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A REVISTA DE NEGOCIOS DO PARANA

Comercio Virtuala Lucro Real
E-commerce vem crescendo 50% ao ano no pais
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ENTREVISTA 4
A pesquisadora Helena
Meneguetti Hizo, eleita para
receber o Prémio

ACIM Mulher 2008, é a
entrevistada deste més

CAPA 10
0 chamado ecommerce tem
crescido em ritmo acelerado no
Brasil. Em 2007, o mercado
virtual movimentou R$ 6,5
bilhdes no pais. Empresas
maringaenses investem neste
nicho, que no Brasil tem um
ptblico formado por 40 milhdes
de internautas

BIOCOMBUSTIVEIS 16
Conheca os investimentos
que vém sendo feitos na
regiao por empresas que
estao apostando neste
mercado promissor

Os telefones de contato dos
entrevistados desta edicao vocé
encontra no portal da ACIM
(www.acim.com.br/guiarevista)
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O crescimento do co-
mercio eletronico no Bra-
sil foi uma das noticias da
area de negocins que mais
chamaram a atencao en-
tre o final do ano passado
e o inicio deste ano.

E nao € para menos, ja
que, sO no periodo que
antecedeu o Natal de
2007, as vendas via inter-
net bateram todos os recordes dos
ultimos anos, totalizando mais de RS
| bilhao. Durante todo o ano as ven-
das por meio do computador totali-
zaram RS 6,5 bilhoes no Brasil.

E, segundo os especialistas, este
mercado tem ainda um potencial de
crescimento muito grande, conside-
rando que o pais abriga hoje um con-
tingente estimado de 40 milhoes de
internautas.

Sem contar que esta modalidade
de comércio representa, hoje, ape-
nas um percentual proximo a 2% do
varejo em geral. Ou seja, o ecommer-
ce ainda tem uma participagao pe-
quena no todo do comércio brasilei-
ro e por isso € grande o potencial de
crescimento nos proximos anos. E
um mercado promissor € que nao
pode ser ignorado pelas empresas.

As compras pela internet atraem
cada vez mais adeptos por uma Ssé-
rie de razoes. Primeiro, pela como-
didade de comprar sem sair de casa
e até pela facilidade de realizar pes-
quisa de preco, pratica da esmaga-
dora maioria dos consumidores
quando vao fazer uma compra.

Segundo, porque, com O cresci-
mento do mercado dos cartoes de
crédito, ficou ainda mais facil com-
prar nas lojas virtuais, que oferecem
o beneficio adicional de parcelar em
inumeras vezes nesta forma de pa-
gamento.

O terceiro motivo de atracao do

A explosao do ecammerce

consumidor esta no fato de que a
oferta de produtos tem crescido no
mesmo ritmo em que aumenta o nu-
mero de usuarios brasileiros com
acesso a internet via banda larga,
que permite navegar a baixo custo
por um espaco de tempo maior pela
rede mundial de computadores.

Um outro fato chama a atencao.
Em pesquisa realizada no ano pas-
sado pela e-bit, empresa especializa-
da em levantamentos na area de
comercio eletronico, 84 % dos adep-
tos das compras virtuais disseram
que voltariam a comprar na mes-
ma loja onde ja efetuaram alguma
compra, 0 que indica satisfacao do
cliente. Este dado deve servir de
reflexao para o comeércio em geral.

Todo este quadro mostra uma ni-
tida mudanca cultural e de compor-
tamento do consumidor brasileiro,
quadro que comeca a se refletir
também no mercado de Maringa.
Hoje inumeras empresas ja atenta-
ram para o potencial deste merca-
do e montaram suas lojas virtuais.
Outras, além de vender, utilizam a
internet como uma grande vitrine
para os seus produtos.

Ha também aquelas que encon-
traram outro gran'de‘ filao neste
crescimento do comeércio eletroni-
co, fornecendo softwares especifi-
cos para lojas virtuais, mecanismos
de marketing e solucdes para bus-
car novos consumidores na rede.

