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Sua Empresa pode ser Ltda. Vocênão.
I Consultas nas especialidades de

clínica médica, cardiologia, ginecologia. *para toda

oftalmologia, pediatria, 55 tipos de exames a f a m í l i a

I laboratoriais eodontologia ambulatorial.
I Tudo isso sem co-participação!

C l i n ip revSaúde

www.cliniprevsaude.comI

Ligue eagende uma visita 3027.6800
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Aexplosão do ecommerce
Iocrescimento do co¬

mérc io e te t r õn i co no B ra¬
si l fo i uma das not ic ias da

área de negóchs que mais
chamaram aatenção en¬
tre ofinal do ano passado
e o i n í c i o d e s t e a n o .

Enão épara menos, já
que. só no período que
a n t e c e d e u o N a t a l d e
2007 . as vendas v ia i n te r -

a m t o d o s o s r e c o r d e s d o s
últimos anos, totalizando mais de R$
1 b i l h ã o . D u r a n t e t o d o o a n o a s v e n ¬

das por meio do computador totali¬
zaram RS 6.5 bilhões no Brasil.

E, segundo os especialistas, este
mercado tem ainda um potencial de
crescimento muito grande, conside¬
rando que opaís abriga hoje um con¬
tingente estimado de 40 milhões de
i n t e r n a u t a s .

Sem contar que esta modal idade
de comércio representa, hoje. ape¬
nas um percentual próximo a2% do
varejo em geral. Ou seja. oecommer¬
ce ainda tem uma participação pe¬
quena no todo do comércio brasilei¬
ro epor isso égrande opotencial de
crescimento nos próximos anos. É
um mercado promissor eque não
pode ser ignorado pelas empresas.

As compras pela internet atraem
cada vez mais adeptos por uma sé¬
rie de razões. Primeiro, pela como¬
didade de comprar sem sair de casa
eaté pela facilidade de realizar pes¬
quisa de preço, prática da esmaga¬
dora ma io r i a dos consumido res
quando vão fazer uma compra.

Segundo, porque, com ocresci¬
mento do mercado dos ca r tões de
crédito, ficou ainda mais fácil com¬
prar nas lojas virtuais, que oferecem
obenefício adicional de parcelar em
inúmeras vezes nesta forma de pa¬
g a m e n t o .

Oterceiro motivo de atração do

consumidor está no fato de que a
oferta de produtos tem crescido no
mesmo ritmo em que aumenta onú¬
m e r o d e u s u á r i o s b r a s i l e i r o s c o m

acesso àinternet via banda larga,
que permite navegar abaixo custo
por um espaço de tempo maior pela
rede mundial de computadores.

Um outro fato chama aatenção.
Em pesquisa realizada no ano pas¬
sado pela e-bit. empresa especializa¬
d a e m l e v a n t a m e n t o s n a á r e a d e

comércio eletrônico, 84% dos adep¬
tos das compras virtuais disseram
que voltariam acomprar na mes¬
ma loja onde já efetuaram alguma
compra, oque indica satisfação do
c l i e n t e . E s t e d a d o d e v e s e r v i r d e
reflexão para ocomércio em geral.

Todo este quadro mostra uma ní¬
tida mudança cultural ede compor¬
tamento do consumidor brasi leiro,
q u a d r o q u e c o m e ç a a s e r e fl e t i r
também no mercado de Maringá.
Hoje inúmeras empresas já atenta¬
ram para opotencial deste merca¬
do emontaram suas lojas virtuais.
Ou t ras , a lém de vender, u t i l i zam a
internet como uma grande vi t r ine
para os seus produtos.

Há também aquelas’ que encon¬
t r a r a m o u t r o g r a n d e fi l ã o n e s t e
c r e s c i m e n t o d o c o m é r c i o e l e t r ô n i ¬
co. fornecendo softwares específi¬
cos para lojas virtuais, mecanismos
de marketing esoluções para bus¬
car novos consumido res na rede .

E s t e é u m m e r c a d o e m c o n s t a n ¬
te transformação. Os desafios são
inúmeros para quem decide inves¬
tir nele. assim como são amplas as
possibilidades de crescimento, vis¬
to que acapacidade da internet de
atingir opúblico consumidor, este¬
ja ele onde estiver, éimensa.
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ENTREVISTA
Apesquisadora Helena
Meneguetti Hizo, eleita para
r e c e b e r o P r ê m i o

ACIM Mulher 2008. éa
entrevistada deste mês

CAPA
0chamado ecommerce tem
crescido em ritmo acelerado no
Brasil. Em 2007, omercado
virtual movimentou R$ 6,5
bilhões no país. Empresas
maringaenses investem neste
nicho, que no Brasil tem um
público formado por 40 milhões
de internautas
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BIOCOMBUSTÍVEIS
Conheça os investimentos
que vêm sendo feitos na
região por empresas que
estão apostando neste
mercado promissor
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entrevistados desta edição você
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iHELENA MENEGUEniHIZO POR REGINA OAEFIOLENTREVISTA

Osentido da pesquisa ébeni i

B r u n a M o r e s c h f

COMO ASENHORA VÊ 0BRASIL HOJE
EM TERMOS DE PESQUISA? 0PAÍS
AVANÇOU?
Opaís cresceu bastante nesta

á r e a . E s t a m o s v i v e n d o u m m o ¬
mento muito interessante. As uni¬
versidades estão vendo anecessi¬
dade de se abrir para ainiciativa
privada, dando acesso aparceri¬
as com empresas. Nos EUA. 80%
dos projetos de pesquisa são de¬
senvolvidos em parceria com a
iniciativa privada. No Brasil, são
20%. As instituições de ensino su¬
perior estão percebendo que os
projetos de pesquisa não podem
ficar na gaveta. Temos grandes
centros de pesquisa, que desenvol¬
vem produtos maravilhosos, mas
que acabam ficando guardados por
falta de interação universidade-
empresa. Osentido da pesquisa é
beneficiar asociedade.

COMO ASENHORA AVALIA AATUAÇAO
DA MULHER NESTA ÁREA?
Évisível ocrescimento da par¬

d a m u l h e r n o m e i o c i -t i c i p a ç a o
entífico. Eisso está acontecendo
devido àgrande presença femi¬
nina no ensino superior. Além
disso, as características da mulher

m u i t a a fi n i d a d e c o m o s r e -
AAFIRMAÇÃO ÉDA PESQUISADORA HELENA

MENEGUETTI HIZO, QUE COMANDA UMA EQUIPE DE
MESTRES EDOUTORES NA STEVIAFARMA INDUSTRIAL. DE
MARINGÁ. TRABALHANDO EM PARCERIA COM

.UNIVERSIDADES, HELENA REALIZOU PESQUISAS QUE
OERAM ORIGEM ADIVERSOS PRODUTOS ABASE DE STÉVIA,
COMO ALINHA DE ADOÇANTES 100% NATURAL, ETAMBÉM

MEDICAMENTOS FITOTERÁPÍCOS, COMO OAGLICON-SOY,
íA-r COMBATER OS SINTOMAS DA MENOPAUSA. HELENA
MENl .wITTTI HIZO FO! ELEITA PARA RECEBER OPRÊMIO
ACIM Mu ■ER 2008. NESTA ENTREVISTA AREVISTA ACIM
ELA FALA SOBRE SUA TRAJETÓRIA PROFISSIONAL ESOBRE
O C R E S C I M E N T O D A P E S Q U I S A N O B R A S I L

t e m

quisitos necessários para operfil
de um bom pesquisador: elas são
mais cr i ter iosas, detalhistas, e
por isso acabam se dando bem
nesta área. Apesquisa éum pro¬

longo e. geralmente, ac e s s o ,

mulher tem apaciência necessá- ;
ria para acompanhar este proces¬
s o . Ta m b é m é n e c e s s á r i o t e r_ Q !

£ muita dedicação. Mas. para se
destacar neste universo, amulher
precisa ter visáo de futuro. Quan¬
do alguém entra na área da pes-

O

u

$
$
$
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áá As instituições de ensino
superior estão percebendo que
os projetos de pesquisa não podem
ficar na gavetafíciar asociedade 9 f

0QUE ALEVOU ASEGUIR 0CAMINHO
DA PESQUISA?

Acontingência Sou formada
em Farmácia eBioquimica eini¬
ciei na profissão na área de análi¬
ses clínicas, Quando minha famí¬
lia assumiu aSteviafarma. nós jun¬
camos uma empresa de medica¬
mentos firoterápicos. Por isso, era
necessária apresença de um far¬
macêutico para ser responsável
técnico. Fui convidada pelo meu
pai. Felizardo Meneguetti. para
assumir este cargo. Chegando
aqui. trabalhei na área de medi¬
camentos fitoterápicos, mas pre-
c i s á v a m o s t a m b é m d e s e n v o l v e r
melhor aárea de alimentos. Quan¬
do nossa famí l ia assumiu, aem¬
presa tinha desenvolvido um ado¬
çante àbase de stévia, que era
muito amargo. Nós decidimos,
entáo, priorizar comerciaimence
aárea de medicamentos para ter¬
mos recursos para aprofundar a
pesquisa emelhorar osabor dos
produtos de stévia. Com isso, aca¬
bei voltando para auniversidade.
Traba lhe i em parcer ia com a
UEM eaUnicamp, real izando
pesquisas para poder melhorar o
produto. Fizemos descobertas im¬
portantes. Astévia tem dois ado¬
çantes. que são oesteviosídeo e
0rebaudiosídeo. No primeiro pro¬
cesso de extração desenvolvido
pela empresa, só era extraído o
esteviosídeo. Com apesquisa,
descobrimos que orebaudU^sídeo
era importante, porque asiner¬
gia entre os dois adoçantes éque
m e l h o r a v a o s a b o r .

quisa, precisa acreditar que tra¬
rá algum benefício para asocie¬
dade. Aqui na empresa agente
não fala que vende adoçante e
sim que vendemos qualidade de
vida, porque trabalhamos apenas
com produtos naturais eisso leva
benefício para as pessoas. Apes¬
quisa éuma forma de servir a
s o c i e d a d e .

Sim. foi muito difícil, especial¬
mente aqui na região, onde oim¬
pacto da experiência com oado¬
çante amargo foi mais marcante.
Mas tivemos uma receptividade
muito boa em São Paulo, no Rio
Grande do Sul, onde os morado¬
res consomem muito os produtos
naturais. Hoje vendemos para a
América Latina. EUA eJapão. Na
Europa estamos em processo de
avaliação pelo órgão que autori¬
za 0uso de aditivos como alimen¬
tos eacreditamos quem em Junho
de 2008 nosso adoçante àbase de
stévia já estará sendo vendido
naquele continente.

I
QUAL SUA OPINIÃO SOBRE APOLÊMICA
QUE ENVOLVE AS PESQUISAS COM
CÉLULAS-TRONCO?
Nós ainda estamos engati¬

n h a n d o n e s t a á r e a . N o i n í c i o s e

acreditava que as células-tronco
só poderiam vir de embriões, e
aí nasceu toda uma problemáti¬
ca do ponto de vista ético. Mas
e v o l u í m o s t a n t o , e m t ã o c u r t o
espaço de tempo, que se concluiu
que as células-tronco não preci¬
s a m v i r s ó d o e m b r i ã o . E s t a m o s

no meio de um processo. Éo
mesmo que ocorreu com aclo¬
nagem. Quando se tocava no
assunto, parecia algo totalmen¬
te absurdo, muitos diziam que
seria possível replicar seres hu¬
manos ecitavam até apossibili¬
dade de se criar monstros, aber¬
rações, Estamos avançando mui¬
to nas pesquisas com células-
tronco eaciência precisa buscar
acura das doenças. Deus nos co¬
locou no mundo para sermos pes¬
soas felizes epara buscar afeli¬
cidade do próximo. Conforme a
pesquisa for avançando, as coi¬
sas irão se encaixando econse¬
guiremos fazer com que aciên¬
cia caminhe ao lado da ética nes¬

ta questão, Se apesquisa estiver
contra aética, não conseguire¬
mos gerar fel icidade.

EASENHORA TAMBÉM ACABOU SE
ENVOLVENDO COM PESQUISAS NA
ÁREA DE MEDICAMENTOS?
Sim. Em parceria com aUni¬

camp realizamos pesquisas que
culminaram no Aglicon Soy. um
medicamento natural para tratar
o s s i n t o m a s d a menopausa, pro¬
duzido apartir das isofiavonas
agiiconas de soja. As pesquisas
demonstraram aeficiência do
produto, que é100% natural, não
tem efeitos colaterais. Esó foi pos¬
sível chegar aeste medicamento
apartir das pesquisas desenvol¬
vidas em parceria com oprofes¬
sor Yong Park. da Unicamp, que
descobriu que as isofiavonas, da
m a n e i r a c o m o s ã o e n c o n t r a d a s

na soja, têm que ser quebradas
em agiiconas para serem absor¬
vidas pelo organismo. Oprofes¬
sor desenvolveu uma
faz esta quebra eassim omedi- s
c a m e n t o t r a z a i s o fl a v o n a e m s
condições de ser absorvida pelo
organismo, que reconhece amo- g
lécula da aglicona exatamente ?

e n z i m a q u e

ACREDITO QUE VOCÊS TIVERAM QUE
SUPERAR MUITOS DESAFIOS PARA
RECOLOCAR 0PRODUTO NO MERCADO...

R E V I S T A A C Ê M Março 2008
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c o m o r e c o n h e c e a m o l é c u l a d o

estrógeno, ohormônio feminino.
ASteviafarma fez uma pesquisa
e n v o l v e n d o m é d i c o s d e S ã o P a u ¬

lo. que prescreveram omedica¬
mento para 500 mu lheres que
nunca haviam feito reposição
h o r m o n a l . E l a s fi c a r a m m u i t o
s a t i s f e i t a s c o m o s r e s u l t a d o s : a c a ¬

baram os fogachos, airritação e
a i n s ô n i a . T a m b é m e s t a m o s d e ¬

senvolvendo pesquisas, apartir
do Aglicon Soy. para otratamen¬
to do câncer de próstata. Vamos
ent rar com uma so l ic i tação na
Anvisa para uma nova aplicação
d e s t e m e d i c a m e n t o . T e m o s o u ¬

tras pesquisas sendo desenvolvi¬
das em parceria com universida¬
des. Um exemplo éuma pomada
natural para tratamento do vi t i -
ligo. fabalho que está envolven¬
do pesquisadores de diversas áre¬
as da UEM. inclusive do departa- _
mento de Física. Estamos reali- I
zando outra pesquisa, em parce- ®
r i a c o m a U n i v e r s i d a d e F e d e r a l I

do Paraná, com uma planta para
aprodução de um medicamento
com custo mais acessível para o
mal de Parkinson, Esta pesquisa
a i n d a e s t á e m F a s e i n i c i a l .

Aí Hoje tenho em minha equipe dois doutores,
vários mestres emestrandos, além de um
doutorando

ASENHORA CHEFIA UMA EQUIPE DE
PESQUISADORES. MESTRES E
DOUTORES. COMO ÉARELAÇÃO DA
EMPRESA COM ESSLÍ
PROFISSIONAIS?

