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 Em um piscar de olhos chegamos ao 
segundo semestre de 2011, metade do ano já 
se foi e, já pudermos perceber que a economia 
brasileira, apesar da alta da inflação, não parou 
de crescer, o que significa contínuo movimento 
no comércio, prosperidade e, claro, novos desa-
fios. 
 E é também no segundo semestre do ano 
que comemoramos uma data muito especial 
para todos nós:  O Dia do Comerciante, em 16 
de Julho; mais do que uma data comemorativa, 
este é um dia para relembrar conquistas, supe-
rações e para buscar também a renovação.  
 Quem vive do comércio e para ele, sabe 
que é quase impossível separar trabalho da vida 
pessoal; muitas vezes ambos se misturam, prin-
cipalmente porque acabam se transformando 
em  negócios familiares, com o envolvimento de 
filhos, esposas, maridos.

 Por esta razão, mais do que optar por um 
ramo de atuação o comerciante opta por um es-
tilo de vida; dinâmico, diferente, cheio de surpre-
sas e sem rotina, já que trabalha com pessoas e 
com o imprevisível. 
 Há oitenta anos o Sindicato do Comércio 
Varejista da Baixada Santista acompanha o dia 
a dia do comércio, dando apoio, respaldo e auxí-
lio, em todas as áreas.
 Mas, neste segundo semestre, também 
comemoramos outra data especial: O Dia dos 
Pais, importante para o comércio e para as famí-
lias.
 Por esta razão, queremos parabenizar  
comerciantes e pais, homens que trabalham, se 
esforçam e dedicam-se a suas famílias e a seus 
negócios. 
 Parabéns a todos! 
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pagamento. Ex: ordem de pagamento da Nota Fiscal 123;
• Tenha muito cuidado ao receber cheques previamente 
preenchidos e assinados;
• Não aceite cheques rasurados, eles podem ser devolvidos 
pelos bancos;
• Se o cheque estiver amarelado, envelhecido ou desgasta-
do, desconfie, pois pode ser de conta inativa ou encerrada;
• Tome essas precauções mesmo com cheques de pequeno 
valor. Redobre a cautela no caso de cheques pré-datados. 
Lembre-se que cheque pré-datado é concessão de crédito, 
exigindo, portanto, maiores informações sobre o emitente;
• Confira se o cheque foi corretamente preenchido;
• Evite receber cheques de terceiros, o correto é sempre os 
dados da Nota Fiscal coincidirem com os dados do cheque;
• Explique sempre ao seu cliente que os procedimentos ado- 
tados têm por objetivo proteger pessoas honestas como ele, 
evitando a circulação de cheques roubados e falsificados.

Observações a serem feitas no RG:
1. Veja se a foto foi sobreposta ou substituída.
2. A cor da tinta com a digital é preta, não pode estar bor-
rada ou escorrida e tem que estar dentro do espaço a ela 
reservado.
3. O papel do RG é um papel moeda: nítido em todos os 
detalhes.
4. Informações como bairro, vila, ou região não aparecem.
5. A data de nascimento contida no RG subtraída da data de 
emissão é igual à idade do portador na foto.
6. Observe se a foto no RG é mesmo do emitente.
7. Filiação: O nome do Pai vem sempre seguido do nome 
da Mãe.
8. O nome da cidade vem sempre antes da sigla do Estado.
9. Em documentos mais recentes, a foto está perfurada com 
as iniciais do órgão expedidor