Este € um mercado em constan-
te transformacao. Os desafios sao
inumeros para quem decide inves-
tir nele, assim como sao amplas as
possibilidades de crescimento, vis-
to que a capacidade da internet de
atingir o publico consumidor, este-
ja ele onde estiver, é imensa.

Carlos Tavares Cardoso,
presidente da ACIM
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ENTREVISTA l HELENA MENEGUETTI HIZO por recina paeFiOL

AFIRMACAO E DA PESQUISADORA HELENA
MENEGUETTI HIZO, QUE COMANDA UMA EQUIPE DE
MESTRES E DOUTORES NA STEVIAFARMA INDUSTRIAL, DE

MARINGA. TRABALHANDO EM PARCERIA COM

AINIVERSIDADES, HELENA REALIZOU PESQUISAS QUE

UERAM ORIGEM A DIVERSOS PRODUTOS A BASE DE STEVIA,
COMO A LINHA DE ADOGANTES 100% NATURAL, E TAMBEM
-« MEDICAMENTOS FITOTERAPICOS, COMO O AGLICON-SOY,
rAvE COMBATER OS SINTOMAS DA MENOPAUSA. HELENA
MENESUETTI HIZO FOI ELEITA PARA RECEBER O PREMIO
ACIM MU' ER 2008. NESTA ENTREVISTA A REVISTA ACIM
ELA FALA SOBRE SUA TRAJETORIA PROFISSIONAL E SOBRE
O CRESCIMENTO DA PESQUISA NO BRASIL
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“0 sentido da pesquisa € hen

Bruna Moresch

COMO A SENHORA VE 0 BRASIL HOJE
EM TERMOS DE PESQUISA? O PAIS
AVANCOU?

O pais cresceu bastante nesta
area. Estamos vivendo um mo-
mento muito interessante. As uni-
versidades estdao vendo a necessi-
dade de se abrir para a iniciativa
privada, dando acesso a parceri-
as com empresas. Nos EUA, 80%
dos projetos de pesquisa sao de-
senvolvidos em parceria com a
iniciativa privada. No Brasil, sao
20% . As instituicoes de ensino su-
perior estdao percebendo que os
projetos de pesquisa nao podem
ficar na gaveta. Temos grandes
centros de pesquisa, que desenvol-
vem produtos maravilhosos, mas
que acabam ficando guardados por
falta de interacao universidade-
empresa. O sentido da pesquisa €
beneficiar a sociedade.

COMO A SENHORA AVALIA A ATUAGAO

DA MULHER NESTA AREA?

E visivel o crescimento da par-
ticipacao da mulher no meio ci-
entifico. E isso esta acontecendo
devido a grande presenca femi-
nina no ensino superior. Além
disso. as caracteristicas da mulher
tém muita afinidade com os re-
quisitos necessarios para o perfil
de um bom pesquisador: elas sao
mais criteriosas, detalhistas, e
por isso acabam se dando bem
nesta area. A pesquisa € um pro-
cesso, longo e, geralmente, a
mulher tem a paciéncia necessa-
ria para acompanhar este proces-
so. Também € necessario ter
muita dedicacao. Mas, para se
destacar neste universo, a mulher
precisa ter visdo de futuro. Quan-
do alguém entra na area da pes-



ificiar a sociedade”

quisa, precisa acreditar que tra-
ra algum beneficio para a socie-
dade. Aqui na empresa a gente
nao fala que vende adocgante e
sim que vendemos qualidade de
vida, porque trabalhamos apenas
com produtos naturais e isso leva
beneficio para as pessoas. A pes-
quisa € uma forma de servir a
sociedade.

QUAL SUA OPINIAQ SOBRE A POLEMICA
QUE ENVOLVE AS PESQUISAS COM
CELULAS-TRONCO?