(HELENA ÉCATEQUISTA, NA CATEDRAL)...
Um amigo meu costuma dizer:

"Se você precisar que um trabalho
seja realizado, dê aalguém ocupa¬
do". Agente sempre arruma tem¬
po para fazer algo mais. Acateque¬
se éum espaço para se despren¬
der do egoísmo epara se doar uin
pouco ao próximo. Sem isso não
faz sentido. Agente está aqui na
Terra para uma missão eprecisa
fazer alguma coisa em benefício do
outro. Quando eu não estiver mais
neste mundo, quero deixar acer¬
teza de que fiz alguma coisa de
bom para as pessoas.

mas horas do expediente do fun¬
cionário para que ele possa se de¬
d i c a r a o s e s t u d o s . O r e t o r n o v e m

com os resultados dos projetos de
pesquisa. Nós também abrimos
oportunidades para os estágios
curr icu lares da univers idade. Pelo
menos 50% dos nossos Funcioná¬

rios graduados são ex-esiagiários.
Isso abriu para aempresa um con¬
tato muito grande com várias áre¬
as do mundo acadêmico .

Hoj'j tenho em minha equipe
d o . ; i o u t o r e s , v á r i o s m e s t r e s e
m e s L . - ' . ' a l ém de um dou to¬

rando. há 'ato muito impor¬
tante, uma soij.-;^i.que implanta¬
mos por necessidait eque depois
foi um prazer colher os resultados:

^nós incent ivamos os profiss iona is
iavoltar para auniversidade para
^fazer mestrado ou doutorado, sem-
'S pre com projetos de pesquisa vin-
Iculados ao foco de interesse da
^empresa. Abrimos mão de algu-

COM TANTAS ATIVIDADES, ASENHORA
AINDA ENCONTRA TEMPO PARA SE
DEDICAR AUM TRABALHO SOCIAL

n R E V I S TA A C I M M a r ç o 2 0 0 8
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OPronto-Atendimento em Pediatria
do PAM ®único que atende com hora
marcada durante odia eem plantão durante
Qpoite dcsÓB 2002, com Pediatras no

Isto significa tranquilidade de dia e
ànoite. Sem filas esem longos

Atendemos particular

F. 44 3218-1515
loca l
sequrançn
Deríodos de espera.
^Pediatria 24 Horas do PAM. QUEM TEM
nãotrocai

I
|V'

. » vl Í ]

I n s t i t u t o
d e M e d i c i n a

In tegrada

.com.brwww.drp®’’^
Nosso .Atendimento éde Coração

I
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REPORTAGEM DE CAPA MURILO GATTI

Comércio em alta no mundo do
B n j r a M o r « s c h i

AS VENDAS NO MERCADO VIRTUAL

MOVIMENTARAM R$ 6,5 BILHÕES N(]
BRASIL EM 2007. EM MARINGÁ,
SETOR ACOMPANHA AMÉDIA ANUAL
DE CRESCIMENTO REGISTRADA
NO PAÍS, PRÓXIMA A50%.
PARA 2008, APREVISÃO É
DE MAIS INVESTIMENTOS Nq
C H A M A D O E C O M M E R C E

^vendas

»í'n(ef5(g

! 0 comércio virtual de varejt^
vem crescendo, em médie j

cerca de 50% ao ano no Brasi|
desde 2003, segundo dados da e-bit
empresa especializada em pesqui,
sas sobre ocomércio eletrônico brg,
sileiro. Em 2007. as vendas pela im
t e r n e r m o v i m e n t a r a m R S 6 . 5 b j .
Ihões. cerca RS ibilhão apenas às
vésperas do Natal.

Aperspectiva para os próximos
a n o s é m a n t e r u m c r e s c i m e n t o
médio de pelo menos 30% ao ano
no faturamento. Até oano passa¬
do. cerca de 9,5 milhões de pesso¬
as realizaram pelo menos uma
compra pela internet, num país
o n d e o n ú m e r o d e i n t e r n a u t a s é

próximo de 40 milhões, segundo
dados do Ibope.

Se os números indicam um po¬
tencial de crescimento, outros fa¬
tores. corno acrescente inclusão
digital eaexpansão da banda-lar-
ga. ratificam esta tendência. Além
disso. 0conforto, asegurança, a
ampla diversidade eacervo de
produtos earapidez da compra
f e i t a e m c a s a a t r a e m c a d a v e z
m a i s c o n s u m i d o r e s .

Em Maringá, várias empresas
tém apostado nesta modalidade

EM 2007, 0BRASILEIRO COMPROU MAIS PEIA INTERNET. OCOMÉRCIO
ELETRÔNICO MOVIMENTOU R$ 1BILHÃO SOMENTE AS
VÉSPERAS DO NATAL DO ANO PASSADO

REVISTA ACIM Março 20081 0



(omputa dor
de vendas eoferecem desde pla¬
taformas de comércio virtual a
mecanismos de marketing para
quem quer buscar clientes na rede
mundial de computadores. Ose¬
gredo éencontrar as oportunida¬
des e
o m e r c a d o .

se preparar para enfrentar

"Não digo que toda empresa pre¬
cisa, mas qualquer loja pode se
beneficiar do comércio eletrõnico.
É u m
muito mais

mercado promissor, com
espaço para ocresci¬

mento do que omeio físico. Mas
exige preparo, pois apenas chegar
efazer pode criar uma frustraçcão".
avalia odiretor Núcleo de Excelén-

NEYMAR DE OLIVEIRA, DA VIASITE: PLATAFORMAS DE L0ÍAS VIRTUAIS PARA
MICRO EPEQUENAS EMPRESAS

Àprocura de oportunidadesc i a e m Tecnologia da Informação
(Nexti) de Maringá eproprietário
da Insula TI, Edson Yanaga.

Odiretor do Nexti lembra que na
internet oconcorrente está aum
clique de distância e. dependendo
do produto

Oempresário Walcir Franzoni
relata que 20% das pessoas que
acessam oSublOO estão
conectadas em outros países.
Para odiretor do portal, o
segundo maior do segmento no
Paraná, este grande número de
acessos éproveniente de
brasileiros que moram e
trabalham no exterior eque
procuram negócios e
oportunidades no Brasil.

"Temos que dar atenção a
quem está lá fora. São pessoas
que têm necessidade de compra
eque podem, por exemplo,
adquirir um eletrodoméstico ou
outro tipo de presente para dar
àfamília que mora em Maiingá.
Só pela quantidade de
maringaenses que moram no
exterior já dá para pensarem
vender pela internet", avalia.

Para oempresário, ocomércio
virtual éum caminho sem volta
e, cada vez mais, vai aumentar o
volume de negócios pela rede.
"Acredito que nos próximos cinco

anos aempresa que hoje só
utiliza ainternet para apresentar
produtos vai adotar mecanismos
de venda online", prevê.

Oassessor de negócios da
Viasite Soluções em Tecnologia,
Neymar Ruy de Oliveira, aposta
neste mercado. "O foco atual da
empresa são plataformas de
lojas virtuais, que podem ser
locadas por qualquer
empresário, por um baixo
custo", explica.

Oliveira acredita que todo
comerciante ou industrial tem
condições de ter uma loja virtual
e, dentro deste contexto,
desenvolveu pacotes prontos
para micro epequenas
empresas. "Na internet o
empresário precisa saber que a
melhor mídia para anunciar éa
própria internet, precisa adotar
uma logística de entrega para
todo 0Brasil etem que tocar o
negócio como uma loja física,
com funcionários para atender os
clientes", relata.

que se pensa em ven¬
der. abriga pelo preço vai ser fer¬
r e n h a . “Se apessoa quiser vender
uma TV ou um tênis, por exemplo,
precisará ter precaução com aguer¬
ra de preços, pois éuma briga de
peixe grande. Mas se diferenciar o
produto, ahistória édiferente. Tal¬
vez osegmento mais promissor hoje
seja ode serviços. Acredito que uma
pizzaria em Maringá se manteria
apenas com pedidos pela internet”,
exemplifica.

360 MIL VISITAS
Outro setor que não pára de

crescer dentro do mercado v i r tu¬
al éode imóveis eveículos. Os
segmentos proporcionam aos cli¬
entes oque se pode chamar de
pré-venda ou venda indireta, pois
os consumidores localizam oque

s
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desejam pela internet para depois
fechar os negócios pessoalmence.

H á o i t o a n o s n o m e r c a d o . W a ! -

cir Franzoni, diretor do portal
Sub 100, especializado em veícu¬
los. imóveis eem profissionais e
fornecedores da construção civil,
conta ter ficado surpreso com au¬
m e n t o n o n ú m e r o d e a c e s s o s r e ¬

gistrados no início deste ano.
" T i v e m o s 3 6 0 m i l v i s i t a s ú n i c a s

em janeiro de 2008. contra 99 mil
em janeira de 2007. Em um ano
houve uma grande mudança de
comportamento. São quase quatro
v e z e s m a i s a c e s s o s ” , c o n s i d e r a .

Pa ra F ranzon i , na méd ia . Ma¬

ringá acompanha ocrescimento
d o c o m é r c i o v i r t u a l b r a s i l e i r o . ‘ ‘ S a ¬

bemos que não há estatísticas so¬
b r e o c o m é r c i o e l e t r ô n i c o n a c i ¬
d a d e , n a s c a m i n h a m o s n u m r i t ¬

mo de c resc imen to p róx imo a
4 0 % a o a n o " , a v a l i a .

Franzoni também aponta que
os empresários estão mais aten¬
t o s a e s t e m e r c a d o . " E m 2 0 0 0 ,

nossos clientes queriam ter um
site. Em 2005, percebemos que os
empresá r i os passa ram aac red i t a r
m a i s n o c o m é r c i o v i r t u a l e . e m

â

EDSON YANAGA, DA NEXTI, ALERTA QUE 0EMPRESÁRIO PRECISA TER PREPARO
PARA VENDER PELA INTERNET

O r I a n d i n i .2007, verificamos que as pessoas
passaram aquerer vender de fato
pela internet. Hoje. ou oempre¬
s á r i o t e m r e s u l t a d o c o m o s i t e o u

precisa repensar odesenvolvi¬
mento para uma concepção mais
a c u a i ” , r e l a t a .

p u t a d o r e s .
construiu sua loja virtual há cer¬
ca de quatro anos. Ovolume de
vendas, de acordo com e le , tem

A i r i o n

crescido gradativamente. mas
não étão significativo em termos
de faturamento da empresa. "A
internet responde por uns 5% a
4% das vendas, não mais do que
isco . Mas t ra to a lo ja v i r tua l não
apenas como um meio de comer¬
cialização. Éuma vitrine para a
marca, que tem uma importante
função de divulgação”, relata.

Orlandiní conta que, através do
sistema de controle da página,
cem registrado um aumemo sig¬
nificativo no número de acessos.
“Mesmo que as vendas não acom¬
panhem este ritmo de crescimen¬
to. aloja virtual éuma ferramen¬
ta indispensável. Não requer mui¬
tos invest imentos na manutenção

eomais importante éque apre¬
sentamos sempre os lançamentos,
oque colabora na divulgação e
permite às pessoas fazer pesqui¬
sas” . d i z .

P a r a a t e n d e r o s i n t e r n a u t a s .
O r l a n d i n i m a n t é m u m f u n c i o n á -

PONTO DE ATRAÇAO
Oproprietário da Syma Com-
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^FRANZONI, DO SUB100, COM PEDRO GRANADO, DA GRANADO IMÓVEIS:
ISURPRESA NO AUMENTO DO NÚMERO DE ACESSOS
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fio exclusivo para atual izar as
ofertas ereceber os pedidos.
" E l e F a z o a t e n d i m e n t o o n l i n e n a

página, através de um chat (ca¬
na l de comunicação ins tan tâ¬
n e a ) . m a s m u i t o s c l i e n t e s a c a ¬

bam entrando no site edepois
fazem contato por telefone efa¬
lam diretamenie com odeparta¬
m e n t o d e t e l e v e n d a s " . d i z .

Aempresa vende para todo o
país pela internet, mas muitos cli¬
entes da loja virtual, conta oem¬
presário. são de cidades próximas
aMaringá. "Atendemos pessoas
da região que não tém condições
de se deslocar até aloja ou que
procuram determinado produto
n a c i d a d e o n d e m o r a m e n ã o e n ¬
c o n t r a m . A s s i m , r e c o r r e m a o c o ¬
m é r c i o e l e t r ô n i c o .

I

ALOJA VIRTUAL DA SYMA COMPUTADORES, SEGUNDO AÍRTON ORIANDINI, VENDE PARA TODO 0PAIS

í

Eassim qiie ocliente
Sistemcúr supera os

o b s t á c u l o s d a i n f o r m á t i c a

Cliente do Outsourdng
Sístemar tem muito mais
tempo para curtira vida.
Chega de dor de cabeça
com TI na sua empresa. Siga
0exemplo do Alexandre
Pismel. da Freeway,;
terceirize com aSístemar.
Mais segurança para os seus
dados, mais tranquilidade
para você

i a

Te r c e i r i z o u c o m
a S i s t e m a r , fi c o u

t ranqui lo .

Alexandre Pismel no
Raliy dos Sertões 2007

Informe-se.

I

44 3026-7597 I
Redes'| VolP |ServidoresJ9utsourcíng

Monutençõo [Supodé olSlstâncía
0>
o
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Compras do
dia-a-dia sem
sair de casa

Há oito anos no mundo virtual
Arede de supermercados São

Francisco estuda aampliação de
sua loja virtual. "Atualmente
atendemos apenas Maringá, mas
até omeio do ano pretendemos
expandir para outras cidades",
conta agerente de marketing da
rede, Késsia Stemmer.

psupermercado abriu aloja
virtual há oito anos edesde então
quadruplicou onúmero de clientes
internautas. "O aumento ano a
ano não étão expressivo, mas o
ticket médio éalto eafidel idade
dos clientes égrande, pois as
pessoas pegam confiança no
supermercado enos funcionários
que realizam as compras", diz. O
supermercado conta atualmente
com t rês co laboradores
t raba lhando exc lus ivamente no
atendimento da loja virtual.

"Em todas as compras, se não
tem 0produto escolhido, estes
funcionários ligam para ocliente.
Além disso, estes profissionais
seguem as preferências que os

clientes registram em campos de
observação. Podem escolher, por
exemplo, tomates mais maduros
ou não".

Késsia afirma que omaior
movimento éregistrado aos
domingos eem dias de promoção.
"Muitos optam por comprar nas
quartas esábados, pois
conseguem encontrar um preço
menor enão pegam fila", relata.

Apesar do crescimento das
vendas online, Késsia relata que a
loja virtual não representa uma
concorrência para as lojas físicas
da rede. "É muito mais para
cumprir amissão de facilitar a
vida das pessoas. Claro que
acreditamos num potencial muito
grande para este segmento, mas
as pessoas não deixarão de ir ao
supermercado. Na rede, também
criamos mecanismos para atrair o
consumidor para as lojas, como
uma adega euma seção de
perfumaria mais completa",
explica.