De olho na segurança 
Coluna de cobrança 

 Na edição anterior de O Mascate, a coluna de co-
brança falou sobre cheques, o que gerou muitas perguntas 
e dúvidas, por esta razão, retomamos o assunto e vamos 
dar destaque  a  alguns cuidados para que você comerciante 
possa  receber  os cheques de seus clientes  com segu-
rança:
• Faça um cadastro do cliente ou atualize a ficha cadastral. 
Alguns comerciantes tomam a medida de anotar telefone e o 
endereço no verso do cheque. O mais aconselhável é ter um 
cadastro à parte, pois no retorno dos cheques sem fundos, 
os carimbos dos motivos pelo banco, deixam esses dados 
comprometidos;
• Sempre solicite a apresentação do documento de identi-
dade e o cartão do banco;
• Confira os números do RG e do CPF e a assinatura que 
está no cheque com os dados do cartão do banco;
• Consulte o SPC – Serviço de Proteção ao Crédito; es-
sas consultas possuem informações sobre emitentes de 
cheques sem fundos cadastrados no Banco Central (CCF), 
de cheques sustados e cancelados por roubo ou outras ir-
regularidades, como de CPF´s que tenham sido cancelados 
pela Receita Federal e informações sobre documentos rou-
bados;
• Confira os dados que estão na parte superior e na inferior 
do cheque em barras: CMC7 - código do Banco e da Agên-
cia no primeiro campo; código da compensação (Comp) e 
número do cheque no segundo campo, além do número da 
conta no terceiro campo. Lembre-se, apenas, que os últimos 
números no primeiro e no terceiro campos correspondem 
aos dígitos verificadores e, no segundo campo, se refere ao 
tipo de cheque;
• Cuidado com fraudes. Há falsificações em que partes adul-
teradas são coladas no cheque (valor por extenso e em al-
garismos) e os números e códigos da parte superior e infe-
rior. Essa forma de falsificação pode ser percebida com uma 
verificação mais atenta, de preferência contra a luz, pelo 
tato, ou dobrando a folha de cheque de forma arredonda-
da (C), para não amassá-lo. Com o cheque dobrado dessa 
forma, movimente as laterais para cima e para baixo. Nesse 
movimento, a parte colada geralmente descola, revelando a 
falsificação;
• A colagem também pode ser percebida pela interrupção 
ou descontinuidade da linha vertical de segurança na forma 
de “serpentina”, com o nome do banco impresso em letras 
pequenas nas folhas de cheques, em posições que se al-
teram a cada folha. Essa “serpentina” é uma das caracte-
rísticas de segurança impressas nos cheques, exatamente 
para evitar falsificações. As demais são o código magnético 
impresso em barras na parte inferior, a qualidade do pa-
pel e as características de impressão na frente e no verso. 
Fique atento aos pequenos detalhes impressos nas folhas 
de cheque, que, dificilmente, podem ser reproduzidos com 
fidelidade pelas copiadoras;
• Em caso de desconfiança, solicite ao cliente que assine 
também no verso do cheque e compare as assinaturas;
• Anote no verso do cheque a que se refere à ordem de 
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minam ações constantes com o intuito de estarem sem-
pre presentes na lembrança dos consumidores. Como 
esse processo deve ser trabalhado de dentro para fora é 
interessante utilizarmos uma estratégia chamada de os 
4E´s: Entusiasmar os funcionários, Encantar os clientes, 
Enlouquecer a concorrência e Enriquecer a todos.
 
O Mascate: E para no comércio, como pode ser apli-
cado?
Alexandre: A aplicabilidade do marketing empresarial 
para o comércio deve levar em consideração o fato de 
termos consumidores e clientes. Consumidores são 
aqueles que buscam vantagens e benefícios, ou seja, 
neste momento eles pensam em satisfazer suas neces-
sidades através de levar mais e pagar menos, não dão 
atenção a marcas renomadas, participam de promoções 
etc. Já os clientes buscam satisfação, se esforçam em 
comprar produtos e serviços que já estão caracterizados 
em sua lembrança e dos quais eles têm recordações 
positivas, dando maior atenção à qualidade e marca, 
entre outros. Isso significa que, para desenvolver um 
marketing empresarial significativo deve-se atentar à 
prestação de serviço, o pós-compra. Esse detalhe fará 
a diferença entre tantas empresas competindo com o 
mesmo produto ou serviço. 
O consumidor se transformará em cliente através da 
qualidade de serviços proposta pela empresa.
 
