultados
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Você ainda não é 
associado SINDIMACO?
Veja as vantagens e as
comodidades junto ao SESC



Fortalecer sindicatos
como entidade repre-
sentativa, contribui
para sermos protago-

nistas. Caríssimos, hoje inicio
esse artigo com um relato de
uma empresária do nosso seg-
mento sobre as dificuldades
que tem enfrentado para estar
no mercado. Texto que chegou
até mim por e-mail: "Bom dia,
sou uma pequena empresária
que atua no ramo há 34 anos,
neste período tentamos nos
adaptar a muitas mudanças
em relação a impostos e as
convenções coletivas de traba-

lho, à medida que são cobra-
dos de nós pequenos empresá-
rios tanta burocracia, tantos
programas dentro dessa coleti-
va de trabalho, vejo vários
amigos fecharem as portas,
desistirem de continuar (...)”

Sabemos que a nossa luta
exige muita ação, contabili-
dade, planejamento, atenção
ao cliente, e tudo que envolve
o processo de vendas no vare-
jo,  mas entendo que pode-
mos fazer  mais  e  melhor
quando estamos juntos em
uma mesma causa ou meta
de trabalho. A proposta da

agenda de negócios da CNC
para o nacional e o regional,
é  incentivadora.  A ideia é
unir forças (CNC- Fecomércio-
Sindimaco) para antecipar
problemas em nosso ambien-
te de negócios e buscar solu-
ções no campo político. Sim,
fazer política para sermos
ouvidos e atendidos. 

Desde que assumi o
Sindimaco, todos sabem que
venho tratando o tema: “forta-
lecimento sindical”, por enten-
der a necessidade da nossa
união em uma voz oficial, a do
sindicato, para que propostas à
mesa melhorem nossas vendas
e facilitem o nosso dia a dia.
Estamos como a caríssima
colega que trouxe o desabafo,
cansados de tributos e das dife-
renças de mercado que temos
com outros Estados. Além de
todo o nosso esforço e criativi-
dade para fechar planilhas. 

Os pilares definidos pela

CNC para as pautas nacional e
regional,  passam pela
Tributação; Ambiente de
Negócios; Infraestrutura;
Regulação; Educação, Bem-
estar e Comércio de bens e
Serviços, entre outros.
Participei de reuniões e fiquei
bem animada com a ideia de
unir CNC, Fecomércio e
Sindicatos nessas ações que
nos levarão para o: “Prevenir é
melhor do que remediar”. 

Esse artigo é para apre-
sentar  a  vocês  a  ideia ,  a
movimentação nacional em
nome de um modelo melhor
para nossos negócios- anteci-
par e solucionar- e lembrar
que ter  um sindicato que
defenda seus interesses ,
resolva suas dúvidas, levante
os problemas para a busca de
soluções, é, sim, sua referên-
cia de categoria representada
em mesa de discussão.
Estamos fazendo política de

relacionamento, aproximan-
do o  segmento da gestão
pública, legisladores para os
avanços que precisamos. 

Pensem comigo: quando
há um problema em sua loja,
seja ele no financeiro com
tantos tributos em nossas cos-
tas, jurídico, comercial, patro-
nal, quem sua equipe pensa
fazer contato para ter orienta-
ções para soluções de deman-
das do coletivo? Sim, o sindi-
cato que te representa, ou seja,
nós do SINDIMACO. 

Você já é associado? Que
bacana! Você, que ainda não
está com essa turma boa,
empreendedora,  que faz
acontecer, venha ser um asso-
ciado.  Juntos,  somos mais
fortes e com essa proposta da
CNC/Fecomércio/Sindimaco
f a r e m o s  m a i s ,  m e l h o r  e
mais rápido!