Antropóloga esocióloga da
Universidade Estadual de Maringá
(UEM), aprofessora Eliane -que
prefere divulgar apenas oprimeiro
nome por questões de privacidade -
écliente da loja virtual da rede São
Francisco. "Compro de duas aquatro
vezes por mês. Gosto porque a
equipe que me atende émuito
eficiente eatenciosa e, em termos
de frutas everduras, acredito que
recebo produtos até melhores do
que podería escolher", conta,

Eliane relata que, como
qualquer outro trabalho hurnano, o
serviço ésujeito afalhas, "Às
vezes ocorrem falhas, mas sempre
que preciso entrarem contato, o
problema érapidamente resolvido,
Quando cometo um erro no
processo de compra, eles também
conseguem resolver", relata,

Aprofessora revela comprar
pela internet desde 2001 eque,
além das compras de
supermercado, faz aquisição de
livros, CDs, eletroeletrônicose
produtos de informática pela rede.
"Sou uma pessoa que procura
fazer uso do que atecnologia
proporciona em favor da
praticidade edo conforto. Mas
desde que seja um meio seguro e
que esteja acessível ao meu
orçamento", afirma.

No supermercado, Eliane avalia
que, pela internet, gasta menos do
que se fosse até uma loja.
"Economizo por duas razões.
Primeiro porque podemos reverá
compra, oque torna oprocesso
mais racional, Alista évisível, o
que édiferente de ter todos os
produtos num carrinho. Assim
controlo melhore, além disso, você
pode fazer pesquisa de preços, já
que há mais de uma loja que
vende pela internet".

G r u n a M o r a s c h l

o
u

KÉSSIA STEMMER EXPLICA QUE ALOJA VIRTUAL FOI CRIADA PARA FACILITAR A
VIDA DO CONSUMIDOR
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Maringá terá shopping online
Ainda neste mês Maringá vai

ganhar um shopping virtual. O
responsável pelo empreendimento é
0diretor da BS2 Internet, Antonio
Carlos Braga Junior, que entrou no
mercado de vendas virtuais em 2005
eagora está aprimorando o
mecanismo porque acredita no
crescimento do setor na cidade eem
todo 0Brasi l .

"Tenho conhecimento de uma
loja virtual nos Estados Unidos que
fatura US$ 3,8 milhões ao dia com
venda de confecções. Éum
exemplo normal para os
amer icanos eno fu tu ro va i
acontecer aqui no Brasil também.
Há muito espaço para inventar e
para pequenos empreendedores
crescerem", considera.

Oshopping virtual, de acordo
com Braga, vai oferecer produtos
próprios efechar parcerias com
outros lojistas. Epromete investir
pesado no marketing dentro da
rede para ganhar mercado. "Jogar
um s i te na in ternet enão t rabalhar
com marketing eotimização, é
como jogar uma agulha no
palheiro", compara.

Entre os mecanismos que Braga
pretende utilizar estão sistemas de
gerenciamento que permitem, por
exemplo, rastrear ocaminho que
uma pessoa vai seguir ao entrar no
site. Isto possibilita detectar
preferências e, até mesmo, fazer
uma promoção específica para cada
cliente cadastrado.

"É possível rastrear tudo oque
acontece com ocliente, inclusive
como chegou até aloja ecomo ele
procurou pelo produto desejado e, se
não comprou, em qual fase do
processo desistiu", relata.

Com 0tempo, explica Braga, o
empresário pode otimizar aoferta de
produtos. "Como regra geral, 20%
dos produtos representam 80% do
faturamento neste tipo de loja",
aponta. Oempresário relata que isto
épossível porque ofeedback dos
clientes émais real. "Na loja física, se
0cliente entrou esaiu, édifícil saber
0que ele estava procurando. Na
internet, se clicou em algum produto,
aloja tem conhecimento", diz.

As propagandas também têm um
retorno mais exato. "Se aempresa
investe num outdoor, não tem como

\

I
PARA BRAGA JUNIOR, HÁ MUITO ESPAÇO
NA REDE PARA PEQUENOS
EMPREENDEDORES CRESCEREM

mensurar exatamente oefeito. Já na
internet dá para saberquantos
clientes clicaram na propaganda ou
quantos abriram um e-mail com
determinado produto ou promoção.
No comércio virtual os detalhes vão
garantir 0sucesso ou fracasso",
r e l a t a .

OS MELHORES INVESTIMENTOS COM ACERTEZA DE CONFORTO, SEGURANÇA ETRANQUILIDADE.
Cond'ominio !ficsi/eucãí

Lotes apartir de 600 Pedro Granado IAv. Josí Alves Nendo, piúx. antigo Aeroporto. M Ó V I I S

SUCESSO ntVtMBOS MATRIZ:

Av. Paraná, 470 !Centro
Fone (44) 3222-8866

F I L I A L

Av. Prudente de Moraes, 998 !Zona 7
Fone (44) 3225-4155

www.pedrogranado.com.br
Maringá -PR

s

PLAZA ESPAIA %

r >

Lotes de 360 ni’a450 m’
Rua Jair Couto Costa, Recanto dos Magnatas.
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Biocombustíveis atraeAADIÇAO DE2%DEB10DIESEL
AO DIESEL ABRIU UM NOVO
MERCADO NO PAÍS. EM MARINGÁ
EREGIÃO, PELO MENOS DOIS
EMPREENDIMENTOS QUE ATUARÃO
NESTE SEGMENTO COMEÇAM A
FUNCIONAR AINDA ESTE ANO.
ALÉM DISSO, OITO NOVAS
USINAS DE ÁLCOOL SERÃO
I M P L A N TA D A S N O E S TA D O

ATÉ 2010, UMA DELAS EM
U M U A R A M A

Emjaneiro deste ano. aadição
d e 2 % d e b i o d í e s e l a o ó l e o d i e -

sel passou aser obrigatória em
todo oBras i l . Para 2010. há uma
previsão de elevar este percentu¬
al da mistura para 5%. Mas. de¬
pendendo do desempenho do se¬
tor edo próprio mercado de com¬
bustíveis, .novos percentuais pode¬
rão :.er estabelecidos, oque vai
ampliar autilização do biodiesel
no país e, conseqüencemente, a
necessidade de produção.

Na região de Maringá, pelo me¬
nos dois empreendimentos que
começam afunc ionar em 2008 v i¬
s a m a e s t e m e r c a d o . E m M a r i a l v a .

as multinacionais Agrenco Nether-
lands (Holanda) eMarubeni Corpo¬
ration (Japão) lançaram, em mea¬
dos do ano passado, aconstrução
de uma refinaria de biodiesel. O
i n v e s t i m e n t o , c o n f o r m e a n u n c i a ¬
do pelas multinacionais, éde R$ 40 I

! ^

miiaô<;s eaperspectiva écomeçar I
aproduzir já neste ano. i

capacidade de produção da
■ide será de 120 milhões de

i.lodiesel por ano eapre¬
tensão fc oi.-tar 50% do volume.
Amatér ia-pi ' . .a ser ut i l izada
pela refinar ia . t rão asoja eo

Ssebo animal. Oempreendimento
.| em Marialva éoterceiro do gru-
^po no Brasil. As multinacionais
Ipossuem refinarias em Mato Gros-

^ ‘

0ÁLCOOL CONTINUA TENDO GRANDE POTENCIAL NA ÁREA DE BIOCOMBUSTÍVEIS EO
PARANÁ DEVE GANHAR OITO NOVAS USINAS ATÉ 2010

u

litroia 'U

do em Maringá. Odiretor da em¬
presa. Claodernir Balocin. relata
que oobjetivo éfortalecer os ca¬
nais de obtençcâo da matéria-pri¬
ma para depois iniciar oproces¬
s a m e n t o d o b i o d i e s e l .

s o e e m M a t o G r o s s o d o S u l .
O u t r o i n v e s t i m e n t o d i r e c i o n a d o

ao mercado do biodiesel na região
éaunidade de reciclagem de óleo
da Ambiental Vitare Ltda, que co¬
meçou afuncionar no mês passa-

aREVISTA acim Março 2008 J
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mnovos investimentos
"Temos estudos para implantar

uma indústria de biodiesel em Ma¬

ringá. mas precisamos intensificar
otrabalho de coleta de óleo para
termos uma quantidade suficiente
para produzir", relata. Balotin
aponta que vai ser preciso investir
muito na educação para atingir os
r e s u l t a d o s n e c e s s á r i o s . “ V a m o s
f a z e r u m t r a b a l h o c o m o s c o n d o ¬

mínios etrazer para Maringá uina
parceria de coleta com as coope¬
rativas de reciclagem", revela.

perativas fazem acoleta de óleo
nas residências edepois repassam
para aempresa. “Começamos o
processo de reciciagein. agora va¬
mos verificar aviabilidade de ins¬
talar uma indústria de biodiesel em
Maringá oit fazer uma parceria
com alguma unidade já existente.”

Balotin conta que aempresa
a t u a e m 5 7 c i d a d e s d o P a r a n á e

há dez anos processa sebo bovi¬
no. “Temos uma quantidade ex¬
pressiva de sebo. mas para viabi¬
lizar 0biodiesel. precisamos de
mais matéria-prima”. Ecomo a
empresa decidiu começar atraba¬
lhar com 0óleo de cozinha reci¬
clado, se deparou com anecessi¬
dade de investir primeiro na cons¬
cientização ambiental para ter

J '

PIONEIRISMO

Segundo odiretor da Ambiental
Vitare. oobjet ivo éimplantar em
Maringá uma ação semelhante à
que aempresa tem desenvolvido
e m P o n t a G r o s s a , o n d e c i n c o c o o -

CLãODECIR BALOTIN ALERTA QUE OFERTA OE
MATÉRIA-PRIMA PARA 0BIOOIESEL
OEPENDE DA CONSCIENTIZAÇÃO

Assistência Técnica
Copiadoras

MultifuncionaisVenda eLocarão

D O C U T G C H Informática |D O C U T G C HSoftware
c

SUPRIMENTÔ^̂FORMÁTICA
I
I
\SuprimentosAutomação
IOutsourcing I

Soluções Inteligentes
para Clientes Especiais IPROMOÇÃO ESPECIAL

Quer reíiuzir seu custo
com impressão?

A D o c u t e c h t e m
amelhor so lução.

IMULT1PUNÇA0)

Assistência Técnica Autorizada

xerox^ Lkxm^vrk sharp MScmsoft tenouo Canon KO^IDÍKI
s
s

EPSON E3

INOVOENDEREÇO

H S W L 6 T T

P A C K A R O O K S D C E R a $
Q )
n

^Maringá: Avenida Gastão Vidtgal, 1088 !Zona 08. Tel.: 44 3225-1234
ICuritiba: Avenida Paraná, 2848 -Loja 10 -Boa Vista. Tel.: 4i 3078-4567

Londrina: Rua Paes Lemes, 66 -Loja 02 -Centro. Tel.; 43 3024-0570

Acesse: 3

n
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Àprocura
de parceiros
Luiz Fíávio Monteiro Porto,

engenheiro agrônomo esócio-
proprietário da Incoa
Fertilizantes eMáquinas Ltda
eda Ecobrás, relata que
começa aproduzir biodiesel no
estado de Pernambuco a

partir de 2010. E, neste
mesmo ano, Porto acredita
que poderá iniciar um trabalho
para aprodução de biodiesel
numa unidade na região de
Maringá.

PARA JOSÉ ADRIANO DIAS, 20Q8 SERÁ UM ANO AINDA MAIS POSITIVO PARA 0SETOR
SUCROALCOOLEIRO

"Estou àprocura de
parceiros para montar uma
unidade produtora. Para isso,
estamos pesquisando qual a
cultura que melhor se adapta
aqui, considerando que asoja,
neste momento, não éviável
em razão do custo", relata.

Segundo Porto, uma das
opções poderá ser opinhão
manso, que éobjeto de
estudos por pesquisadores do
Cesumar. "São pesquisas para
desenvolver uma cultura
adaptada àregião de
Maringá", explica.

Para Porto, há dois fatores
que favorecem os
investimentos na produção de
biodiesel: oprimeiro éa
obrigatoriedade de 5% de
mistura no óleo diesel apartir
de 2010 eosegundo éque a
produção vai, no futuro, ser
revertida em créditos de

algum resultado.
■.‘Vemos muita teoria, mas na prá¬

tica as coisas nem sempre funcio¬
nam. Muitos que falam de forma
ambientalmente correta jogam o
óleo usado no ralo da pia. Então,
tudo énov idade . Es tamos mudan¬
do uma cultura. As pessoas terão de
entender que cada um precisa fa¬
zer asua parte, Somos uma das pri¬
meiras empresas do Brasil afazer
este tipo de ação", diz.

Sobre apossibilidade de ampli¬
ar opercentua l de b iod iese l no
diesel antes de 2010, Balotin afir¬
m a q u e c a p a c i d a d e i n s t a l a d a
para p roduz i r oBras i l cem. “O
problema ematéria-prima. Para
usar sebo bovino, por exemplo,
vamos entrar numa disputa de
mercado com fábricas de sabão

e t e e i s s o d e v e a u m e n t a r
Claro que há alternati-

governo precisa ado¬
tar estraté^: is para não compro¬
mete r op rocesso" .

escala na região de Maringá,
mantém boas perspectivas de
c r e s c i m e n t o . A i n d a e s t e a n o c o ¬

meça afuncionar uma nova usi¬
n a e m U m u a r a m a e . a t é 2 0 1 0 .

estão previstas para serem ins¬
t a l a d a s n o e s t a d o o i t o n o v a s

unidades, segundo osuperin¬
tendente da Alcopar (Associação
dos Produtores de Álcool eAçú¬
car do Paraná), José Adriano da
S i l v a D i a s .

Assim, oParaná, onde 29 usinas
i n d u s t r i a l i z a r a m 4 0 , 7 m i l h õ e s d e
toneladas, poderá contar com 38
unidades em operação em 2010.
“Sempre há uma expansão. Para
2008. acredi tamos num cresci¬
m e n t o m í n i m o d e 5 % d o s e t o r .
Temos um cenár io de c resc imen¬

to melhor do que ocorreu em
2007" , cons ide ra D ias .

OParaná também ampl iou as
de álcool. Na safra

! , n. .■ /

o p . c O
v a s , m a . e x p o r t a ç õ e s

2006/2007. as usinas paranaenses

foram responsáveis pela venda de
420 milhões de litros do combustí-

carbono. "Vamos precisar
muito do biodiesel. Agora é
hora de pesquisar ese
preparar para omercado",
aval ia .

E
S B O A S P E R S P E C T I VA S

Enquanto obiodiesel dá os pri-
^meiros passos, oálcool, outro bio-
Icombustível produzido em larga

vel para omercado externo e. na
safra 2007/2008. ovolume aser
exportado deve chegar a600 mi¬
lhões de litros. B

s
U
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ADIVULGAÇÃOPRODUÇÃO
CIENTIFICA BRASILEIRA

AREVISTA DENTAL PRESS DE ORTODONTIA EORTOPEDIA FACIAL DESEMPENHA HOJE UMA IMPORTANTE
FUNÇÃO NA ATUALIZAÇÃO DOS PROFISSIONAIS DO BRASIL, PORTUGAL EPAÍSES DA AMÉRICA DO SUL

Como esclarece aCAPES (Coordenação de
Aperfeiçoamento de Pessoal de Nível Superior),
Qualis é0resultado do processo de classificação
dos veículos utilizados pelos programas de pós-
graduação para adivulgação da produção
intelectual de seus docentes ealunos.