O Macate: E quais seriam as melhores estratégias? 
Alexandre: As principais estratégias, diversificadas de 
acordo com cada negócio, mas com a mesma receita 
é efetuarmos uma prestação de serviço com qualidade. 
O consumidor e o cliente sentem-se mais descontraí-
dos e ficam mais a vontade quando as pessoas que os 
atendem demonstram simpatia, cortesia e educação. 
Essa trilogia, aliada a uma boa percepção, paciência e 
presteza faz com que as pessoas retornem sempre que 
tiverem a mesma necessidade. São estratégias simples, 
mas que, quando colocadas em prática, apresentam re-
sultados rápidos, lucrativos e satisfatórios para ambas 
as partes.

O MASCATE ouviu um especialista em negócios.

A palavra Marketing tem feito cada vez mais parte do 
dia a dia das empresas e dos comércios, mas, como 
pode, uma única palavra, abranger tanta coisa? E será 
que todos sabem quais são as áreas que o Marketing 
abrange?
Para falar mais sobre este assunto que interessa a to-
dos os comerciantes, O Mascate entrevista o Alexandre 
Machado, administrador de Empresas, Especialista em 
Marketing, Mestre em Comunicação e Educação e Dou-
torando em Comunicação Social.
 
O Mascate: Como podemos definir o Marketing Empre-
sarial?
Alexandre: Marketing é uma ação de mercado e o pro-
fissional de marketing é o responsável em promover e 
estimular essa ação. Quando unificamos a ideia de Mar-
keting Empresarial, observamos que não podemos ser 
tão simples assim, até porque essa ação de mercado 
necessita de um processo organizacional, desta forma 
começamos a entender que marketing empresarial é 
um processo organizado, onde planejamos (análise de 
mercado), definimos objetivos (quantificáveis e quali-
ficáveis), propomos estratégias, criamos um plano de 
ação (quem faz o que e quando) e definimos um orça-
mento. Tudo isso é feito periodicamente objetivando a 
satisfação dos consumidores e clientes e, se possível, 
fidelizando-os.
 
O Mascate: Como ele pode ser utilizado?
Alexandre: Sua utilização é de forma estratégica, bus-
cando, no que chamamos de SIM (Sistema de Infor-
mação de Marketing) dados mercadológicos que pos-
samos transformar em informações e posteriormente 
em conhecimentos. Esse conhecimento proporciona 
diferencial competitivo, apoiando-se nos pontos fortes e 
oportunidades e eliminando  fraquezas e ameaças.
 
O Mascate: Qual é a importância do Marketing?
Alexandre: Sua importância é uma questão de sobre-
vivência em um mercado tão competitivo. A maior parte 
das empresas focadas em suas missões e visões deter-

Conhecendo mais sobre Marketing 
Empresarial.
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A Lei 10.962/2004, que trouxe a regulamentação das 
formas de afixação de preços de produtos e serviços 
para o consumidor e o Decreto nº 5903/2006 que 
traz outras disposições, como as práticas infracio-    
nais continuam em vigência e sendo fiscalizadas, 
bem como o Artigo 31 do Código de Defesa do Con-
sumidor.
Vale lembrar, nossos empresários do comércio, que 

todos os produtos expostos à venda dentro da loja, 
bem como, aqueles na vitrine devem conter preços à 
vista, parcelamentos, juros a serem aplicados,  e to-
dos com caracteres legíveis e de fácil interpretação.
Ressaltamos que os estabelecimentos que possuem 
auto-serviços, como supermercados, mercearias, ou 
seja,  aqueles em que o consumidor tem contato di-
reto com o produto fornecido deverá ter afixado o 
preço na embalagem,  ou afixação de um código re-
ferencial ou até mesmo o código de barras, sendo 
que, neste último caso, deverá ter disponível um apa-
relho para consulta dentro da loja, de  fácil acesso.
Por isso, mesmo levando-se em conta as caracte- 
rísticas e particularidades de cada atividade comer-
cial, de cada produto ou serviço oferecido, os em-
presários devem se atentar para o legítimo direito do 
consumidor e cumprir suas exigências.