Irma Fernandes

A proposta de uma agenda
nacional e regional vem da CNC,
Fecomércio e do Sindimaco para

ampliar a nossa atuação em
ambientes de gestão pública 
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Você já ouviu falar em
Overdelivery? Essa técnica de
vendas está em alta nas redes
sociais e também no presen-
cial, e o objetivo é só um:
reter clientes. Falamos de
ofertar ao seu seguidor/clien-
te uma experiência incrível
durante a jornada dele com a
sua empresa, com seu vende-
dor e proposta comercial. O
modelo bate na tecla de
humanizar a vivência, passar
longe de conversas feitas por
robôs (no digital) e ficar o
mais próximo do atendi-
mento que supere as expec-
tativas que o consumidor já

tem sobre o comércio varejis-
ta. Como assim? O que tem
de novo e que você não está
fazendo em sua loja? 

Basicamente a proposta
atual de marketing em ven-
das e qualificação profissio-
nal, sugere que você se colo-
que no lugar do cliente/con-
sumidor e se pergunte: O que
eu gostaria de ter dessa
marca que não vi em outras?
Você oferece brinde como
forma de agradar o cliente?
Ok. Cupons de desconto para
a volta dele em uma nova
conexão com a sua marca?
Ok. E quanto a experiências

sensoriais? Sua loja física
tem som ambiente para que
a permanência seja agradá-
vel? Organização visual para
escolha de produtos por
seção? Ótimo! 

Mas, qual ponto que a sua
marca pode superar e você
ainda não percebeu? Uma
vivência muito citada em
pesquisas de atendimento e
fidelização de marca, está no
prazo de entrega e rastreabi-
lidade, caso a sua empresa
opere com e-commerce. Dor
de cabeça com transporta-
doras é um ponto de aten-
ção, e a proposta de muitas

marcas agora está em entre-
gar antes do prazo estipula-
do, como forma de sur-
preender e ofertar o overde-
livery, ou seja, o algo a mais
do que o já esperado. 

O fator surpresa gerado
no cliente provavelmente
fará com que ele volte a
comprar novamente e será
uma propaganda espontâ-
nea de sua marca e negócio.
Esse artigo é para que você
possa melhorar a experiên-
cia do cliente e garantir a
satisfação dele no antes e no

depois da experiência com
os produtos ou serviços con-
tratados. Atenção! Não perca
a oportunidade de surpreen-
der o cliente com um toque
humanizado, tipo uma liga-
ção se está tudo okay ou
mesmo saber como foi a
experiência. Essas são as
finalidades do overdelivery,
uma estratégia que se mos-
tra cada vez mais necessária.
Desejo sucesso sempre!

Kátia Miranda

Você pratica o Overdelivery?

Agenda de negócios para 2023 envolve você, empresário

MARKETING DE VENDAS

Kátia
Miranda
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CONVÊNIOS

Estar associado ao Sindi -
maco é ter vantagens em
assessoria jurídica para ações
coletivas, orientações sobre
gestão empresarial e compro-
missos tributários e governa-
mentais, orientações ao servi-
ço de contabilidade para pro-
jetos de governo, que alinha-
dos fortalecem os interesse da
categoria. Os seus interesses. 

Além desse aporte especia-
lizado e com condução de pro-
postas aplicáveis aos negócios,
temos ainda oportunidades
em áreas como educação, via-
gem, lazer e esportivas, via ser-
viços do sistema Sesc. Uma
oportunidade com experiên-

cia para toda a família do
empresário varejista. 

Nosso convênio com o
SESC, vale ao lojista e empre-
gado para todo o estado de
Goiás e engloba acesso ao
ensino da Educação Infantil

ao Ensino Médio, e também a
prática de esportes e de lazer,
como natação, hidroginásti-
ca, pilates, dança e academia
de musculação. 

Na parte cultural a for-
mação em teatro e música.

Atividades disponíveis
onde há unidades executi-
vas do SESC. Ao associado a
vantagem de hospedagem
nas unidades de Caldas
Novas e de Pirenópolis, com
valor diferenciado, para
estadia de hotelaria e usu-
fruto de uma infraestrutura
com piscinas, parques e
espaço de convivência. 

SERVIÇOS E PRODUTOS
OFERECIDOS COM VALOR
INTERMEDIÁRIO

O empresário conveniado
ao SINDIMACO tem direito a
todo esse pacote de serviços a
um custo intermediário de

R$ 25,00, podendo colocar
como dependentes pais,
filhos, enteados, netos. A taxa
de 25,00 é aplicada para cada
membro da família inscrito,
com validade de um ano. 