Em dezembro de 2005, aRevista Dental Press
de Ortodontia eOrtopedia Facial recebeu, na área
de Odontologia, amais prestigiosa classificação
neste processo de avaliação da CAPES: Qualis A.
Resultado de 10 anos de publicação ininterrupta e
de constante aprimoramento editorial, gráfico e
científico, arevista, como todas as outras,
continuará sendo avaliada. Este processo
permanente garante aos interessados confiabilidade
da qualidade dos periódicos, ao mesmo tempo que
exige dos editores monitoramento ético ecientífico
incessante,

"A manutenção da atualização constante éuma
obrigação de todo oprofissional evárias ações
precisam ser exercitadas para se atingir esse fim,
sendo amais importante delas aleitura de artigos
científicos", destacou oatual editor da Revista
Dental Press de Ortodontia eOrtopedia Facial, Dr.
Jorge Faber (Brasília/DF).

Conforme Faber, os leitores desse tipo de
literatura se depararam com uma explosão do
número de revistas científicas ao final do século 20
-somente no Brasil, temos quase 50 periódicos
dedicados àOdontologia -, ecom aangústia de
descobrir onde buscar ainformação. "A CAPES criou
uma classificação das revistas científicas para
auxiliar oleitor na busca da melhor fonte de
informação, bem como para ajudar esse órgão no
processo de avaliação do Sistema Nacional de Pós-
Graduação", aponta,

Aclassificação éfeita ou coordenada pelo
representante de cada área epassa por processo
anual de atualização. Os veículos de divulgação são
enquadrados em categorias indicativas da qualidade
-A, Bou C-edo âmbito de circulação dos mesmos
-local, nacional ou internacional. As combinações
dessas categorias compõem nove alternativas
indicativas da importância do veículo utilizado e, por

Rerista Dental Press de

ORTODONTIA
EORTOPEDIA FACIAL
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inferência, do próprio trabalho divulgado.
"Quando uma revista épossuidora do Qualis A, o

número de autores que tentam publicar nesse
veículo aumenta exponencialmente, eisso permite
que seu editor escolha os melhores artigos eas
melhores informações para os leitores. Por outro
lado, os pesquisadores passam adesejar publicar
seus trabalhos na revista, pois isso aumenta o
status de sua produção científica", explica Faber,

Para Faber, aRevista Dental Press de Ortodontia
eOrtopedia Facial desempenha hoje uma
importante função na atualização dos profissionais
do Brasil, Portugal eparte de outros países da
América do Sul. "Acompanho de perto as revistas de
outros países etenho segurança ao afirmar que o
nosso conteúdo se encontra nivelado com as grande
publicações da área, esomos reconhecidos por
isso", ressalta odoutor.
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ATENDIMENTO JULIANA DAIBERT

A Cliente Oculto traz
diagnóstico ágil

m á x i m a “ s a n t o d e c a s a n ã o

faz milagre” se encaixa perfei-
tameme na proposta de diagnós¬
tico empresarial baseada na pes¬
quisa do Cliente Oculto, metodo¬
logia que aAssociação Comercial
eEmpresarial de Maringá (ACIM)
passa aoferecer aseus associados
apartir deste més.

Um projeto-piloto, com onze em¬
presas de diferences segmentos, foi
executado no,ano passado, para
medir ointeresse dos empresários
eav iab i l i dade do novo se rv i ço .

"Os empresários, principalmente
os pequenos emicros, nem sempre
conseguem estar atentos atudo o
que pode ser feito para atrair econ¬
quistar ocliente eacabam, por ve¬
zes. cometendo pequenos deslizes”,
explica ocoi .suitor Eduardo Rossi. da
Rbossi Consultoria, parceira da ACIM
na execução da metodologia.

Para identificar, de maneira ágil
eprecisa, as oportunidades de me¬
lhoria, pessoas treinadas vão até os
e s t a b e l e c i m e n t o s c o m e r c i a i s e s e
fazem passar por clientes comuns.

Entre os pontos analisados estão
aapresentação do vendedor, asim¬
patia. adisponibilidade, apresteza,
a s t é c n i c a s d e v e n d a u t i l i z a d a s , o
conhecimento dos produtos, oem¬
penho em fechar avenda eadis¬
posição dos produtos nas vitrines.

T o d a s e s s a s v a r i á v e i s s ã o i d e n -

AACIM PASSARÁ AOFERECER AMETODOLOGIA PARA SEUS ASSOCIADOS
COMO UMA FERRAMENTA PARA OTIMIZAR 0ATENDIMENTO. ONZE
EMPRESAS PARTICIPARAM DO PROJETO-PILOTO REALIZADO EM 2007. OS

RESULTADOS CONFIRMARAM QUE ESTE SERVIÇO PODE SER
DE GRANDE VALIA PARA OEMPRESÁRIO

FRANCIELY MASSARENTI CONSIDEROU AAVALIAÇÃO MUITO SÉRIA POR
APONTAR QUALIDADES EFALHAS

tificadas em questionários própri¬
os. pre'=*'v.hidos ao final de cada
v i s i t a , t

t o d a v e n d a d e f o r m a m a i s i n c i s i ¬

va. Ela conta que já havia perce¬
b i d o a n e c e s s i d a d e d e m e l h o r a

nesse aspecto, mas faltava aque¬
le “empurrâozinho”.

“Uma coisa éagente achar que
deve fazer algo. Outra éalguém
de fora reforçar essa necessida¬
de”. avalia aempresária. Os pró¬
ximos passos da empresária, gui¬
ados pelos resultados da pesquisa,
incluem aampliação da loja. "Pre¬
tendemos aumentar oespaço físi¬
co a inda este ano" , afirma.

“A avaliação émuito séria, evi¬
dencia as qualidades eaponta as
falhas, exatamente como épreci¬
so”, diz. Franciely já tinha ouvido
fa la r do C l i en te Ocu l to , mas não

imaginava que funcionava tão bem.
Aempresária já colocou em

prática algumas sugestões de me¬
lhoria apontadas pela consulto¬
ria. aexemplo da disposição dos
produtos na vitrine separados por
m a r c a . O u t r a a t i t u d e a s s u m i d a
no dia-a-dia da empresa de Fran¬
ciely Massarenti foi ofechamen-

média, aempresa que
opta pela pe-'>u jisa évisitada por
três clientes ocuii js ■■'iferentes, em

!dias ehorár ios d is t i . - - , ,

‘‘EMPURRÂOZINHO"
Franciely Massarenti. proprietá¬

ria da Ótica Gl 5. participou do pro-
-» jeto-piloto oferecido pela ACIM. Sur-
Spresa com aqualidade do trabalho
égsatisfeita com oresultado obtido.
êla planeja investir na pesquisa pelo

ímenos uma vez por ano.
REVISTA ACIM Março 20082 0
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detalhes fazem diferença
Auto proprietário da
oiiuiHn t a m b é m t i n h a
nri iip ̂ pesquisa do Cliente

desconhecia sua
aplicaçao prática,
apontados os

visitas, 0atendimento eocrédito,
deficiências já velhas conhecidas do
empresário, apareceram como pontos
aserem melhorados, "Eu já sabia, mas
deixava passar", reconhece.

Aotimização do uso da sala de
espera, no entanto, foi uma das
sugestões da consultoria que
surpreenderam oempresário.
Segundo ele, geralmente oespaço,
com sofá, revistas, água ecafé, é
oferecido para as mulheres que
aguardam aconclusão do serviço.
"Nem sempre agente convidava os
homens para aguardar na sala de
espera, mesmo porque eles gostam de
ver 0serviço sendo feito. Mas apartir
de agora oconvite será estendido, sem
problemas", brinca.

Ocupado demais com ocontrole do
estoque, oatendimento no balcão ea
qualidade dos produtos, dificilmente
Mota pensaria que obanheiro pequeno
eafalta de praticidade da saboneteira

Disposto aver
.. e r r o s e a c e r t o s

praticados diariamente na empresa,
que tem quatro funcionários, ele
integrou oprojeto-piloto da ACIM.

As visitas dos clientes ocultos
ocorreram em outubro. Sem saber
quantos clientes seriam, nem
quando iriam visitara empresa,
naquele mês Mota deixou de fazer
reuniões informais com os
funcionários, ocasiões em que
cobrava melhor desempenho.

De acordo com oempresário, a
atitude correspondeu às suas
intenções. "Para mim seria
importante perceber se aconsultoria
iria apontar as falhas que eu já
conhecia", diz ele.

Dito efeito. No relatório das

SÉRGIO MOTA AFIRMA QUE “NEM
SEMPRE 0DONO DA CASA TEM AVISÃO
QUE APESSOA DE FORA TEM"

♦

poderiam contar pontos negativos
p a r a a e m p r e s a .

"O dono da casa não tem avisão
que apessoa de fora tem. Eu nem
imaginava que essas coisas fazem
diferença. Para mim, são detalhes.
Quer dizer, eram", afirma Mota,

Aexemplo de Franciely, Mota
também pretende investir na
pesquisa do Cliente Oculto
anualmente.

Diagnóstico melhora economia local
Para ogerente operacional da

ACIM, João Paulo Silva Junior, o
diagnóstico empresarial possibilitado
pela pesquisa do Cliente Oculto pode
até mesmo melhorara economia local.
Oraciocínio ésimples elógico. "Quanto
mais empresas aceitarem avaliar seus
modelos de negócio, maior será o
número de clientes satisfeitos.
Melhorando acapacidade de venda, a
economia também melhora", analisa.

De acordo com Silva, ointeresse
dos associados pelo diagnóstico
baseado na metodologia do Cliente
Oculto éantigo. AACIM apenas
aguardava omomento certo de
oferecer mais este serviço, que chegou
por meio da parceria com aRhossi
Consultoria.

"Formatamos oserviço com custo
diluído pela possibilidade de atender
um número maior de empresas",
explica. Segundo ele, oinvestimento
dos associados no modelo de negócio

que contempla odiagnóstico,
empresarial pela pesquisa do Cliente
Oculto representa economia próxima
de 60% em relação ao preço de
mercado.

Recurso largamente utilizado por
empresas de pequeno, médio egrande
porte em diferentes cidades do Brasil,
apesquisa revela pontos comuns,
independente de onde seja aplicada.

Entre os principais, estão: 76% dos
vendedores não oferecem venda
adicional, limitando-se àdemanda do
cliente; 74% dos vendedores não
demonstram interesse em oferecer
alternativas em termos de maior
qualidade de produto; há necessidade
de as empresas terem "alma", ou seja,
atendimento mais personalizado; com
apesquisa, os lojistas percebem
melhorqualograu de
comprometimento dos vendedores,
promovendo mudanças no quadro de
pessoal, quando necessário.
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EDUARDO ROSSI. DA RHOSSI CONSULTORIA:
NEM SEMPRE 0EMPRESÁRIO CONSEGUE
ESTAR ATENTO AO QUE PRECISA MUDAR

3
n
o

3
a '

R E V I S T A A C I M



I « %

COMÉRCIO

Maringá Liquida anima lojistas ei
COM CERCA DE 800 LOJAS
PARTICiPAKTES, QUE OFERECERAM
DESCOlíTOS DE ATÉ 50%, A
TRADICIONAL LIQUIDAÇÃO ATRAIU
UMAMULTIDÃO DE CONSUMIDORES.
COMO OCORREU EM OUTRAS EDIÇÕES
DA CAMPANHA, MUITOS VIERAM
DE OUTRAS CIDADES DA
REGIÃO PARA APROVEITAR
OS TRADICIONAIS

PREÇOS BAIXOS

A primeira edição da Maringá Li¬
quida. 2008, realizada pela

ACIM tpelo Sivamar, aconteceu
e n t r e o s d i a s 8 e I O d e f e v e r e i r o

eteve balanço posit ivo, tanto
para consumidores quanto para
comerciantes, |

Cerca de 800 lojas participaram, s
oferecendo descontos de a té 50% I

^tradição PONTUAüDADEî
ĈONFORTO ^SEGURANÇA -Î ESPEITO ^Ca.los-BBincis« ' Vendedora Líder

Adriano !Motorista
Severino-Tapeceiro

Jl í
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eopções de pagamento variadas,
facilitando acompra. Segundo
uma pesquisa do Departamento
de Pesquisa eEstatística da ACIM
(Depea). 82% das pessoas entre¬
vistadas nas ruas do centro da ci¬

dade durante aMaringá Liquida
disseram ter saído de casa para
aproveitar as promoções.

Mesmo quem não tinha ain¬
tenção de fazer compras, acabou
n ã o r e s i s t i n d o . F o i o c a s o d a e s ¬

tagiária Fernanda Ornellas. Ela _
não pretendia comprar durante |
apromoção, mas não resistiu. “Os I
descontos de 50% a50% esta- I
vam bons. então aproveitei para
comprar roupas.”

Avendedora Silvia Camargo
aproveitou aliquidação para com¬
prar um ce-

M O U l l l
« . « r v i s e o i i m K !!

AESTAGIÁRIA FERNANDA ORNELLAS ACABOU
SE CONVENCENDO ACOMPRAR DIANTE DOS
ÓTIMOS DESCONTOS

íà

ELEITA AMELHOR
EMPRESA DE TRANSPORTE
RODOVIÁRIO DO BRASIL.

w w w. v i a c a o g a r c i a . c o m
s
s
s

Pesquisa ANH !2003 !2004 !2005 !2006 r >
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NEGÓCIOS

lular para amãe. "Os preços ficam
m e s m o m a i s b a i x o s ” , c o n fi r m a . A

loja TIM RS, revendedora autori¬
zada localizada no Shopping Ave¬
n ida Cen te r. o fe receu descon tos
de 20% em aparelhos ede 25%
em acessórios. Segundo Priscila
M a t o s , c o n s u l t o r a d e v e n d a s d a

empresa, omovimento na loja foi
bom eas vendas aumentaram de
1 5 % a 2 0 % .

Os dois primeiros dias foram os
me lho res em te rmos de vendas ,
segundo agerente da loja de con¬
fecções Bainha com Arame. Sid-
nei Maria do Nascimento. Com f
descontos de 40% na coleção de I
verão, as roupas femininas foram |
o s i t e n s m a i s v e n d i d o s .

SILVIA CAMARGO APR0VEI10U ACAMPANHA PARA COMPRAR UM CELULAR PARA AMAE

para os consumidores.
O H e m o c e n i r o . q u e t a m b é m

fez plantão na avenida Brasil no
último dia da campanha, recebeu
doações de 22 pessoas, além de
quatro candidatos ãdoaçao de
medula óssea. Segundo aassis¬
tente social do órgão, Ángel iTe-
faro, omovimento no banco de
sangue só não foi maior por cau¬
sa da chuva que caiu na tarde do
domingo. ■

AVEMDA BRASIL
E s t e a n o . n o v a m e n t e , a a v e n i ¬

d a B r a s i l t e v e o t r e c h o e n t r e a

Paraná eaSão Paulo fechado para
o t r â n s i t o n o ú l t i m o d i a d a M a r i n ¬

gá Liquida, para arealização de
diversas at iv idades. OSesc ofere¬
ceu a t iv idades recrea t ivas , aPre¬
f e i t u r a m o n t o u u m a a c a d e m i a
m ó v e l d a t e r c e i r a i d a d e e a S e c r e ¬

taria Municipal de Saúde ofereceu
exame de HIV. gratuitamente.

Pesquisa apontou
bons resultados
Uma pesquisa realizada pelo

Depea (Departamento de Pesquisa e
Estatística da ACIM) durante a
Maringá Liquida mostrou que 65%
das pessoas que passaram pelo
centro fizeram compras.