Art. 31. A oferta e apresentação de produtos ou ser-
viços devem assegurar informações corretas, claras, 
precisas, ostensivas e em língua portuguesa sobre 
suas características, qualidades, quantidade, com-
posição, preço, garantia, prazos de validade e ori-
gem, entre outros dados, bem como sobre os riscos 
que apresentam à saúde e segurança dos consumi-
dores.
Parágrafo único. As informações de que trata este 
artigo, nos produtos refrigerados oferecidos ao con-
sumidor, serão gravadas de forma indelével.
(Fonte: Código de Defesa do Consumidor)

Jurídico
Fique atento quanto a regulamentação de afixação 
de preços de produtos

Dr. Fernando Mendes Gouveia
Advogado do Sindicato/Associação

OAB/SP  47.877
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Alerta ao Comércio
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O Primeiro dia dos Pais
O MASCATE conta a história de um pai de primeira viagem. 

 Dizem que a primeira vez em que re-
alizamos ou comemoramos algo, jamais nos 
esquecemos; neste mês de agosto, muitos 
homens irão comemorar pela primeira vez o 
Dia dos Pais; pais de primeira viagem, eles 
estão descobrindo as alegrias, surpresas e 
maravilhas de verem suas vidas transforma-

das pelos bebês que chegaram há pouco 
tempo.  O Mascate ouviu o depoimento de 
um desses pais, o empresário Richard Sch-
lindwein Martins de 42 anos. 
 José Roberto P. Schlindwein Martins, 
ou, Betinho, como é chamado por todos, ac-
abou de completar seis meses e já mudou 
completamente a vida do papai coruja:
“Ser pai é a melhor sensação do mundo, é 
como se tudo aquilo que você sonhou e bus-
cou a vida inteira fosse realizado de uma só 
vez. É como se você estivesse sendo con-
templado com o maior dos tesouros do mun-
do, é uma benção, um presente de Deus. 
Depois do nascimento do Betinho tudo mu-
dou, minha vida girava em função de minha 
família, trabalho e amigos. Hoje, a prioridade 
é sempre meu filho. Tudo que penso em fa-
zer me pergunto se é possível que ele par-
ticipe, se é viável também para ele. Procuro 
me proteger mais, me cuidar mais, planejar 
tudo, sempre pensando no futuro e bem es-
tar dele”, afirma Richard. 
 Entre tantas descobertas e novidades, 
existem aquelas que sempre despertam sen-
timentos inesquecíveis: “O nascimento com 
certeza foi a maior emoção, depois disso vi-
eram várias, aliás, cada dia com o Betinho é 
uma nova emoção: primeiro sorriso, primeiro 

A
rq

ui
vo

 P
es

so
al



O MASCATE - JUL / AGO 2011                                                                                          pág.9

“Ser pai é a maior oportunidade 
que Deus dá para quem busca 
a felicidade plena e a realização 
como ser humano” 

Richard Schlindwein Martins

dia é tão especial. Parabéns a todos os pais.banho, primeira vez que comeu uma fruta, 
quando ficou sentado sozinho... Para mim, 
ser pai é a maior oportunidade que Deus  dá 
para quem busca a felicidade plena e a re-
alização como ser humano. Ser pai é se en-
tregar, se doar a seu filho de corpo e alma, 
é acompanhar seu crescimento e zelar para 
que sua educação o ajude a discernir sem-
pre pelo bem , pelo justo, pela honestidade, 
ética e moral. Ser pai é estar presente nos 
momentos difíceis e ensinar os filhos a cres-
cerem com suas dificuldades”, e completa: “ 
Temos que amar nossos filhos  e respeitar 
a individualidade deles  incondicionalmente, 
para sermos amados e conquistarmos o res-
peito deles”.
 De primeira viagem ou experientes, 
jovens ou mais velhos, os pais tem papel 
fundamental na criação da personalidade de 
seus filhos. É através de seus conselhos e 
exemplos que os pais mostram  como viver a 
vida, verdadeiramente. Por este motivo, este 