Unidades executivas do
sistema SESC estão em
Goiânia, Anápolis, Jataí,
Itumbiara, Caldas Novas e
Pirenópolis. O convênio para
o estado de Goiás ao lojista
não dá acesso somente ao ser-
viço de odontologia, válido
apenas para o trabalhador do
comércio e seus dependentes.

Interessados podem falar
com o SINDIMACO:

(62) 98589 8152 (WhatsApp) 

Você ainda não é associado Sindimaco?
Veja as vantagens e as comodidades junto ao Sesc

Toda trajetória apresentada até aqui, revelou empresários que iniciaram a jornada
conhecendo todos os setores de uma empresa. Uma marca de liderança

NEGÓCIOS
LIDERANÇA

Diretoria Sindimaco tem líderes em
Goiânia e interior do Estado que se
destacam pela ação empreendedora

Cristiano da Silva Ribeiro e Flávia Mendes Ferreira Ribeiro

Cristiano, da Santa Paula! É assim
que o empresário Cristiano
Ribeiro, hoje com 48 anos, é
conhecido entre os profissionais
do ramo de marcenaria em
Goiânia e todo o estado de
Goiás. Sua trajetória teve início
aos 12 anos de idade, ainda
como office-boy na loja de seu
pai. Desde então, nunca parou,
atuou como estoquista, ajudante
de pátio, motorista, vendedor,
gerente, entre outras funções
agregadas ao fardo legado de
empresariar. 

Após longos anos trabalhando em
uma empresa familiar, iniciou
sua trajetória “solo”, como ele
mesmo diz, em 2017, com a Santa Paula Madeiras, localizada em
Goiânia. Empresa voltada às vendas de varejo e atacado de materiais para
marcenaria. 

Graças a sua experiência e dedicação, desenvolveu um novo projeto de lojas, em
sociedade com sua esposa, Flávia Mendes. Disto nasceu em 2019 a Du
Marceneiro, com lojas menores, voltadas ao atendimento rápido e de pronta
entrega. Desta parceria já estão com mais 3 lojas, uma em Goiânia, uma em
Anápolis e outra na cidade de Morrinhos.

O lema, do casal, Cristiano e Flávia, é dedicação e inovação. Buscando sempre
inovar e determinando melhorias contínuas na equipe e suas lojas, para o melhor
desempenho em suas vendas.

A participação junto à diretoria do Sindimaco é fundamental para este
desenvolvimento, tendo sido de grande aprendizado e experiência. Um Sindicato
forte, administrado de forma coerente e transparente.

Eliseu Joergensen
Casa Rica

O empresário Eliseu Joergensen
iniciou no segmento de materiais
para a construção como office-boy,
na cidade de Cascavel, no Paraná,
aos 13 anos de idade. Aos 15
anos já era vendedor nessa
empresa e com 16 anos de idade
veio para Rio Verde, interior do
estado para trabalhar, também no
ramo, como vendedor. Carreira
que durou até 1996. 

Depois seguiu para Jataí como gerente
de loja e entre os anos de 2000 a
2005 trabalhou como diretor
comercial e supervisor. Em 2006
inaugurou a primeira loja Casa
Rica, no bairro vila Fátima, em
Jataí. Loja com 120m2 e poucos
funcionários. Economia forte e experiência no mercado, Eliseu empreendeu mais
e hoje tem duas lojas em Jataí, um centro de distribuição e mais uma loja em
Chapadão do Céu. Trabalha com frota própria e com equipe de 85 funcionários.

Para Eliseu, o ramo matcom na economia brasileira é mais que importante por ser
um segmento que fomenta grande parte da mão obra no país, fortalecendo
segmento de serviços e também o comércio varejista, a indústria e o transporte.
“Um segmento essencial para a economia!”