Os produtos mais vendidos foram
confecções ecalçados, somando 79%
das compras. As formas de
pagamento foram àvista, em dinheiro,
!(45%); aprazo, por cartão de crédito
(26%), eporcamê, (19%).

Sobre ofechamento da Avenida
Brasil, apesquisa constatou que
70% dos entrevistados
consideraram boa ainiciativa, 25%
acharam ótima eapenas 5% não
aprovaram.

Apesquisa foi realizada com 200
pessoas, amaioria mulheres com
mais de 30 anos eresidentes em
Maringá, com renda familiar entre
R$ 1.051 eR$ 2.450,

AMaringá Liquida foi promovida
pela ACIM epelo Sivamar, com apoio
da Prefeitura de Maringá epatrocínio
da Viapar, BJ Santos, Shoppings
Cidade, CIC HM eCenter Brasil.

OS CONSUMIDORES TAMBÉM RECEBERAM ORIENTAÇÕES SOBRE CUIDADOS COM ASAÚDE
,
j

REVISTA ACIM Março 20082 4



!Degustações, confrarias ejantares enogastronômicos
!Suporte de sommelier eespecialistas

!Sorteios epromoções exclusivas
!Descontos especiais na loja Adega Brasil Maringá

!Informativo eletrônico (newsletter)

I

Participe!
WWW. adegabrasil. com .br/clube
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! SAÚDE |'MURILO GATTI

i i P Perdas silenciosas no
mercado de trabalho

or mais que ele tente não
levar os problemas para a

empresa, todos oconhecem. Ele
sempre foi muito comprometido
com otrabalho e. aos poucos, co¬
meçou ase ausentar. Émuito difí¬
cil. porque adoença chega de uma
forma silenciosa e. quando agen¬
te se dá conta, já está num está¬
g io mu i to avançado. An tes , eu

ESTUDOS APONTAM QUE ADEPRESSÃO ESTÁ ENTRE AS DOENÇAS QUE MAIS
CAUSAM PREJUÍZO ÀQUALIDADE DE VIDA DA POPULAÇÃO. ISSO ACABA
COMPROMETENDO 0RENDIMENTO NO TRABALHO, AFETAN DO A
PRODUTIVIDADE DAS EMPRESAS. EM MARINGÁ, PROFISSIONAIS

tente perante adoença”, relata AVALIAM QUE ONÚMERO DE CASOS TEM AUMENTADO

encarava adepressão
dia ruim. Mas apessoa fica impo-

I I 1 u m

Mar ia fnome fic t í c io ) . 41 anos . O
marido, de 44 anos, está com de¬
pressão.

Casos como este sâo cada vez
m a i s c o m u n s e m t o d o o m u n d o e
a s p r e v i s õ e s s á o d e q u e o s p r e j u í ¬
z o s c a u s a d o s p e l a d e p r e s s ã o t e n ¬
d e m a a u m e n t a r n o s p r ó x i m o s
a n o s . E s t u d o s d a O r g a n i z a ç ã o
M u n d i a l d a S a ú d e ( O M S ) s o b r e o

impacto causado pelas doenças
apontam que. em 2020. adepres¬
são será omal que mais incapaci¬
tará as pessoas nos países em de¬
senvolvimento eficará em segun¬
do lugar nos países desenvolvidos.

“É um sério problema de saúde
pública, pois adoença causa um
impacto econômico considerável
com aqueda no desempenho aca¬
dêmico. profissional efinanceiro

I

I' * a . a * r .

.f,

...JL

úas pessoas”, relata omédico psi-
quiafa Paulo Vecet.' Abdala.

No cbnsultório onde atende, em
Maringá. Abdala afirma
c u r e .

q u e a p r o -
. - ! ! o r t r a t a m e n t o a u m e n t o u .

Nos uí’ cinco anos. ademan¬
da cresceu rM-.f.,nte por conta dos
pacientes deprei’- ">s ou ansiosos.
Há casos e m q u e d u a s c o i s a s
vem Juntas”, diz.

■W -■ Vik -ft Aà.
V. MUNDO MODERNO í

-O Q

Acoordenadora de Desenvol- 5
^vimento Humano eSocial da Co- ^

camar. Adriana Pierini. conta qup
Ihá dois anos acooperativa pas-
ssou aacompanhar casos de fun-

L i" ! s .

4E
O

0PSIQUIATRA PAULO ABDALA RESSALTA QUE ADEPRESSÃO ÉUM SÉRIO
PROBLEMA DE SAÚDE PÚBLICA

r o
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cionanos com sintomas
de depressão (leia box)
Hoje. de acordo
dois pacientes

Vida saudável
contra a
depressão

com e la .
depressi¬

vos recebem acompanha¬
mento da empresa
deles éomarido de
ria. ‘■já houve

U m

M a -

OLi t ros ca¬
sos. As pessoas aceitaram
o t r a t a m e n t o e :
r a m o p r o b l e m a " .

Para apsicóloga

Omédico psiquiatra Paulo
Vecchi Abdala afirma que aúnica
maneira de se prevenir contra a
depressão émanter uma vida
saudável. "É preciso seguir os
cuidados básicos da vida, como
manter uma alimentação
saudável, dormir bem, praticar
at iv idades f ís icas e ter
momentos de lazer", aponta.

Abdala ressalta que "a
depressão não aparece nos
e x a m e s " e s ó é d e t e c t a d a
quando os sintomas começam a
ficar mais constantes.
"Identificamos adoença apartir
de uma série de observações,
pois nem mesmo numa
ressonância magnética
aparecem alterações físicas no
paciente", diz.

Para apsicóloga Daniela
Zanuto, até mesmo no ambiente
de uma empresa podem ser
tomadas atitudes para, de certa
forma, combatera depressão,
tendo como base amotivação.
"É necessário trabalhar com o
desenvolvimento das relações
interpessoais eda comunicação
interna, oque melhora oclima
do trabalho eaqualidade de
vida dos funcionários", relata.

S L i p e r a -

- ^ p r o ¬
prietária da consultoria de
recursos humanos Pote
ciai Humano. Daniela Za¬
nuto. um dos motivos
podem explicar

n -

q u e
o c r e s c i ¬

mento no número de
sos de depressão éomodo
de vida da sociedade

"O mundo globali¬
zado etecnológico
exigido das pessoas
sobrecarga que causa
aumento do estresse e.
conseqüentemente. das
doenças psicossomáticas."

Apsicanalista eprofessora do
curso de psicologia do Cesumar
Valéria Codato Antonio Silva
corda que adepressão
d o c a d a v e z
m e d i d a e m

c a -

m o -
d e r n a .

t e m

u m a

0

"CULTURA DA FELICIDADE” IMPOE PADRÕES QUE A

MAIORIA NÃO CONSEGUE ALCANÇAR. DIZ VALÉRIA CODATO

CAUSAS

Apsicóloga Daniela Zanuto re¬
lata que adepressão éuma doen¬
ça marcada por mudanças extre¬
mas no comportamento, energia
eno ânimo de uma pessoa. “Afe-

c o n ¬

t e m c a u s a -

mais prejuízos na
que atinge um maior

número de pessoas, "As pesquisas
indicam adepressão como ogran¬
de mal da atualidade. É

t a t a n t o a m e n t e q u a n t o o c o r p o
do paciente, oque interfere na
habilidade pessoal de trabalhar,
dormir, de se relacionar, de se ali¬
mentar enas atividades que an¬
tes eram prazerosas’’, diz.

Ela lembra que adepressão pro¬
voca um desequilíbrio químico
cérebro. “O que aciência não sabe

causa deste desequilí-

uma ques¬
tão preocupante porque represen¬
ta um Forte impacto sócio-econó-
mico ao reduzir acapacidade de
trabalho, de produção ede
mo. Eimplica em altos custos para
asaúde pública", relata.

c o n s u -
como aperda de alguém, Esses
fatores tèm um peso diferente
para cada pessoa”, considera a

n o

Na avaliação da psicanalista,
precisa haver uma reflexão sobre
omomento atual eaperspectiva
negativa de aumento gradual dos
casos de depressão. “Esta situação
d e v e n o s l e v a r a r e fl e t i r s o b r e o
mundo que estamos construindo e
olugar que ocupamos nesta socie¬
dade em que vivemos", considera.

a o c e r t o e a

brio. Vários fatores biológicos, so- psicologa.
ciais epsicológicos podem contri¬
buir para isso. desde apredisposi¬
ção genética, até comportamen¬
tos de padrão negativo, como pes¬
simismo. baixa auto-estima. preo¬
cupação em excesso, ansiedade e.
ainda, situações traumáticas.

Apsicanal is ta Valér ia Codato
lembra que, tanto os problemas da
vida pessoal quanto os da vida pro- |
fissional, podem desencadear o®
estado depressivo. “Contudo, vive- g-
mos numa época em que osuces- S
so profissional émuito valorizado
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Cocamar oferece tratamento
aos colaboradores
0aumento dos casos de

depressão acendeu aluz amarela
no ambiente empresarial, já que a
doença pode incapacitar opaciente
para otrabalho. Diversas empresas
têm investido em programas de
atendimento eapoio a
colaboradores que apresentam
sintgmasda doença.

É0caso da Cocamar, que em
2005 deu início aum trabalho de
assistência social e
acompanhamento dos funcionários.
Desde então, passou acolaborar
com 0t ra tamenro dos
trabalhadores que apresentam
quadro de depressão.

Acoordenadora de
Desenvolvimento Humano eSocial
da cooperativa, Adriana Pierini,
prefere não afirmar que há um
aumento de casos, pois operíodo
de existência do programa ainda é
curto para fazer comparações. Mas
ainiciativa da empresa trouxe uma
mudança na forma de encarar a
doença. "Antes, qualquer reação de

desatenção, problemas com faltas
constantes edesânimo podiam ser
vistos não como casos de
depressão, mas como desinteresse
do colaborador", considera.

Ela explica que no programa
desenvolvido pela Cocamar foram
firmados convênios com psiquiatras
epsicólogos etodo otratamento é
acompanhando pelo setor de
Desenvolvimento Humano eSocial.

Para omarido de Maria (nome
fictício), aparticipação da
empresa foi fundamental para dar
início ao tratamento. "Falei com
ele sobre pedir auxílio àempresa,
mas ele me proibiu. Depois, o
chefe dele se propôs aajudar.
Para mim, foi uma luz no fim do
túnel, pois afamília já havia
tentado de tudo para convencê-lo
abuscar uma ajuda profissional.
Com aintervenção da empresa,
feita sem oelo emocional, meu
marido começou otratamento.
Estou na expectativa eacredito
que haverá resultado", conta.

i .

DANIEU ZANUTO LEMBRA QUE ADEPRESSÃO
TRAZ MUDANÇAS EXTREMAS NO
COMPORTAMENTO 00 PACIENTE

eas pessoas submetem-se aum
grau extremo de auco-exigéncia.
para garantir melhores posições
profissionais, reconhecimento e
bons salários. Éuma imposição do
mercado de trabalho e. ao mesmo
tempo, de uma sociedade alta¬
mente consumista que só reconhe¬
ce seus membd js pelo que são ca¬
pazes de comprar econsumir."

Valéria ressalta que as expecta-
.'■'ás das pessoas em alcançar

!-■r^sfação na vida profissio¬
nal t, i.iesmo tempo, receber
um retoti !' 'manceiro que lhes
garanta outra^ satisfações epra¬
zeres são como um imperativo da
sociedade pela "cultura da felici¬
dade”. “É um ideal aser seguido

■J que poucos alcançam. Eamaio-
8ria, excluída desta posição ideali-

zada. pode desenvolver um qua-
^dro depressivo em razão daquilo
Ique representa tal fracasso.” ■

ADRIANA PIERINI: SINTOMAS PODEM SER CONFUNDIDOS COM
DESINTERESSE DO COLABORADOR
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Já estamos preparados,
equipados para
atendê-lo.

4novas maneiras de
atender você ainda melhor!
!Novo CTP Screen

Gravação direta de chapas, sem necessidade de fololito
Formato 660 x830mm

!Nova RYOBI 524 HE

C A I U Á SFormato 370 x520 mm
4cores 11.000 folhas/hora.

Nova RYOBI 784 E G R Á F I C A E E D I T O R A
Formato 788 x600 mm
4cores -15.000 folhas/hora www.graficacaiuas.com.br

vendas@graficacaiuas.com.br
Av. Gastào Vidigal, 2742 -Maringá -Paraná

Fones (44) 3028 6323 |3255 3222 i; '

- ' " T v T f c '

!Nova SPF 200A
Produtora de üvretos de Nova Geração
4.500 livretos/hora.



LICITAÇÃO GlOVANACAf^PANHA

Muitos empresários ainda relu¬
tam em participar de concor¬

rência pública, temendo não rece¬
ber pelos produtos ou serviços ven¬
didos. Êverdade que essa situação
algumas vezes éenfrentada por
empresas que costumam vender
para osetor público. Mas éverda¬
de também que tem muita gente
ganhando dinheiro participando de
licitações.

Alei complementar 125. de de¬
zembro de 2006, conhecida como

Lei Geral.das Micro ePequenas
Empresas, estabelece que as lici¬
tações públicas de até R$ 80 mil
devem ser destinadas, preferenci¬
almente. às micro epequenas
empresas. Além disso, empresas
deste porte também são dispensa¬
das de comprovar aregularidade
fiscal no ato da licitação, tendo dois
dias úieis para regularizar asitua¬
ção. cdso vençam aconcorrência.

Oadvogado econsultor do Se-
brae Helessandro Luis Trintinalio
orienta que antes de participar de
uma licitação oempresário deve
verificar se conseguirá fornecer
material ou serviço no prazo, se o|
preço engloba custos com trans- i
porte, mão-de-obra. impostos e“
embalagens ese aempresa sobre¬
viverá em caso de atraso no
g a m e n t o .

Licitações podem ser un
APESAR DE NÃO CONTAREM COM ASIMPATIA DE MUITOS EMPRESÁRIOS, AS
CONCORRÊNCIAS PÚBLICAS PODEM SER UM NICHO DE MERCADO BASTANTE
INTERESSANTE. PORÉM, ÉPRECISO SE CERCAR DE ALGUNS
CUIDADOS PARA FAZER DESTE TIPO DE VENDA UMA
ALTERNATIVA DE LUCRO PARA AEMPRESA

o

ALOIZIO DE ASSIS JÚNIOR TEM 80% DO FATURAMENTO DA EMPRESA PROVENIENTE
DE VENDA PARA OSETOR PÚBLICOp a -

Respondidos esses ques t iona-
Hientos. 0empresário deve esti¬
pula.' 0preço míni/iio do produto
e/ou serviço para participar da
conr .rrência enão reduzir esse

inadimplência, mas esse risco dimi¬
nuiu com aimplantação da Lei de
Responsabilidade Fiscal”, alerta.

Trintinalio explica que existem
v á r i a s m o d a l i d a d e s d e c o n c o r r ê n ¬

cia. como pregão etomada de pre¬
ços. mas no geral hã uma lista de
documentos exigidos, que parece
grande àprimeira vista mas que
não édifíci l de obter se asituação
da empresa estiver regularizada.