NoOs ainda estamos engati-
nhando nesta area. No inicio se
acreditava que as células-tronco
s6 poderiam vir de embrioes, €
ai nasceu toda uma problemati-
ca do ponto de vista ético. Mas
evoluimos tanto, em tao curto
espago de tempo, que se concluiu
que as células-tronco nao preci-
sarm vir s6 do embrido. Estamos
no meio de um processo. E o
mesmo que ocorreu com a clo-
nagem. Quando se tocava no
assunto, parecia algo totalmen-
te absurdo, muitos diziam que
seria possivel replicar seres hu-
manos € citavam até a possibili-
dade de se criar monstros, aber-
ragoes. Estamos avancando mui-
to nas pesquisas com células-
tronco € a ciéncia precisa buscar
a cura das doencas. Deus nos co-
locou no mundo para sermos pes-
soas felizes e para buscar a feli-
cidade do proximo. Conforme a
pesquisa for avancando, as coi-
sas irao se encaixando e conse-
guiremos fazer com que a cién-
cia caminhe ao lado da ética nes-
ta questao. Se a pesquisa estiver
contra a etica, nao conseguire-
mos gerar felicidade.

£ € As instituicdes de ensino

0 QUE A LEVOU A SEGUIR 0 CAMINHO

DA PESQUISA?

A contingéncia. Sou formada
em Farmacia e Bioquimica e ini-
ciei na profissao na area de anaii-
ses clinicas. Quando minha fami-
lia assumiu a Steviafarma, nos jun-
tamos uma empresa de medica-
mentos fitoterapicos. Por isso, era
necessaria a presen¢a de um far-
macéutico para ser responsavel
técnico. Fui convidada pelo meu
pai, Felizardo Meneguetti, para
assumir este cargo. Chegando
aqui, trabalhei na area de medi-
camentos fitoterapicos, mas pre-
cisadvamos também desenvolver
melhor a area de alimentos. Quan-
do nossa familia assumiu, a em-
presa tinha desenvolvido um ado-
cante a base de stévia, que era
muito amargo. Nos decidimos,
entao, priorizar comercialmente
a area de medicamentos para ter-
mos recursos para aprofundar a
pesquisa e melhorar o sabor dos
produtos de stévia. Com isso, aca-
bei voltando para a universidade.
Trabalhei em parceria com a
UEM e a Unicamp, realizando
pesquisas para poder melhorar o
produto. Fizemos descobertas im-
portantes. A stévia tem dois ado-
cantes, que sao o esteviosideo e
o rebaudiosideo. No primeiro pro-
cesso de extracdo desenvolvido
pela empresa, s era extraido o
esteviosideo. Com a pesquisa,
descobrimos que o rebaudiosideo
era importante, porque a siner-
gia entre os dois adocantes € que
melhorava o sabor.

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

n__

superior estao percebendo que
0s projetos de pesquisa ndo podem
ficar na gaveta 0o

Sim, foi muito dificil, especial-
mente aqui na regiao, onde o im-
pacto da experiéncia com o ado-
cante amargo foi mais marcante.
Mas tivemos uma receptividade
muito boa em Sao Paulo, no Rio
Grande do Sul, onde os morado-
res consomem muito os produtos
naturais. Hoje vendemos para a
America Latina, EUA e Japao. Na
Europa estamos em processo de
avaliagao pelo 6rgao que autori-
za 0 uso de aditivos como alimen-
tos e acreditamos quem em junho
de 2008 nosso adocante a base de
stévia ja estara sendo vendido
naquele continente.

E A SENHORA TAMBEM ACABOU SE
ENVOLVENDO COM PESQUISAS NA
AREA DE MEDICAMENTOS?