Ser parte da diretoria é contribuir com a força empresarial e, segundo ainda o
diretor, a categoria está mais consciente da nossa potência que tem.
“Necessitamos cada vez mais nos unir para conseguir organizar nossa classe,
pois sabemos de nossa importância para economia do país e que ficamos muito
tempo sem dar importância real”. O diretor finaliza com incentivo. “O nosso
Sindimaco tem força e vejo que agora, com essa diretoria, temos tudo para
continuar lutando pela nossa classe!”



Tércia Duarte - Professora, 
palestrante e escritora, 

especialista em Marketing e
Letramento Informacional.
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MERCADO 
DESAFIOS EM 2023

Bem-vindos ao ano de
2023, pós copa, elei-
ções, e que ainda se
arrasta numa guerra

infelizmente no sentido lite-
ral. Esses são alguns dos fato-
res externos que causam uma
reação em cadeia negativa
para o setor da construção. 

Instabilidade financeira,
negociações em escala global,
incertezas generalizadas! A
recessão econômica vem
como resposta a insegurança,
o que traz um efeito cascata
na hora de aplicar o dinheiro
no mercado, construir e
reformar, pois, sonhar requer
esperança e coragem.

A boa notícia aqui é sobre
os fatores internos que são
passíveis de controle e gestão,
quando a empresa prioriza
uma estratégia forte, alinha-
da e bem comunicada esta
consegue minimizar os efei-
tos das adversidades externas. 

É PRECISO COMEÇAR 
A RESPONDER MENTAL-
MENTE DETERMINADAS
PERGUNTAS.

Por qual motivo seu negó-

cio existe? Qual o percentual
de lucro estima ter nos próxi-
mos 12 meses? Como tem
investido em softwares de
gestão com os cliente e capa-
citação da sua equipe para
alcançar suas metas?

Para tanto é de suma
importância direcionar aten-
ção especial para determina-
das situações, sejam elas ine-
rentes a cultura do brasileiro
quando o assunto em voga é
planejamento, ou ainda os
vícios que cada mercado
impõe para os envolvidos,
estratégia está intimamente
ligada a capacidade das ações
respaldadas a análises de
longo, médio e curto prazo.  

Pode-se afirmar que não
há espaço para empresas
que ainda priorizam suas
ações no chamado “apagar
incêndio”, a falta de estraté-
gia reflete exatamente
numa postura em que a ges-
tão fica confusa, as metas
dificilmente são batidas e os
cliente sentem o desgaste de
um time desorganizado. 

Ter claro o propósito do
negócio pode ser fundamen-

tal e isso exige o entendimen-
to nítido acerca dos motivos
dele existir, desenvolver a
visão requer clareza nas
metas de forma temporal e
mensurável, e tudo isso deve
considerar os valores que são
imprescindíveis na execução
das ações diárias, estas que
são desde uma negociação
corriqueira com o fornecedor
até o modo como os colabo-
radores irão participar das
tomadas de decisões.

Diante, da realidade
atual nota-se que constante-
mente empresários esco-
lhem de forma errônea nor-
tear seus esforços para
resolver problemas do coti-
diano sem uma decisão
assertiva para solução des-
tes na raiz do problema. 

O QUE ISSO SIGNIFICA 
NA PRÁTICA?

Quando um cliente pede
desconto por exemplo o fato
é tratado caso a caso, sem
uma estratégia de política de
preços, com procedimento
desenhados pensando no
estoque, poder de barganha e
ferramentas específicas que
beneficiem as comissões da
equipe de vendas.

METAS X COMISSÕES
A parte interessada do

campo tático aqui nesse
caso os gerentes e superviso-
res, carecem de um norte
estipulado pela estratégia
para que eles possam de
modo orquestrado conduzir

as os processos de vendas
alinhado as demandas do
operacional. Assim descon-
tos fora de um contexto
podem prejudicar a vida do
vendedor comissionado.

Buscar ter consciência
situacional ajuda na com-
p r e e n s ã o  q u e  c u l t u r a
organizacional não pode
ser mudada do dia para
noite, mas tomar conheci-
m e n t o  s o b r e  o s  e f e i t o s
que esta causa no negócio
j á  p r o m o v e  m e l h o r i a s ,
s e m p r e  é  t e m p o  p a r a s
fazer o que é certo!