Oempresário que tem interes¬
se em participar de licitações
pode também, de acordo com
ele. pesquisar na internet. Duas

boas opções são acessar osite
www.comprasnet.gov.br. onde
são disponibilizadas as licitações
realizadas pelo governo federal,
e o w w w. c i d a d e c o m p r a s . c o m . b r.
onde são divulgados pregões, licita¬
ções ecotações de diversos municí¬
pios brasileiros. No caso da Prefeitu-

de Maringá, os processos licitató-
rios estão disponíveis no endereço
http://www.maringa.pr gov.br/arqui-
vos/licita/paginar_licitacao.php

PAÍS AFORA
Ocaso da Ziober -Academia da

v a . para poder vencer opro-
"-^mbérn sugere que.

antes de p:'r. ipar de uma con¬
c o r r ê n c i a . o t . '

' - . o

c e s s c 1 - .

“sário conheça
0histórico do órt, .'0 público, por

wmeio de conversas com outros for-
Inecedores. eobtenha informa-
^ções junto ao Tribunal de Contas,
'c “As empresas precisam perder o
Imedo de vender para órgãos públi-
^COS. Sempre existe orisco de

r a
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Dom negocio
Te r c e i r a i d a d e - i l u s t r a b e m o
quanto participar de concorrênci¬
as públicas pode ser um bom ne¬
gócio. Oitenta por cento do fatu¬
ramento da empresa vem justa¬
mente das licitações.

Eome lho r : na ma io r i a dos ca¬
sos são as próprias prefeituras que
p r o c u r a m a e m p r e s a p a r a q u e
participe dos processos, já que os
equipamentos ganharam desta¬
que país afora por causa das aca¬
demias da terce i ra idade ins ta la¬

das em Maringá. Atualmente, os
equipamentos fabricados pela Zi-
ober estão instalados em cerca de
c e m c i d a d e s b r a s i l e i r a s .

Aempresa existe há seis déca¬
das. mas 0negócio tomou novos
rumos depois que aSecretaria de
Esportes de Maringá propôs àem¬
presa que desenvolvesse academi¬
as da terceira idade para serem
instaladas ao ar livre. Baseada em

modelo chinês, aempresa desen¬
volveu os equipamentos para as
academias, trabalho que exigiu
adaptações por causa da diferen¬
ça de estatura entre os chineses e

os brasileiros, além da ergonome-
tria. Graças àparceria entre Pre¬
feitura einiciativa privada, essas
academias estão instaladas em di¬

versos pontos em Maringá.
Odiretor comercial da empre¬

sa. Aloizio Marques de Assis júni¬
or. conta que nunca levou “calo¬
te” de nenhuma prefeitura. "Até
m e s m o p o r q u e , n o n o s s o c a s o .
basta conseguirmos uma liminar
de um juiz para retirarmos os
equipamentos que foram instala¬
d o s n a c i d a d e . P r e f e i t o n e n h u m
vai querer ver aacademia sendo
desmontada por causa de inadim¬
plência” . aval ia .

s

WESLEY DEJULI COSTUMA ACOMPANHAR PEU INTERNET AS LICITAÇÕES QUE SURGEM

ACIM incentiva participação das empresas
Para garantirtransparênda nas

licitações, aONG Sociedade
Eticamente Responsável (SER)
criou, em 2006, oObservatório
Social, que tem fiscalizado e
analisado as licitações realizadas
pela Prefeitura epela Câmara
Municipal de Maringá.

Só no ano passado, aentidade
fiscalizou 23 licitações realizadas
pela Prefeitura econseguiu gerar
economia de R$ 9milhões aos
cofres públicos.

De acordo com Décio Piatarissi,
diretor-executivo do Observatório,
éimportante que mais empresas
participem das licitações para que
se diminua ocusto de bens ou
serviços adquiridos pelo município.
Os recursos economizados podem
ser aplicados em outros serviços
voltados àpopulação.

Amaior participação de
empresas, segundo ele, também
garante mais transparência nos
processos egarantia eda qualidade Vizzar Digital, que digitaliza
equantidade do que écomprado.

Em parceria com oObservatório licitações em Maringá etambém
Social, aACIM está incentivando as em outras cidades".

empresas aparticipar das
licitações municipais. Um
funcionário foi contratado para
esclarecer dúvidas econvidar as
empresas associadas aparticipar
dos processos.

Outra novidade éque, por meio
de um convênio com oSebrae, um
consultor orienta, gratuitamente,
os associados sobre a
documentação necessária esobre
0ftjncionamento das licitações, que
ocorrem durante todo oano, em
diversos segmentos.

Oempresário Wesley Dejuli foi
um dos primeiros aprocurar a
ACIM para saber mais detalhes
sobre como participar de licitações.
Agora ele está reunindo a
documentação necessária para
cadastrar na prefeitura as duas
empresas que possui.

"Nossa intenção éque tanto a
WDesign, que confecciona placas
de comunicação visual, quanto a

s
s

documentos, possa participar de $

3
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Moda além das terrasPARA DESENVOLVER NOVAS

COLEÇÕES, EMPRESAS DO SETOR
DE CONFECÇÕES DE MARINGÁ E
REGIÃO TÊM INVESTIDO EM
PESQUISA DO MERCADO
INTERNACIONAL, POR MEIO
DE CONSULTOR PRÓPRIO
OU TERCEIRIZADO. O

SERVIÇO REDUZ CHANCES
DE ERRO NA PRODUÇÃO E
EVITA QUE PEÇAS FIQUEM
" E N C A L H A D A S ”

0 empresário que atua no setor |
de confecções enfrenta vários I

desafios ao lançar uma nova co- I
leção. Mas um deles, sem dúvida. \
éomais sub je t i vo ; como d i fe ren- I
ciar oque éapenas uma tendên¬
cia do que será usado nas ruas
pelos consumidores? Para encon¬
trar aresposta desta pergunta. |
além de estar sintonizado com o
mundo da moda. muitas vezes é;
necessário buscar informações
em terras estrangeiras. -

Muitos fazem isso por conta pró- |
pria. outros buscam aassessoria 1
de profissionais especializados. É
fato que para ter sucesso no mun¬
do da moda não há mais como li-
iTv-ar as referencias ao mercado
n a c i o n a l .

Aestilista Ivone Nani. sócia-pro-
/'■/etária da Emma Fiorezi, éres-

oe lo desenvo lv imen to
5.da marca epara isso

faz pesquibc mercado interna¬
cional há uma década. Entre
principais destinos em viagens
exterior estão Paris, Milão. Barce¬
l o n a e L o n d r e s . P e l o m e n o s

AINDÚSTRIA DO VESTUÁRIO BRASILEIRA CADA VEZ MAIS SE INSPIRA
NAS TENDÊNCIAS MUNDIAIS DA MODA

usando eas roupas eacessórios que
estão nas vitrines das lojas inter¬
nacionais. Écom base nessas pes¬
quisas que Ivone desenvolve, jun¬
to com aequipe, as novas coleções.
“Meu objetivo éconhecer modela¬
gens, cores eestilos que possam ser
adaptados às nossas coleções”.

Mas aesti l ista alerta que não
basta viajar eobservar oque as
ourras pessoas estão vestindo para
criar uma boa coleção. "Assinamos
sites de moda erevistas estrangei¬
ras. Também faço cursos esempre
estou em contato com pessoas da

área. Nas viagens internacionais
vou sempre com um grupo de cer¬
ca de dez pessoas eaproveitamos
aoportunidade para trocar edis¬
cutir informações”, explica. “Além
de tudo. énecessár io conhecer
bem omercado brasileiro para sa¬
ber oque poderá ser usado ou não.
As brasileiras preferem mostrar o
corpo, usando roupas mais sensu¬
ais do que as européias, por exem¬
plo. Épreciso feeling para adaptar
a m o d a " .

A l é m d o s r o t e i r o s i n t e r n a c i o ¬

nais. Ivone também participa de

p c . v ^ ;
das coic '.)!

s e u s

a o

u m a

^vez por ano ela tira opassaporte
da gaveta para fazer oque cha-

Sma de “pesquisa de confirmação
!| de rua”.

Nesses destinos, aempresária
Ianalisa oque as pessoas estão
5
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IVONE NANI SAI DO PAIS PELO MENOS UMA VEZ POR ANO PARA CONHECER AS NOVAS TENDÊNCIAS

feiras no Brasil pracicamente to- quisa no exterior realizado pela
dos os meses do ano. Etanta pes- diretora de estilo da indústria. Eli-
quisa tem surtido efeito? Arespos- a n a G a r c i a . E l a F a z i s s o h á u m a
t a v e m e m f o r m a d e n ú m e r o s : a s década esai do país pelo menos
roupas da Emma Fiorezi são co- duas vezes por ano para carimbar
mercializadas em 600 pontos de 0passaporte nos grandes centros
venda e. como aempresa priori- d a m o d a . c o m o P a r i s e M i l ã o .
za amoda contemporânea, se* A e s t i l i s t a t a m b é m a s s i s t e d e s -
gLindo asócia-proprietária. quase Files eparticipa de eventos de
metade da clientela éformada por moda. mas diz que prefere viajar
mulheres que não estão grávidas. depois que eles Já aconteceram.

Eneste período que as peças che*
LABORATÓRIO gam às lojas. Assim fica mais fácil

ALado Avesso está sempre re* identificar no que os estilistas es*
c h e a d a d e n o v i d a d e s e m m o d a tão apostando, quaís as modela*
jovem. Os modelos diferenciados gens. Os desfiles servem mais
surgem graças ao trabalho de pes* para mostrar aessência das cole-

Amarca éoma io r pa t r imôn io
de sua empresa. Proteja-aü!

MULTMA®CAS
m a r c a s & p a t e n t e s d e s d e 1 9 9 4 s

s& s
C a l i s t o A s s o c i a d o s

[âsgfâli© SEHXg Düî KgCõi, 5' 'I? l i000
o
o
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vros eroupas emais roupas. "Pro¬
curo adquirir peças que tém um
toque especial, como um acaba¬
mento diferenciado, estampas,
t e c i d o s d i f e r e n t e s . " O m a t e r i a l
coletado durante as viagens inter¬
nacionais forma oque Eliana cha¬
ma de laboratór io da moda: tudo

oque ela precisa para se inspirar
eproduzir uma coleção, sempre
adaptada ao público da loja,

Mas 0que parece uma viagem
ao paraíso ou uma brincadeira
para quem adora moda. exige sa¬
crifícios. “Não ésó glamour Te¬
nho de ficar 12 horas por dia an¬
dando. pesquisando. Só tenho tem¬
po para ocafé da manhã eoJan¬
tar. para mais nada.”

Epor que pesquisar lá fora? Elia¬
na responde. "É fato que oBrasil
está se tornando auto-suficiente em
moda. com ótimos criadores. Tan¬

to que estilistas de outros países
vêm conhecer otrabalho de gran¬
des nomes brasileiros, Mas épreci¬
so lembrar que aEuropa éoberço
da moda . De l á sa í ram aessênc ia e
o s m a i o r e s c r i a d o r e s , E x i s t e t o d a

uma cultura que não podemos des¬
prezar. Eno mundo globalizado, o
importante éver. aprender etra¬
zer. Mas sempre adicionando aque¬
la ‘pitadinha' brasileira”. B

Adaptar sim,
copiar não
0designer Ricardo Sander, de

Londrina, éconsultor de tendências
de moda internacional eassessora
clientes brasileiros no
desenvolvimento de coleções, claro,
adaptadas ao mercado local.

Para isso, ele viaja ao exterior
duas vezes por ano para visitar
showrooms, participar de feiras ede
outros eventos ligados ao mundo da
moda. Seus destinos maisfreqüentes
são Londres, Paris, Milão eNova
Iorque, cidades que ditam as
tendências mundiais.

Otrabalho éexclusivo epara
clientes fixos. Éele quem ajuda a
definir omix de produtos, com base
em tendências internacionais, quais
matérias-primas serão utilizadas, o
preço final dos produtos, entre outros
itens. Com aassessoria do designer,
são desenvolvidas mais de duas mil
peças por ano para clientes do Paraná,
Santa Catarina eRio Grande do Sul.

Como em todo negócio, na
indústria da moda também épreciso
ter bom senso. "Temos que nos
adequará realidade da indústria
brasileira eao público consumidor de
cada empresa. Saber adiferença
entre oque éextravagância eoque é
tendência também éfundamental",
resume Sander, acrescentando que
uma tendência demora de quatro a
cinco estações para cair no gosto dos
consumidores.

Com 22 anos de mercado eem seu
quarto passaporte, Ricardo Sander
acredita que aindústria brasileira se
preocupa mais com as tendências
internacionais hoje do que há alguns
anos. Para as empresas que não têm
recursos para contar com esse tipo de
serviço, ele ensina que, sendo criativo,
0empresário pode utilizar ainternet
para se atualizar.

"É possível acompanhar desfiles de
grandes estilistas pela internet e
saber oque está acontecendo no
exterior em relação àmoda. Mas é
necessário tomar cuidado parâ n̂ão
copiar esaber adaptar as tendências
ao mercado local", diz ele.

ELIANA GARCIA: PESQUISA EM VITRINES, NAS
RUAS E'ATÉ MESMO EM BRECHÓS DOS
GRANDES CENTROS OA MODA

ções", ensina.
Eliana Garcia escolhe sempre duas

cidades com carac ter ís t i cas bem d i¬

ferentes para colher material, oque
t o r n a o r e s u l t a d o d i f e r e n c i a d o . " M i ¬
lão traz refinamento, bons acaba¬

mentos. grandes criadores, que
usam combinações de tecidos emo¬
delagens refinadas. Londres, por
exemplo, émais screetwear, mais
casual. Amistura inspira novas
idéias." Seus olhos, afiados, saem
das vitrines das lojas, passam pela
moda de rua eparam até em bre-
chós, sempre àprocura de novida¬
d e s e r e f e r ê n c i a s ,

Apesquisa resulta em fotos de
vitrines, fotos de moda de rua, l i-

I

BOM SENSO EESSENCIAL PARA ADAPTAR AS TENDÊNCIAS AO MERCADO NACIONAL
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Í WRECURSOS HUMANOS

Investir em educação traz
retorno para aempresa
DE OLHO NA FORMAÇÃO DOS FUNCIONÁRIOS, EMPRESAS DE MARINGÁ OFERECEM CURSOS OUE VÃO DO ENSINO
FUNDAMENTAL AOS DE LÍNGUA PORTUGUESA EATÉ AJUDA FINANCEIRA PARA OS QUE DESEJAM
FAZER PÓS-GRADUAÇÃO. PROFISSIONAIS DA ÁREA DE RECURSOS HUMANOS GARANTEM
QUE ORETORNO ÉPOSITIVO

A0chegar no escritório, ochefe
lé obilhete que asecretária lhe

d e i x o u n o d i a a n t e r i o r : " R e u n i ã o

com Fulano 8h50h. terça-feira reu¬
n i ã o c o m F u l a n a I 4 h " . S e i n e n t e n ¬

der qual era areunião da terça-
feira. foi direto àsecretária per¬
guntar, Descobriu que areunião
com Fulano seria em cinco minu¬

tos eque vírgulas fazem. sim.
muita diferença.

Situações como esta demons¬
tram aimportância das regras gra¬
maticais na comunicação interna
de uma empresa. Erros de orto¬
grafia ede gramática podem mo¬
dificar osentido da mensagem.