Sim. Em parceria com a Uni-
camp realizamos pesquisas que
culminaram no Aglicon Soy, um
medicamento natural para tratar
0s sintomas da menopausa, pro-
duzido a partir das isoflavonas
agliconas de soja. As pesquisas
demonstraram a eficiéncia do
produto, que € 100 % natural, nao
tem efeitos colaterais: E 56 foi pos-
sivel chegar a este medicamento
a partir das pesquisas desenvol-
vidas em parceria com o profes-
sor Yong Park, da Unicamp, que
descobriu que as isoflavonas, da
maneira como sao encontradas
na soja, tém que ser quebradas
em agliconas para serem absor-
vidas pelo organismo. O profes-
sor desenvolveu uma enzima que
faz esta quebra e assim o medi-
camento traz a isoflavona em
condicoes de ser absorvida pelo
organismo, que reconhece a mo-
lécula da aglicona exatamente
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como reconhece a molécula do
estrogeno, o horménio feminino.
A Steviafarma fez uma pesquisa
envolvendo médicos de Sao Pau-
lo, que prescreveram o medica-
mento para 500 mulheres que
nunca haviam feito reposicao
hormonal. Elas ficaram muito
satisfeitas com os resultados: aca-
baram os fogachos, a irritagao e
a insénia. Também estamos de-
senvolvendo pesquisas, a partir
do Aglicon Soy, para o tratamen-
to do cancer de préstata. Vamos
entrar com uma solicitacao na
Anvisa para uma nova aplicacao
deste medicamento. Temos ou-
tras pesquisas sendo desenvolvi-
das em parceria com universida-
des. Um exemplo € uma pomada
natural para tratamento do viti-
ligo, trabalho que esta envolven-
do pesquisadores de diversas are-
as da UEM, inclusive do departa-
mento de Fisica. Estamos reali-
zando outra pesquisa, em parce-
ria com a Universidade Federal
do Parana, com uma planta para
a producao de um medicamento
com custo mais acessivel para o
mal de Parkinson. Esta pesquisa
ainda esta em fase inicial.

A SENHORA CHEFIA UMA EQUIPE DE
PESQUISADCRES, MESTRES E
DOUTORES. COMO E A RELACAD DA
EMPRESA COM ESSES
PROFISSIONAIS?

Hoiz tenho em minha equipe

do. dnutores, varios mestres e
mesti~cce - além de um douto-
rando. H& i fato muito impor-

tante, uma soic’” .gue imp]an[a.
mos por necessida e que depois
foi um prazer colher os resultados:
nos incentivamos os profissionais
a voltar para a universidade para
fazer mestrado ou doutorado, sem-
pre com projetos de pesquisa vin-
culados ao foco de interesse da
empresa. Abrimos mao de algu-

———
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HELENA MENEGUETTI HIZO

Bruna Moreschi

 ( Hoje tenho em minha equipe dois doutores,
varios mestres e mestrandos, além de um

doutorando

mas horas do expediente do fun-
cionario para que ele possa se de-
dicar aos estudos. O retorno vem
com os resultados dos projetos de
pesquisa. N6s também abrimos
oportunidades para os estagios
curriculares da universidade. Pelo
menos 50 % dos nossos funciona-
rios graduados sao ex-estagiarios.
Isso abriu para a empresa um con-
tato muito grande com varias are-
as do mundo académico.

COM TANTAS ATIVIDADES, A SENHORA
AINDA ENCONTRA TEMPO PARA SE
DEDICAR A UM TRABALHO SOCIAL

(HELENA E CATEQUISTA, NA CATEDRAL)...

Um amigo meu costuma dizer:
“Se vocé precisar que um trabalho
seja realizado, dé a alguém ocupa-
do”. A gente sempre arruma tem-
po para fazer algo mais. A cateque-
se é um espaco para se despren-
der do egoismo e para se doar um
pouco ao proximo. Sem isso nao
faz sentido. A gente esta aqui na
Terra para uma missao e precisa
fazer alguma coisa em beneficio do
outro. Quando eu nao estiver mais
neste mundo, quero deixar a cer-
teza de que fiz alguma coisa de
bom para as pessoas.
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Bruna Moreschi

%
EM 2007, 0 BRASILEIRO COMPROU MAIS PELA INTERNET. O COMERCIO

ELETRONICO MOVIMENTOU R$ 1 BILHAO SOMENTE AS
VESPERAS DO NATAL DO ANO PASSADO

g0l REVISTA AC’M Marco 2008

Comeércio em alta no mundo dq

AS VENDAS NO MERCADO VIRTUAL
MOVIMENTARAM R$ 6,5 BILHOES Ny
BRASIL EM 2007. EM MARINGA,
SETOR ACOMPANHA A MEDIA ANUA
DE CRESCIMENTO REGISTRADA
NO PAIS, PROXIMA A 50%.
PARA 2008, A PREVISAO E
DE MAIS INVESTIMENTOS NQ
CHAMADO ECOMMERCE