Fonte de pesquisa: www.portaldafamília.org
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Dica de Filme

Dica de Filme

Dica de Livro

Dica de Livro

COinCiDênCiAS DO AMOR: Kassie 
(Jennifer Aniston) é uma mulher madura e bem 
sucedida que sempre sonhou em ser mãe, 
mas, infelizmente o homem certo ainda não 
cruzou o seu caminho. A vida segue até que 
ela decide fazer uma produção independente. 
Seu melhor amigo, Wally (Jason Bateman), é 
extremamente neurótico e não concorda com a 
escolha de Kassie, mas por gostar dela demais 
opta por não atrapalhar seus planos. Mas nem 
tudo nesta gravidez ocorre como planejado e 
as surpresas só estão começando a aparecer. 

O GAROTO DE LiVERPOOL: John Len-
non é um jovem que não aceita bem as re-
gras impostas na escola e dentro de casa. 
Abandonado pela mãe quando tinha cinco 
anos, ele vive com seus tios George e Mimi. 
Quando George morre, Lennon é obrigado 
a viver com Mimi, extremamente austera e 
sisuda. No funeral do tio ele vê sua mãe, que 
se mantém afastada. Uma ótima opção para 
quem quer conhecer um pouco mais da vida 
deste Beatle. 

O Próximo Passo 
Autor: Marcelo Cezar 
Relacionamentos familiares conturbados, 
traumas e mágoas. A rejeição de afeto en-
tre pais e filhos é um sentimento de difícil 
aceitação que gera revolta. Mas se torna 
de fácil compreensão quando se descobre 
que todos estão ligados por vidas passa-
das.

A Sabedoria Condensada dos Provérbios
Autor: nelson Carlos Teixeira
Provérbios são como pais ou professo-
res, que oferecem conselhos, ensinam 
regras de comportamento e transmitem 
observações sobre pessoas ou acerca 
da natureza, com a vantagem de serem 
concisos, perspicazes e filosóficos. Uma 
das inovações deste livro é apresentar os 
provérbios em contextos que ressaltam o 
seu significado.
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 Entre os dias 27/06 e 01/07 
o Sindicato do Comércio Varejista da 
Baixada Santista realizou, em parce-
ria com o INSS, o curso de Educação 
Previdenciária para disseminadores 
externos, com a participação de Odilon 
Rosalves de Almeida, Técnico do Se-
guro Social, Professor e Advogado Es-
pecialista em Direito Previdenciário.
“O objetivo do curso é  a formação de 

 Mais uma vez o Sindicato do 
Comércio Varejista da Baixada San-
tista patrocinou, em conjunto com a 
Prefeitura local,  a Caminhada do Meio 
Ambiente em Cajati. Esta é a 2ª edição 
do evento, realizado em 5 de Junho e 
que é uma iniciativa da TV Tribuna.

representantes de entidades da socie-
dade civil organizada e de categorias 
profissionais para atuarem como dis-
seminadores das informações previ-
denciárias junto ao segmento que re-
presentam”, afirma Odilon. 
O Sindicato pretende realizar outros 
cursos como este durante o segundo 
semestre de 2011

 Centenas de pessoas partici-
param da caminhada que teve carta-
zes, atividades e a presença de autori-
dades municipais, representantes das 
Secretarias de Educação, Turismo e 
Meio Ambiente, além do apoio de co-
merciantes locais e da população