Para evitar este tipo de impas¬
se, que compromete aprodutivi¬
d a d e 0 b o m a n d a m e n t o d o t r a b a ¬

lho. algumas empresas de Marin¬
gá partiram para aação: estão
oferecendo cursos de língua por¬
tuguesa para os colaboradores,
incent ivando-os também apart i¬
cipar de aulas de outras línguas ou
m e s m o a r e t o m a r o s e s t u d o s .

Foi com essa intenção que aVi-
apar promoveu, em 2007, um trei¬
namento em Português que con¬
tou com aadesão de 39 funcioná¬
r i o s . O a s s i s t e n t e d e R e c u r s o s H u ¬

manos da Viapar, José Antônio
Peinado, responsável pela organi¬
zação dos cursos etreinamentos,
diz que ointeresse pelo curso sur¬
preendeu. “Nós esperavamos um

fl
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INVESTIMENTOS EM EDUCAÇÃO PARA OS COUBQRADORES TÊM SIDO PRIORIZADOS
POR MUITAS EMPRESAS, OQUE TRAZ MAIOR COMPROMETIMENTO EMAIS
EFICIÊNCIA NO DESEMPENHO DAS FUNÇÕES

público de 10 ou 15 pessoa^^ Foi
uma boa surpresa.”

Ocurso teve duração de 14 ho¬
ras efoi realizado em outubro do

ano passado, mas já há previsões
para que outro treinamento seja
ministrado este ano. Oexemplo
foi um marco para aempresa.
Segundo ogerente de Recursos
Humanos eComunicação da Via¬
par. Marçal Siqueira, ainiciativa

a c a b o u a t r a i n d o o i n t e r e s s e d a

imprensa de Londrina. “Com isso.
nós conseguimos fazer essa idéia
do curso de Português se multipli¬
car para outras empresas.”

Segundo Marçal Siqueira, otrei¬
namento em língua portuguesa |
atraiu colaboradores de diversas ?
áreas, desde copeiros eauxiliares |-
de serviços gerais até engenhei¬
ros. Eele ressalta que ocurso foi

O ■
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RECURSOS HUMANOS

por adesão. “Não convocamos nin¬
guém. nós convidamos. No final,
t i vemos uma cer imôn ia de fo rma¬
t u r a . c o m t a p e t e v e r m e l h o e e n ¬
trega de diploma. Isso valoriza as
pessoas que se dispuseram apar¬
t i c i p a r . ”

Parceria
c o m
resultados
positivosM U LT I P L I C A D O R E S

AViapar promoveu 143 cursos
sobre diversos temas no ano pas¬
sado. com aparticipação de 2.225
f u n c i o n á r i o s . A m a i o r i a d o s t r e i ¬

namentos cem por objetivo oaper¬
feiçoamento do trabalho dentro da
e m p r e s a , m a s c u r s o s c o m o o d e
Português esobre oEfeito Estufa
extrapolam essa linha, comribuin- f
do para aformação ecrescímen- |
to do colaborador como cidadão, i

Outra empresa que
investe no crescimento

pessoal eprofissional de
seus colaboradores éo
Colégio Platão, de Maringá.
Aescola tem um projeto
educacional voltado aos
funcionários, desenvolvido
em parceria com oCentro
Estadual de Educação Básica
para Jovens eAdultos
(CEBJA), que oferece cursos
nos ensinos fundamental e
m é d i o .

Ocolégio faz adivulgação
interna dos cursos, realiza
as inscrições, desenvolve as
aulas, por meio da equipe
própria de professores, eao
CEBJA cabe acoordenação
pedagógica, Hoje, dos 35
colaboradores do setor de
serviços gerais da escola,
oito cursam oensino
fundamental esete cursam o
ensino médio.

Segundo agerente
administrativa ede pessoas
do Colégio Platão, Mima
Alice Nanni Grabowski, os
benefícios são inúmeros,
tanto para,a escola quanto
para os próprios
funcionários.

"O efeito ésempre
positivo, em todas as áreas,
trazendo maior
comprometimento,
organização ecapacidade
cognitiva.

"Algumas pessoas não sabiam o
que éoefeito estufa. Hoje, depois
do treinamento, elas já têm noção
da gravidade do problema epode¬
rão repassar informações para o
filho, para ovizinho, tornando-se
multiplicadores de conhecimento”,
ressalta oassistente de Recursos
Humanos. José Antônio Reinado.

Aempresa também incentiva
funcionários afazerem pós-gradu¬
ação. Segundo Reinado, esse pro¬
jeto. apesar de ainda estar no iní¬
cio. já teve aadesão de 12 colabo¬
radores. que receberam auxílio
finance i ro

SIQUEIRA, DA VIAPAR: CURSO DE LÍNGUA
PORTUGUESA ACABOU ATRAINDO UM
PÚBLICO MAIOR DO QUE 0ESPERADO

p r o m e t i m e n t o .
Ror isso, apsicóloga egerente

d e D e s e n v o l v i m e n t o H u m a n o e
Social da Cocamar, Adriana Pieri-
ni, ressalta que investimento em
educação éestratégico. Segundo
ela, investir na educação dos cola¬
b o r a d o r e s é i n v e s t i r i n d i r e t a m e n ¬

te na própria empresa. Os benefí¬
cios surgem em todas as áreas.

C o m 4 4 a n o s d e m e r c a d o , a

Cocamar sempre incentivou os
colaboradores em relação àedu¬
cação. promovendo cursos que
váo desde treinamentos específi¬
cos para cada setor, até os dos
e n s i n o s f u n d a m e n t a l e m é d i o .

Essa política de incentivo educa¬
cional éuma das missões da em¬
presa: “Manter os colaboradores
aptos acumprirem suas funções
com segurança, orgulho emotiva¬
ção." Aeducação, segundo apsi¬
cóloga, éabase para tudo isso.

Aempresa oferece très tipos de
t re inamentos : Compor tamenta l ,
T é c n i c o e E d u c a ç ã o . O ú l t i m o

no ano passado para
cursar pós-graduações em diver¬
sas áreas.

“O diferencial dt. u m a e m p r e s a
para outra éaoportunidade de
cres- irnenco que oferece ao fun-
c r . ■ no. Treinamentos, cursos e

nros desse tipo acabam
‘ n Te n c i a l . "

i n v i r * : /

s e n d o l :

ESTRATÉGIA
Quanto maior ograu de ins-

^trução do funcionário,
■u a s c h a n c e s d e

E
o

m a i o r e s

c r e s c i m e n t o n a

Icarreira dentro da própria
5 p r e s a e m a i o r t a m b é m é o c o m ¬

e m -

m REVISTA ACIM Março 2008



Pí

t \ Aiit. -UL. .. .

abrange os níveis fundamental e
médio, além de graduação epós-
graduaçcão para os quais aempre¬
sa o fe rece subs íd ios finance i ros ,
a l é m d e c o n v ê n i o s c o m i n s t i t u i ¬

ções de ensino.
A s a u l a s d o s e n s i n o s m é d i o e

f u n d a m e n t a l , a s s i m c o m o d e c u r ¬

sos cie línguas portuguesa eestran¬
geira. são oferecidas pela própria
empresa, depois do horário de
expediente, Oidioma mais procu¬
rado. segundo apsicóloga, éoin¬
glês. "Essa língua éuma compe¬
tência cada vez mais exigida dos
profissionais nos mais concorridos
processos de seleção".

Segundo Adr iana Pier in i .
9 4 . 7 % d o s c o l a b o r a d o r e s d a c o o ¬

perativa participaram de algum
tipo de treinamento eessa busca
por conhecimento traz um ganho
considerável- "O profissional que
está mais instruído, qualificado ou
habilitado cem mais chances para
competir ese destacar no merca¬
do de trabalho." Ela ressalta que
quando aempresa incentiva are¬
tomada dos estudos traz para o
colaborador algo além do empre¬
go: éuma oportunidade para me¬
l h o r a r a v i d a . ■

Incentivo que fez diferença
Paulo Sérgio Rüssi trabalha na

Cocamar desde 1994, no
departamento de contabilidade.
Três anos depois de graduar-se em
Ciências Contábeis, em 2000, a
empresa investiu no colaborador e
ofereceu um curso de pós-
graduação em uma faculdade
francesa, conveniada aCocamar.

Rossi mal sabia falarfrancês,
mas aproveitou aoportunidade e
fez 0intercâmbio. Com ajuda da
empresa, frequentou um curso da
língua estrangeira econcluiu após-
graduação, de seis meses, em
2004. "Tudo 0que aprendi etenho
aprendido, eu trago para a
empresa."

Rossi também foi incentivado
pela Cocamar acursar outra pós-
graduação na Universidade
Estadual de Maringá. Para ele,
essas experiências eincentivos
fizeram adiferença. "O
aprendizado me trouxe um
crescimento pessoal euma visão
de mundo espetacular."

Os incentivos também geraram
outras oportunidades para o

PAULO SÉRGIO ROSSI; INCENTIVO OA
EMPRESA 0LEVOU APÓS-GRADUAÇÃO
NA FRANÇA

colaborador. Hoje, Paulo Sérgio Rossi
atua, também, como professor
auxiliar no curso de Ciências

Contábeis, na UEM. "Educação éuma
carência muito grande do nosso país.
Equando empresas se dispõem a
preencher isso, com certeza estão
cumprindo seu papel em relação à
responsabilidade social."

&
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Oque estou
LENDOEDUARDO FILIPPiN, ACADÊMICO DE CIÊNCIAS

ECONÔMICAS DA OEM EINSTRUTOR DE INFORMÁTICA II
ADEMIR DEMARCHi, ESCRITOR
MARINGAENSE

THEJOSHUATREE-U2 ,
Lançado em março de 1987, “The Joshua Tree” éosétimo élbum da banda
Irlandesa U2. Tornou-se omais vendido em menos tempo na história da
Inglaterra -250 mil discos na primeira semana de lançamento. Nos Estados
Unidos, ficou no topo dos álbuns mais vendidos da “Bíliboard" durante nove
meses eentre os 40 mais vendidos durante 58 semanas. Ganhou oGrammy de
melhor álbum do ano em 1988. Com singles inesquecíveis da banda, como
"With or Without You" e“Stili Haven't Found Whaf l'm Looking For", oálbum deu
origem aum documentário, tamanho oimpacto. Indispensável para quem espera

um disco para se ouvir do início ao fim, sem pular nenhuma faixa.
F i « 0 O «
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O C r o c o d i l o
1984-VAN HALEN
"1984" foi um divisor de águas para ogrupo de rock Van Halen, abrindo as portas para opop. com a
introdução de arranjos de teclado nas melodias. Com bits que consolidaram abanda na história emarcaram
acarreira, como "Jump” eaforte presença da guitarra de Eddie Van Halen. oálbum ficou 77 semanas no
Top 100 americano, mostrando que não só os antigos admiradores da banda aprovaram oresultado.

M M * M V I M o

0 C R O C O D I L O
FlÓDOR OOSTOIÉVSKI
EOITORA 34
16B PÁGINAS
Um funcionário público éengolido vivo por um
crocodilo em exposição, em uma sofisticada
galeria de lojas em São Pefersburgo, Assim
começa oconto “0 Crocodilo”, de um dos
melhores escritores russos de todos os tempos.
Acomplexidade manuseada pelo autor é
intrigante, principalmente por sua sátira à
burguesia. Com senso de humor cortante,
Dostoiévski registra avida das pessoas tidas
como comuns, desnudando sua falta de sentido
eos absurdos em que acreditam.

Vale apena

e;^ r p^ i I I V

FERNANDA STEI6ENBERG -
ESTUDANTE DE LETRAS DA UEM

principalmente porque ele almeja ganhar o
Prêmio de Professor do Ano, conquistado 43
vezes por seu pai. já falecido, que era
apaixonado pela biologia. Mas, ao longo do
ano. um segredo do Professor D. édescoberto,
transformando os conceitos de educação, de
ensino emesmo de vida de Matt.

b d U i ir > 4 \ i í t

NUNCA ÉTARDE PARA AMAR —
AMY HECKERLING (2007)

N
FABIO ANTUNES, JORNALISTA

Se apaixonar com quase 40 anos por al.?uém
mais novo, ao mesmo tempo em que a‘ilha está
encantada por seu primeiro amor. Nessa situação
éque se encontra Rosie, vivida por Michelle
Pfeifíer. Ela éuma mulher moderna, bem-
sucedida como roteirista de TV, mas éforçada a
se deparar com amaturidade, sempre insegura e
confusa em relação ao que cabe ou não fazer à
sua idade. Quando éconvidada aescrever para
um novo ator, interpretado por Paul Rudd, Rosie
acaba se envolvendo com ele, assumindo os
riscos. Uma comédia romântica diferente ebem-
humorada, mostrando que as mulheres maduras
também vivem adualidade de serem seguras de
si mesmas, mas inseguras com sua idade.

1 9 8 4
George Orwell

ESCOU DA VIDA
(2005)

J- W I L L I A M D E A R
! ' J .

Um professor novo. moderno ediferente entra de
súbito na vida de Matt Warner, um insatisfeito
professor de biologia àmoda antiga. De início, o
novo professor, interpretado por Ryan Reynolds,
desperta em Matt aInsegurança eainveja.

!K
r f c i w

1 9 8 4
GEORGE ORWELL
IBEP NACIONAL
302 PÁGINAS
Winston Smith écasado, mas não ama a
mulher. Sua vida écomo seu trabalho; ele a
realiza mecanicamente, sem pensar. Esse éo
cotidiano de qlialquer pessoa na sociedade
totalitária dirigida pelo partido onipresente do
Grande Irmão, em meio auma guerra eterna em
que inimigos são constantemente mudados.
Cabe ao Estado controlar as pessoas através de
teleteias, modificando oidioma eaprópria
História, além de torturas copiosas aos que
parecem sair da alienação. Nessa sociedade,
nem oamor épossível, Mas énele que Smith
tenta resistir àalienação, ao vazio que ésua
vida eoEstado -e, por ele, acaba sofrendo as
conseqüências de enfrentar oGrande Irmão.
"1984" foi escrito em 1948, mas continua atual

Vale apena

t i AVEGAR
http '!frii;3/-.aoempresarial.com.br
0portal is.,-;, .iriiie biblioteca de artigos sobre como fazer acomunicação mais eficiente na empresa

http://www.guiadein. mento.com.br
Site com dicas, artigos edados para ajudar oempresário ainvestir

U f '

http://www.portrasdasletras.com.br
Site sobre alíngua portuguesa, com links interessantes emuito úteis para tirar dúvidas. J 3

e
o
o

http://idgnow.uol.com.br
Portal com informações, notícias e.colunas sobre tecnologias da informação erfa comunicação

E
O

emexe com acabeça do leitor.Indicações para oCultura Empresarial podem ser enviadas para oe-maíl textual@textualcom.com.br3
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Use amoda
aseu favor
USAR CRIAÇÕES INUSITADAS NO AMBIENTE DE TRABALHO PODE
NÃO SER UMA BOA ESCOLHA. APRENDA AFILTRAR OMUNDO
FASHION EATIRAR PROVEITO DAS TENDÊNCIAS DA
MODA, SEM COMPROMETER AELEGÂNCIA A

lí
A moda outono-inverno 2008 já

deu seus s ina is ecomeça a in¬
v a d i r a s v i t r i n e s . U m a v e r d a d e i r a

delícia. Já que. com amudança de
estação, nós humanos sentimos a
necessidade de “trocar de pele",
a s s i m c o m o s b i c h o s .