Começar o ano com a
certeza que paulatinamente
será possível redirecionar
os esforços e traças novas
jornadas o compromisso
para tornar esse pensamen-
to tangível pode estar
apoiado nessas ações:

Criar cenários pautados
no longo prazo;

Alinhar a visão do negócio
com as ações diárias da equi-
pe de vendas;

Desenvolver planejamen-
to de gestão de pessoas e pro-
cessos harmoniosos;

Analisar as partes interes-
sadas e seus interesses.

Assim, é fundamental
compreender as limitações
da estratégia, sendo ela inti-
mamente ligada a eventos
que fogem ao controle do ges-
tor.  Este ano já mostrou que
terá muitas adversidades por
isso fica o convite e reflexão!

Vamos pensar estrategica-
mente.

Tércia Duarte
Professora, palestrante e

escritora, especialista em
Marketing e Letramento
Informacional.

Pensar o negócio de forma
estratégica é algo desafiador, no

mercado de material para construção
essa questão toma formas bastantes

específicas uma vez que os fatores
externos impactam de modo

substancial na rotina desse setor

Os desafios da estratégia
empresarial no mercado de
material para construção
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Desde novembro
de 2022 a propos-
ta está em execu-
ção, com o nome

“Sin dicato Forte! Comércio
For te!”.  O programa nasceu
de conversas entre o presi-
dente da Fecomércio, Mar -
celo Baiocchi e lideranças
sindicais sobre a necessida-

de de uma maior aproxima-
ção entre as entidades e
empresários. A chegada do
Sebrae, como parceiro, solidi-
ficou o projeto que hoje é
exemplo para outros Esta -
dos. “Sim, começamos em
novembro aqui em Goiás e
outros cinco Estados já nos
procuraram para saber mais
e desenvolver”, adianta
Ander son César Leite, Ana -
lista Técnico do Sebrae. 

Toda a programação terá
12 meses de duração, e o obje-
tivo é fortalecer os sindicatos
e o comércio, capacitando e
desenvolvendo dirigentes,
gestores e lideranças do setor
empresarial, em três fases de
atuação: Mobilização, Desen -
volvimento e Monito -
ramento para resultados. 

Com o apoio da Confe de -
ração Nacional do Comé r cio
de Bens, Serviços e Turismo-
CNC, foram escolhidos seis
Eixos para a aplicação de
consultorias, capacitações,

missões e seminários. A pro-
posta no todo, visa transfor-
mar a realidade atual em um
novo ciclo entre as partes.
Estão inscritos 26 sindicatos
para as devidas orientações e
a aplicação do conjunto que
envolve um planejamento
estratégico. 

“Nossa proposta foi
apresentar na primeira fase
uma avaliação sobre o grau
de maturidade da gestão
sindical em seis eixos de
atuação e 37 processos de
negócios. A jornada desse
fortalecimento passa por
avaliação, diagnóstico,
plano de ação, execução
com monitoramento e ava-
liação de resultados para o
novo ciclo. Esse é o rito, e já
seguimos confiantes para a
segunda fase porque mui-
tos sindicatos estão bem
organizados, já desenvol-
vem eixos de forma direta e
eficiente. O Sindimaco é um
deles”, cita César Leite. 

OS SEIS EIXOS
O programa desenvolvido

pelo Sebrae e CNC trabalha
essas linhas de gestão com-
partilhada: 1- Atuação no
legislativo- como o sindicato
se prepara com relação a leis
de interesse, na defesa de
interesses dos associados; 2-
Relações Sindicais e a elabo-
ração da Convenção Coletiva
de Trabalho, estrutura de
processo eleitoral; 3- A
Representatividade do
Sindicato, onde está presente
e como atua em rodadas de
decisões, seu planejamento
utilizando a voz sindical; 4-
Produtos e serviços presta-
dos ao associado; 5-
Comunicação Institucional e,
por fim, a atuação gerencial
com organização de proces-
sos internos e avanços. 