Fast news

• Caminhada Ecológica

• Curso de Educação Previdenciária 
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O dente do siso ou terceiro molar é aquele loca-
lizado no fundo da boca (ultimo dente de cada 
lado) e que erupciona (nasce) quando chega-
mos à fase adulta, apartir dos 17 anos de idade. 
Há quatro dentes do siso, dois na arcada supe-
rior (maxila) e dois na arcada inferior (madibula). 
Esses dentes são os últimos da dentição perma-
nente a nascer na boca. 
Nem todo mundo tem os dentes do siso. Algu-
mas pessoas têm os quatro, outras possuem 
três (que é o meu caso), dois, um ou nenhum.
Por causa do fator de evolução da especie hu-
mana (lei do uso e desuso). O homem na pré- 
historia tinha mais dentes por que a alimentação 
era mais rigida (carnes cruas,raizes e verduras 
sem cozimento)atualmente ela é muito macia 
e até pastosa. Geralmente, quando o dente do 
siso não nasce, ou é, por falta de espaço na ar-

cada dentária, ou ainda pela posição horizontal 
do dente, o que dificulta seu nascimento. Se o 
dente ficar dentro do osso sem posição para 
nascer e não for retirado poderá produzir reab-
sorções de dentes vizinhos, causar transtornos 
dolorosos e possíveis degenerações, cistos que 
podem evoluir para tumores! A erupção parcial 
pode ocasionar gengivite, irritação local, abs-
cessos na região, edema e dor sem maiores 
consequencias. 
Quando a gengiva do dente do siso que está 
nascendo, inflama, deve ser feita a remoção do 
tampão gengival que cobre parcialmente a su-
perfície dental (ulectomia) ou a curetagem gen-
gival, ambos realizados pelo profissional. O pa-
ciente, para melhorar esse quadro inflamatório, 
poderá realizar uma higiene oral rigorosa no lo-
cal; bochechos com antissépticos bucais podem 
amenizar o quadro, mas para resolver o pro-
blema o paciente tem que procurar um cirurgião 
dentista com habilidade em cirurgias tais como 
cirurgiões- bucomaxilofaciais, estomatologistas, 
implantodontistas, semiologistas ou profissio-
nais habilitados em cirurgia oral menor.
Particularmente, eu só indico a extração do 
dente do siso após a realização de um raio-x 
panorâmico e as vezes até mesmo uma tomo-
grafia computadorizada  para uma avaliação de 
suas reais condições, evitando, assim, cirurgi-
as desnecessárias, atribuídas ao mito de que o 
dente do siso não serve para nada, assim como, 
no passado, se extraia desnecessariamente as 
amídalas e o apêndice. 

Dente do siso: 
devemos extraí-lo?
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Rosemeire Aparecida Marques   
Especialista em implantodontia

CRO 49.425
Consultório: R. Pernambuco ,103- Gonzaga 

Tel.: (13) 3289-4889
e-mail: dra.rose@esteticadental.com.br

www.esteticadental.com.br

Como devemos cuidar do “Dente do juízo”
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Ultimamente nos noticiários temos visto uma 
ação que não era comum há algum tempo, joa-
lherias voltaram a ser o alvo de bandidos e não 
importa se ela está dentro de um shopping mo-
vimentado, em um centro comercial ou voltada 
para a rua, nada impede os bandidos de agirem, 
nem mesmo os sistemas de monitoramento os 
intimidam.
Mas qual seria o motivo de tantos assaltos a 
este tipo de comércio de uma hora para a outra? 
Para André Luiz da Costa, sócio-proprietário da 
Maneco Jóias, os criminosos estão sempre vari-
ando seus alvos e formas de agir, sempre pro-
curam alguma modalidade nova ou que não es-
teja em evidência. “O criminoso sempre procura 
o alvo mais fácil, algo que não está no centro 
das atenções”, Para o empresário as câmeras 
são um importante instrumento de defesa dos 
lojistas contra os crimes, mas o que realmente 