Eoque chega éum Festival de
novas referências. Quem vê os
desfiles pela TV ou em revistas,
acaba sempre pensando amesma
coisa: "Quem vai usar isso?". Nor¬
mal pensar assim. Mas. na verda¬
de. odesfile éum espetáculo ape¬
nas para mostrar de Forma real¬
mente forçada quais são as apos¬
tas de cada coleção.

Ese você não usaria nada das cri¬

ações conceituais em uma festa, por
exemplo, imagine no ambiente de
trabalho. Para não parecer carica¬
to. usando tudo oque amoda vigen¬
te dita. mas também sem ficar desa¬
tualizando no quesito fashion. adica
éperder omedo ecomeçar aen¬
tender 0que amoda quer dizer.

Depois desse mergulho, opróxi¬
mo passo será filtrar as informações
eusar aquilo oque seu estilo eseu
cargo permitem. Não esqueça que
dentro de uma empresa você deve
estar de acordo com amensagem
que ela passa. Não épreciso perder
apersonalidade ao se vestir, mas é
recomendável respeitar apostura
empresarial.

Ciente disso, éhora de pesquisar.

Em uma breve busca pela
internet épossível assistir
às temporadas mais recen¬
tes de desfi le i n te rnac io¬

nais enacionais. Por aqui.
as semanas mais impor¬
tantes são 0São Paulo ;
Fashion Week eoFashion |
Rio. que aconteceram em i
janeiro. I

Veja tudo. depois sele-1|
cione as imagens de que ,1
mais gosta. Leve em con-
sideração aforma, as co- J
res, as estampas eos te- ^
cidos. Agora imagine*
como usar suas tendênci¬

as preferidas de uma ma¬
neira mais sutil. Munido dessas In-

i f

I
t '
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CINTURA MAIS ALTA EACOMBINAÇÃO PERFEITA DO PRETO E
BRANCO, UMA ROUPA IDEAL PARA 0AMBIENTE DE TRABALHO

em cena. Até porque será frio e
0 c o u r o a q u e c e o c o r p o e a
a l m a . U m a o p ç ã o é a v e r s ã o
ecológica. Também com cara de
termômetros azero grau. as lãs
tramadas fazem sucesso em ca¬
sacos chiques epesados.

P r e t o e b r a n c o d e v e m d o m i ¬

nar acena, mas alguns tons
m a i s a t r e v i d o s t a m b é m e n t r a m

na roda, como turquesas, ama¬
r e l o s . r o x o s e v e r m e l h o s . E ,
que i ram ou não, ac in tura das
calças femin inas cont inua nas
alturas. Por isso, nada de faltar |
n a a c a d e m i a .

formações, vá às lojas eprove mui¬
to. Impossível dar errado!

Para dar uma ajudinha. preste
atenção nas referências que já es-

melhores apostas dat a o e n t r e a s

próxima temporada de frio. Nas for¬
mas não há meio termo, ou são bem
justas ou bem amplas. Escolha oque
combina mais com oseu corpo.

Tecidos com texturas, como
pele -que não precisar ser legíti-

garantem um toque ousa¬
do. Nesse caso. use como detalhe

inteira. Entre as

m a

enão numa peça
estampas mais modernas estão as
listras, mas parece que oinverno

do xadrez.

£

3 ^

Dayse Hess éjornalista,
especialista em design de moda

s e r a m e s m o

To d o o f e t i c h e d o c o u r o e n t r a
3
O *
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NEWS NOVO NÚCLEO SETORIAL
B r u n a M o r e s c h I

OPrograma Empreender,
da ACIM, ganhou mais um
núcleo setorial no mês pas¬
sado, 0de Cabeleireiros. Os
empresários que integram o
núcleo participaram de um ^i
treinamento de “Desenvolví- M
mento Interpessoal", que tem
por objetivo promover ainte-
gração entre os participantes.

Neste mês, eles elaboraram
0planejamento estratégico,
definindo metas eações que ogrupo vai desenvolver daqui para frente.

Está em estudo também acriação de um novo núcleo setorial no Pro¬
grama Empreender, que reunirá empresas de revenda de materiais elétri¬
cos. Uma reunião prévia já foi realizada com alguns empresários.

Os núcleos setoriais têm afinalidade de unir empresários de um mes¬
mo setor, que se reúnem periodicamente (foto) para discutir problemas
comuns ebuscar soluções conjuntas para questões como cursos etrei¬
namentos de mão-de-obra, compras, investimento em publicidade.

OPrograma Empreender funciona na sede da ACIM, na rua Basílio
Saitchuk, 388, no 1° piso. Para mais informações sobre como participar
dos núcleos setoriais ésó entrar em contato pelo telefone (44) 3025-
9649 ou pelo e-mall empreender2@acim.com.br

CURSOS
Informações einscrições:
capacitacao@acim.com.br ou
pelo fone 44-3025-9640

■ANÁLISE DE CRÉDITO
Instrutor: Braz Vendramini
Data: 10 a13 de março
Horário: 19 às 23 horas

■LOGÍSTICA EMPRESARIAL
Instrutor: Tarcisio Marcelo de Menezes
Data: 14 de março a15 de agosto
(aulas acada quinzena)
Horário: sextas-feiras das 19 às 23
horas esábados das 8às 18 horas

■ESTRATÉGIAS ETÁTICAS DE VENDAS
Instrutora: Elizabete Willemann
Data: 17 e18 de março
Horário: 19 às 23 horas

■PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO -
GESTÃO ESTRATÉGICA COM BSC

Instrutor: Evaldo Garcia Reinas
Data: 24 a29 de março
Horário: 19 às 23 horas eno sábado
das8h30às 12h30

a / ' f
/
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■NEGOCIAÇÃO -ESTRATÉGIAS ETÁTICAS
Instrutora: Elizabete Willemann
Data; 24 a25 de

ELEIÇÕES
m a r ç o

Horáho: 19 às 23 horas Achapa “Compromisso etrabalho", li¬
derada pelo empresário Adilson Emir San¬
tos, concorrerá às eleições da ACIM, que
ocorrerão em 18 de março, na sede da en¬
tidade. Avotação será das 10 às 20 horas,
horário em que aurna será aberta eacon¬
tecerá aapuração dos votos.

Poderão votar representantes de empre-'
sas associadas há mais de seis meses da
eleição equites com atesouraria. Aposse
da nova diretoria está marcada para odia
24 de abril.

Adilson Emir Santos participa da ACIM há mais de dez anos, ten¬
do ocupado diversos cargos, principalmente em diretorias da área
de comércio. Oempresário foi também presidente do Sivamar na
última gestão. Emir Santos épresidente da rede de eletrodomésti¬
cos BJ Santos, que tem 19 anos de mercado elojas nos estados do
Paraná ede São Paulo.

■GERÊNCIA EMPREENDEDORA -
SUCESSO NOS NEGÓCIOS

Instrutora: Maria Alice Pinatti
Data: 25 a27 de.. m a r ç o
Horario: 19 às 23 horas

HlilRtiíO 00 TRABALHO PARA
PROnSS.rNAIS OE
DEPAR1AM‘“'"ü PESSOAL

Instrutora; Ma:...ia Cristina Rafael
Data: 1° a4de abril
Horário: 19 às 23 horas

■CURSO PREPARATÓRIO PARA
EXAME DE CERTIFICAÇÃO PMP®

Instrutor: Ayrton Ângelo da Silva Filho
Data: 2de abril a5de junho
Horário: 19 às 23 horas

4 0 REVISTA ACIM Março 2008
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GANHE Mais FEIRA DE CANTÃO
== n̂riari!ífn'̂ ^ "Ganhe Mais" traz vantagens para oS
InM P outras empresas para se filiara

rnhie-tiv/o permanente da entidade, que tem
por objetivo premiar os empresários que contribuem para0incremento do

A ^ u i v o

OInst i tuto Mercosul
está promovendo uma
missão empresarial para
aFeira de Cantão 2008,
na China, que acontece
de 15 a20 de abril eé
considerada amaior feira
multisetorial do mundo.

0lançamento oficial das
inscrições aconteceu no
mês passado, com pales¬
tra de Jayme Martins, dire¬
tor da Câmara Brasil -Chi¬

na (foto), cujo tema foi “Pla¬
neta China -do plano ao mercado". Martins éjornalista e
viveu em Pequim por mais de vinte anos (1962-79 e1986-
89), atuando como professor de Português, copidesque do
Serviço de Português da Rádio China Internacional ecomo
correspondente da mídia brasileira (0 Globo-RJ, Estadão,
Jornal da Tarde, Rádio Eldorado eSBT-SP).

Oitenta pessoas participaram do evento, que foi aberto
pelo vice-presidente para Assuntos de Comércio Exte¬
rior da ACIM, Amaury Cruz Couto.

Além de visitar afeira, os integrantes da missão visita¬
rão Dubai, Pequim eShangai, econhecerão oSetor de
Promoção Comercial do Brasil (Secom), em Dubai, onde
terão aoportunidade de apresentar seus projetos.

Mais informações podem ser obtidas no Instituto
Mercosul, pelo telefone 3025-9615.

Arada oQuadro de associados.
Acaoa empresa indicada eque efetive sua filiação, o

associado ganha um mês de isenção de mensalidade.
No caso de um grande número de indicações, aempre¬
sa também Pode escolher reverter ovalor da isenção em
equipamentos de informática.

Interessados em aderirá campanha podem entrarem
contato pelo telefone 3025-9638, enviar e-mail para
comercial@acim.com.br ou acessar oportal da ACIM
(www.acim.com.br)

FÓRUM ACIM MULHER
0Fórum ACIM Mulher realiza mais um encontro em

abril. Ajornalista Dayse Hess, especialista em moda, e
aestilista Kelly Katiúscia Pereira abordarão otema "Um
guarda-roupa de sucesso". Apalestra, que égratuita,
será na sede da ACIM no dia 1° de abril.

Segundo apresidente do conselho, Helenice Ferri, a
escolha do tema se deu por meio de análise de questio¬
nários nos quais as participantes do Fórum apontam os
assuntos que gostariam de debater.

Oencontro, realizado mensalmente, tem por objetivo
integrar empresárias eexecutivas eestimular apartici¬
pação no ACIM Mulher. Mais informações pelo telefone
3 0 2 5 - 9 6 4 6 .
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PENSO ASSIM PERY DE CANTI

MARINGÁ EM
DESTAQUE NO BRASIL
ENO PARANÁ
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COMERCIAL £EMPRESARIAL DE MARINGÁ !
ACIM /FONE: 44 3025-9595

DIRETORA RESPONSÁVEL
Tininha Rodrigues

Vice-presidente de Marketing

"DE UM TOTAL DE 200 FESTIVAIS, REALIZADOS EM VÁRIOS
ESTADOS, FORAM TRIADOS 123. DENTRE OS QUAIS O
FESTIVAL DE CINEMA DE MARINGÁ FOI ELENCADO COMO
UM DOS MAIS IMPORTANTES DO PARANÁ"

d

Em uma ação inédita, oFórum dos Festivais de Cinema, entidade que
representa as diretrizes nacionais destes festivais no país, em parceria com o
Ministério da Cultura, divulgou oprimeiro relatório "Diagnóstico Setorial 2006/
2007 -Indicadores dos Festivais Audiovisuais", lançado na Mostra Tiradentes de
Cinema, em Minas Gerais, em janeiro.

Orelatório atesta, com precisão, aimportância eacontribuição sócio-cultural
eeconômica do impacto da edição destes eventos audiovisuais em suas regiões.
De um total de 200 festivais, realizados em vários estados, foram triados 123,
dentre os quais oFestival de Cinema de Maringá foi elencado como um dos mais
importantes do Paraná.

Uma conquista para Maringá esobremaneira para otrade de empresas
privadas eentidades organizadas que ratificaram eratificam sua participação
neste projeto. Um reconhecimento pontual, chancelado por entidade externa,
creditando ainiciativa de realização deste projeto eacima de tudo, legitimando
no meio cultural eempresarial da cidade ouso da Lei Rouanet.

Desde 2002 até final de 2007, omercado de captação de recursos
finanjceiros via Lei Rouanet em Maringá alcançou aproximadamente R$ 1,6
milhão, advindos de estatais públicas estaduais efederais ede empresas da
iniciativa privada do Paraná, valores estes representados por projetos nos
segmentos de literatura, música, dança, audiovisual, artes cênicas edifusão -
todos chancelados pelo Ministério da Cultura.

Todavia, opotencial econômico disponível somente no mercado de Maringá é
ainda maior, algo em torno de R$3,5 milhões por ano. Através da Lei Rouanet,
as empresas podem abater até 4% do Imposto de Renda devido, destinando *
va=or para projetos culturais. Oprocesso ésemelhante ao de destinação de
.'ecursos para oFIA (Fundo da Infância edo Adolescente) eéum procedimento
simplificado do ponto de v'sta contábil.

Esses mecanismos de incentivo beneficiam asociedade, incluindo diretamente
aempresa incentivadora, com geração de empregos, distribuição de renda,
inclusãc. social ecultural, além de garantir que esses recursos renunciados pelo
govc federal, em forma de incentivo, serão utilizados na própria cidade,
estin^iu 0desenvolvimento.

Por coi î c desra mudança, recentemente acultura no Brasil superou oPIB do
setor automobii sti-.r, deixando clara asua representatividade no seio da
sociedade edos eu.; !'súrios de diversos cantos do país, de vários setores da
economia formal eate mesmo do setor informal.

Localmente, devemos ter atenção sobre este mercado eoportunizar
decididamente ouso dos mecanismos da Lei Rouanet. Primeiro, porque, em
primeira instância, érecurso financeiro de abatimento no imposto de renda da
empresa; segundo, porque está ao alcance dos empresários; e, terceiro, por ser
uma impjDrtante ferramenta corporativa, promocional, institucional ede
fidelização de seu nicho de mercado. Etudo isso sem que aempresa gaste
nenhum ativo de sua economia.

Um grande negócio. Uma grande ação. Uma cultura presente.
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NA VOLTA Às AULAS, OS MARINGAENSES
TÊM MOTIVOS PARA COMEMORAR.
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Com aconstrução, reforma eampliação de 42 escolas e16 creches,
aatual administração cria 5.890 vagas na rede municipal
de ensino. Eproporciona também melhores condiçoes de

estudo para os alunos ede trabalho para os servidores.

Todo esse esforço porque, aeducação éfator
e s s e n c i a l p a r a m e l h o r a r a v i d a d a s p e s s o a s .
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Olha que coincidência: você está
pensando em mudar, agente está
pensando em você.

ÇAMDA LARG4 f
^ M E G ASó na GVT você tem omelhor da telefonia

eda Internet com uma oferta imperdível:
1Mega de Banda Larga por apenas R$
49.90 por mês. Cliente GVT ainda fala de
graça com os 3números GVT

liga eos minutos da franquia que você
não usa em um mês, pode usar no outro.
Só aGVT pode oferecer vantagens como
essas para você. Mude agora para aGVT.

apenas

q u e m a i s

+ + GVTMFLHOR ^
ATFfiO. VENTO

Ligue

44 3033 -5055
Agente AutorizadoConsulte condíçoes no www.gvt.com.br

Oferta de Banda Larga válida para adesões ao UNIQUE até 31/03/2008. Serviço sujeito àdisponibilidade técnica.