Ainda na agenda de quali-
ficação de dirigentes sindi-
cais e representados, estão
previstas atividades que
incluem cursos que serão

aplicados na Fecomércio, par-
ticipação em seminários e
missões internacionais com
destino a África e ao Canadá
para conhecimento de mer-
cado, oportunidades de negó-
cios, propostas e parcerias. 

Outra frente será a partici-
pação do Sebrae em empre-
sas que estão nas bases sindi-
cais, com o mote “Comércio
Forte!”. A consultoria envolve-
rá apoio para a transforma-
ção digital, fortalecimento de
canais digitais, incremento
em sites e aprimoramento de
processos internos de gestão. 

O SEBRAE Goiás realizou
nos dias 10, 11 e 12 de janeiro
o curso Conexão Liderança,
em parceria com a FECOMÉR-
CIO e CNC. O curso é parte
integrante do Programa SIN-
DICATO FORTE, COMÉRCIO
FORTE que visa fortalecer as
entidades sindicais e seus
representados, por meio de
capacitação e desenvolvi-
mento empresarial.

O SEBRAE Goiás realizou
nos dias 10, 11 e 12 de janeiro
o curso Conexão Lide ran ça,
em parceria com a FECOMÉR-
CIO e CNC. O curso é parte inte-
grante do Programa SINDICA-

TO FORTE, COMÉRCIO FORTE
que visa fortalecer as entida-
des sindicais e seus represen-
tados, por meio de capacita-
ção e desenvolvimento
empresarial. A presidente do

Sindimaco, Irma Fernandes
participou do curso.

O Conexão Liderança
busca despertar aspectos
comportamentais inerentes
aos líderes, para que estes

exerçam o autoconhecimen-
to e reflexão de forma a iden-
tificar e aplicar técnicas de
resoluções para os problemas
relacionados às suas atribui-
ções cotidianas, não só nos

processos de tomada de deci-
são relativas à gestão sindical,
mas também àqueles relacio-
nados às suas empresas.
Participaram do curso 26 diri-
gentes e gestores sindicais.

PLANEJAMENTO 

Com o mote
“Sindicato Forte,
Comércio Forte!”

a proposta,
pioneira no
Brasil, visa

qualificar gestão
e oferecer eixos

de administração
com mais

resultados

Treinamento SEBRAE e Sindicatos

Fecomércio e Sebrae e o fortale -
cimento sindical e empresarial

Treinamento Sebrae reuniu 26 dirigentes e gestores sindicais
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Acontribuição sindi-
cal é essencial para
que associações,
sindicatos e federa-

ções possam não apenas
atuar, mas também fortale-
cer as indústrias junto às
autoridades, nas condições
gerais de trabalho e contri-
buir para melhorias dos
ambientes de negócios
empresariais.

É nítida a importância da
contribuição sindical a cada
conquista obtida por insti-
tuições, seja com vantagens
de negociações feitas junto
aos órgãos do poder executi-
vo ou judiciário, mas tam-

bém, na promoção de benefí-
cios e soluções para todos
que fazem parte daquela
mesma categoria defendida
pela entidade.

Ao decorrer deste artigo,
será abordado a importância
e o fortalecimento da contri-
buição sindical e quais as
vantagens de contribuir com
seu sindicato, além de
comentar o papel do profis-
sional de contabilidade
nesse cenário.

O QUE É CONTRIBUIÇÃO
SINDICAL?

A contribuição sindical
ou também conhecida como

imposto sindical, trata-se de
um valor que é destinado ao
sindicato que representa a
sua empresa, ou seja, destina-
do ao sindicato da categoria
empresarial.

De modo simples, pode-
mos dizer que a contribuição
sindical é um pagamento
feito pelos membros do sin-
dicato para financiar suas
atividades.

QUAIS AS VANTAGENS DA
CONTRIBUIÇÃO SINDICAL?
1. ASSESSORIA COMERCIAL

Um sindicato tem o objeti-
vo de auxiliar, o que inclui
melhorar as atividades do
negócio e proporcionar

melhor qualidade de vida aos
associados. Para isso, em mui-
tas instituições é realizado um
trabalho de assessoria comer-
cial, no qual o associado rece-
be orientação em relação a
como conduzir suas ativida-
des de forma correta e eficaz.