faz com que a criminalidade diminua, são as 
ações preventivas.
 “O que mais ajuda o comerciante é o policia-
mento ostensivo, a polícia deve conhecer a área 
que atua e traçar um mapa do crime no local. 
Mas o que prejudica a ação da segurança é a 
não eliminação dos bandidos das ruas. Se o 
policial consegue prender um bandido, o mesmo 
fica preso por pouco tempo e volta às ruas, mais 
perigoso do que antes”, afirma André. 
 Periodicamente os comerciantes se reúnem 
com o conselho e com o secretário municipal 
de segurança e com autoridades policiais, para 
serem discutidas novas formas de combater o 
crime e solucionar os problemas. Mas, mesmo 
com todas essas medidas e com a ampliação de 
modos de segurança, os ladrões conseguem re-
alizar os roubos. Vemos casos em que os ban-
didos utilizam de violência com os funcionários 
das lojas, ignorando a presença de câmeras. 
Muitas vezes os proprietários decidem baixar as 
portas e quem sai prejudicado é a população e 
o comércio. 
Mas, para André, essa onda se resume ao êxito 
que os marginais têm tido nesse tipo de assalto, 
“Logo essa modalidade de crime migrará para 
outro alvo”.

Uma moda que não 
deveria pegar
Por: Fabiana De Donato
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 O CONECTIVIDADE SOCIAL ICP é a 
evolução do  Conectividade Social já 
utilizado anteriormente nos processos 
do FGTS e outros produtos sociais.

A diferença é que com o CONEC-
TIVIDADE SOCIAL ICP, o acesso ao 
canal é totalmente online, eliminando 
a necessidade de instalação do soft-
ware para transmissão de arquivos de 
FGTS, por exemplo.

Ou seja, o CONECTIVIDADE SOCIAL 
ICP é um Canal Eletrônico de Relaci-
onamento desenvolvido pela CAIXA e 
disponibilizado gratuitamente às em-
presas. É utilizado para a transmissão, 
via internet e no ambiente da própria 
empresa dos arquivos gerados pelo 
programa SEFIP – Sistema de Reco-
lhimento do FGTS ou prestação de In-
formações à Previdência.

Ele também permite acesso às infor-
mações do FGTS dos trabalhadores 
vinculados à empresa, assim como a 
realização de outras transações rela-
cionadas à transferência de benefícios 
à sociedade. Alterações cadastrais e 
comunicações de afastamento do em-
pregado, também serão feitas através 
da internet.

A Certificação Digital é a chave de en-
trada para o CONECTIVIDADE SO-
CIAL ICP, ou seja, para ter acesso ao 
canal é necessário ter um Certificado 
Digital emitido de acordo com as regras 
da infraestrutura  de Chaves Públicas e 

Privadas – ICP – Brasil, estabelecidas 
pela MP  2.200/2001, por uma Autori-
dade Certificadora

Confira o calendário para adequação:

Mais informações, material de apoio 
para solução de dúvidas e canais de 
suporte estão disponíveis no site da 
Caixa na internet, www.caixa.gov.br, 
opção “FGTS”.

Informações sobre aquisição do Cer-
tificado Digital podem ser obtidas no 
Departamento Comercial do Sindicato, 
nos telefones: (13) 2101-2869 e 2101-
2873.

Conectividade Social iCP
Tire suas dúvidas
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Para minimizar riscos e aumentar a
assertividade na concessão de crédito

Para obter informações atualizadas e precisas para tomar uma decisão, utilize o SCPC, que possui 
o mais completo banco de informações sobre empresas e consumidores do país. Aumente a as-
sertividade na concessão de crédito e minimize os riscos através das soluções SCPC.

• SCPC Cheque                                                • SCPC Relatório Imobiliário Estadual
• SCPC                                                             • SCPC Relatório Imobiliário Nacional
• SCPC Integrado                                             • SCPC Fone                         
• SCPC Completo Estadual                              • SCPC Fone +                         
• SCPC Completo Nacional                              • SCPC Veículo                         
• SCPC Relatório Sintético PF.

• SCPC Relatório Simplificado Estadual   • SCPC Relatório Analítico Estadual
• SCPC Relatório Simplificado Nacional  • SCPC Relatório Sintético Nacional                   
• SCPC Cadastro Sintético    • SCPC Cadastro Analítico
• SCPC Relatório Analítico Nacional            • SCPC Relatório Fone PJ 

Solicite a visita de um de nossos consultores através do telefone (13) 2101-2882

Produtos para Análise de Empresas

Produtos para Análise de Consumidores

noAnálise e Aprovação