2. PARTICIPAÇÃO 
EM CONGRESSOS

Além de servir para auxi-
liar, o sindicato também
pode oferecer ajuda mais
proativa, promovendo pro-
fissionais com mais conheci-
mento. Isso inclui desde jor-
nais internos, como este, até
o apoio e incentivo à presen-
ça em congressos do setor.

Essa é uma ótima oportu-
nidade para que todos se apri-
morem e progridam mais
rapidamente em suas carrei-
ras, além de ser uma forma de
reforçar positivamente a cul-
tura organizacional.

3. TREINAMENTOS 
E CAPACITAÇÕES

Ainda dentro da esfera da
contribuição em conheci-
mento, não são só os con-
gressos que são valorizados
pelos sindicatos. Um grupo
pode, por exemplo, organizar
diferentes treinamentos que
tragam algum benefício aos
seus integrantes.

Esses eventos podem
cobrir tópicos diversos, como
a reação adequada em caso
de problemas jurídicos, por
exemplo. Com um pouco
mais de capacitação, tam-
bém é mais fácil para o sindi-
cato administrar todos os
seus integrantes.

Os profissionais da con-
tabilidade precisam enxer-
gar os sindicatos como
uma força para a manu-
tenção das convenções
coletivas. O Sindimaco, por
exemplo, precisa ser valori-
zado enquanto entidade
representativa em que os
direitos da categoria são
defendidos, dúvidas admi-
nistrativas e jurídicas são
esclarecidas.

A proximidade com o

contador das empresas do
segmento de materiais de
construção é importante, e
o empresário da área pre-
cisa perceber que o sindi-
cato é um parceiro do con-
tador da empresa.
Portanto,  é  importante
valorizar essa proximida-
de de profissional da con-
tabilidade e o sindicato.
Essa proximidade precisa
ser em qualquer área.

Como ressaltado neste

artigo, o apoio que os sindi-
catos podem fazer para os
seus associados é amplo e
importante, indo desde o
apoio jurídico até a realiza-
ção de cursos. Desse modo,
ele não pode ser ignorado.

Portanto, a contribuição
sindical é fundamental
porque é uma excelente
forma de manter a manu-
tenção da defesa de direitos
junto aos trabalhadores e
sua categoria profissional,

que frequentemente pas-
sam por alterações.

Desta forma, a contribui-
ção sindical é importante
no sentido social, pois aten-
de aos interesses de todos
da categoria, até mesmo os
que não são filiados a uma
instituição, pois é a partir
dela que acontece a manu-
tenção da entidade repre-
sentativa, que irá buscar
melhores condições ao
ambiente que reúna o

patronal e o laboral.
É importante ressaltar

que para a associação, sindi-
cato ou federação possa exer-
cer suas atividades juntos
aos associados, as mensalida-
des e contribuições devem
permanecer regulares.

Uma instituição bem
desenvolvida e com um
bom fluxo de caixa, tem
grandes possibilidades de
conseguir entregar valor
aos seus associados.

GESTÃO

Possibilita o sindicato atuar e fortalecer
o comércio junto às esferas

governamentais, negociações coletivas
de trabalho e para a melhoria do

ambiente de negócios empresariais

Importância da 
contribuição sindical

O sindicato e o profissional da contabilidade
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DECORAÇÃO
MATERIAIS PARA CONSTRUÇÃO

Dicas de materiais de construção e
decoração para refrescar ambientes

Você já teve a sen-
sação de estar em
um ambiente
mais quente do

que deveria? Já entrou em
um lugar e o sentiu abafa-
do, como se faltasse uma
janela ou um ar-condicio-
nado para gerar uma brisa?
Seja em uma casa, escritó-
rio ou outras construções,
isso é mais comum do que
imaginamos.

Mas existem formas de
deixar os lugares mais ven-
tilados, e foi pensando
nisso que selecionamos
dicas para você não sofrer

com o calor. Continue
acompanhando e confira
nossa lista de materiais de
construção e itens de deco-
ração que podem ventilar
sua casa “dos pés à cabeça”.

MATERIAIS DE CONSTRUÇÃO
Para quem vai construir

uma casa, nada melhor do
que fazer uma boa pesquisa
dos melhores materiais e
acabamentos. E se você mora
em um local onde faz muito
calor, é importante se ater a
alguns pontos.

Prefira um pé direito
maior; ambientes mais altos
são mais arejados. Também é
interessante apostar na ven-
tilação cruzada para que
haja uma melhor circulação
do ar, bem como pensar na
posição das janelas, que
quando ficam ao leste rece-
bem apenas o sol da manhã.

Piso
Mas “ventilar” o ambiente… O que o

piso tem a ver com isso? Muito. O piso
também pode influenciar na sensação
térmica, então é importante pensar na
ventilação da casa desde a sua base.

Pisos de madeira e carpete são óti-
mos para climas frios e para deixar o
ambiente mais aconchegante, mas não
ajudam quando seu problema é o
calor. Para refrescar, invista em pedras
frias, como granito e mármore, que não absorvem as temperaturas quen-
tes e deixam o ambiente bem mais agradável. Além disso, porcelanatos e
cerâmicas são opções mais baratas e também muito eficientes.

Quer fugir do comum? Você também pode apostar no piso cimentício
– e deixar sua casa estilosa com um arindustrial – ou nos coloridosladri-
lhos hidráulicos. Ambos são mais frescos de pisar e podem deixar seu
ambiente muito bonito.

Parede
As paredes também podem ser alia-

das na hora de arejar sua casa. Um tru-
que muito utilizado são as paredes
duplas – quando, ao invés de uma,
duas paredes são construídas com um
espaço entre elas. Assim, o ar absorvi-
do pela primeira parede demora mais
a passar para a outra, o que evita que o
calor se dissipe para dentro do local.

Uma opção inusitada, barata e
muito charmosa são os cobogós, peças vazadas de cerâmica que, além de
resistentes, aproveitam a iluminação e ventilação natural do ambiente.

Outra forma de deixar sua parede “geladinha” é com azulejos ou pasti-
lhas, que podem ser feitos de diversos materiais e são muito versáteis.

Por fim, se você prefere um ambiente mais clean e menos ousado, lem-
bre-se que pintar as paredes com cores claras é sempre uma boa saída
para deixá-lo com um ar mais fresco.

Telhado
Chegando ao topo da casa, o telha-

do é um ponto importantíssimo na
ventilação, pois está em contato dire-
to com a iluminação solar. Quanto
mais claro o telhado for, menos quen-
te será a casa – telhados brancos
refletem 90% da luz solar e podem reduzir o uso de energia no verão.

Além disso, se for construir uma laje plana, você pode garantir o isola-
mento térmico e acústico da sua casa com telhados verdes, de argila
expandida ou até mesmo telhas do tipo sanduíche, que são econômicas e
práticas de instalar.

Decoração
Com a casa pronta, chega a hora de

decorá-la, e os materiais da sua mobí-
lia também podem fazer a diferença
na ventilação. Na hora de escolher o
sofá, cortinas e almofadas, dê prefe-
rência a tecidos naturais como linho
e algodão ou mais nobres como o jacquard com fio de poliéster, que man-
tém o produto em temperatura agradável.

Iluminação
Um último ponto que pode

influenciar bastante na sensação tér-
mica do seu ambiente é a iluminação.
Para deixar o ambiente menos abafa-
do, prefira luzes brancas à amarelas,
bem como fluorescentes no lugar de
incandescentes.

Aliás, escolher bem o tipo de lâmpada que você vai usar também
pode fazer diferença para o meio ambiente. Para garantir uma ilumi-
nação eficiente, sustentável e, principalmente, fria, o ideal é apostar
em lâmpadas LED.

Confira produtos
que deixarão sua
casa muito mais

arejada

Fonte: https://www.hometeka.com.br/aprenda/30-dicas-de-materiais-de-construcao-e-decoracao-para-refrescar-ambientes/