Ucomércio virtual de varejg
vem crescendo, em meédia
cerca de 50% ao ano no Brasii
desde 2003, segundo dados da e-big
empresa especializada em pesqui.
sas sobre o comércio eletronico bra.
sileiro. Em 2007, as vendas pela in.
ternet movimentaram RS 6.5 bj.
Ihoes, cerca RS 1 bilhdo apenas ag
veésperas do Natal.

A perspectiva para os proximosg
anos € manter um crescimentg
médio de pelo menos 30% ao ang
no faturamento. Até 0 ano passa.
do, cerca de 9,5 milhdes de pesso.
as realizaram pelo menos uma
compra pela internet, num pais
onde o numero de internautas ¢
proximo de 40 milhoes, segundo
dados do Ibope.

Se os numeros indicam um po-
tencial de crescimento, outros fa-
tores, como a crescente inclusao
digital e a expansao da banda-lar-
ga, ratificam esta tendéncia. Além
disso, o conforto, a seguranca, a
ampla diversidade e acervo de
produtos e a rapidez da compra
feita em casa atraem cada vez
mais consumidores.

Em Maringa, varias empresas
tém apostado nesta modalidade



de vendas e oferecem desde pla-

taformas de comeércio virtual a

Mecanismos de marketing para

quem quer buscar clientes na rede

- Mundial de computadores. O se-
gredo é encontrar as oportunida-
des e se preparar para enfrentar
O mercado.

_ “Nao digo que toda empresa pre-

cisa, mas qualquer loja pode se
l?eneficiar do comércio eletronico.
E um mercado promissor, com
MuIto mais espago para o cresci-
mento do que o meio fisico. Mas
EXIge preparo, pois apenas chegar
e fazer pode criar uma frustracao™,
ayalia O diretor Nucleo de Excelén-
cla em Tecnologia da Informacao
(Nexti) de Maringa e proprietdrio
da Insula TI, Edson Yanaga.
' O diretor do Nexti lembra que na
m.ternet O concorrente esta a um
clique de distancia e, dependendo
do produto que se pensa em ven-
der, a briga pelo preco vai ser fer-
renha. “Se g pessoa quiser vender
uma. TV ou um ténis, por exemplo,
precisara ter precaucao com a guer-
ra.de precos, pois é uma briga de
peixe dgrande. Mas se diferenciar o
produto, a histéria é diferente. Tal-
V€Z 0 segmento mais promissor hoje
s€ja o de servicos. Acredito que uma
pizzaria em Maringa se manteria
apenas com pedidos pela internet”,
exemplifica.

360 MIL VISITAS

Outro setor que ndo péra de
crescer dentro do mercado virtu-
al € o de imoveis e veiculos. Os
segmentos proporcionam aos cli-
entes o que se pode chamar de
pré-venda ou venda indireta, pois
0s consumidores localizam o que

Bruna Moreschi

MICRO E PEQUENAS EMPRESAS

NEYMAR DE ﬁLIVEIRA, DA VIASITE: PLATAFORMAS DE LOJAS VIRTUAIS PARA

A procura de oportunidades

O empresario Walcir Franzoni
relata que 20% das pessoas que
acessam 0 Sub100 estao
conectadas em outros paises.
Para o diretor do portal, o
segundo maior do segmento no
Parana, este grande numero de
acessos é proveniente de
brasileiros que moram e
trabalham no exterior e que
procuram negocios e
oportunidades no Brasil.

“Temos que dar atengdo a
quem esta |4 fora. Sdo pessoas
que tém necessidade de compra
e que podem, por exemplo,
adquirir um eletrodoméstico ou
outro tipo de presente para dar
a familia que mora em Maiinga.
S6 pela quantidade de
maringaenses que moram no
exterior ja da para pensar em
vender pela internet”, avalia.

Para 0 empresario, 0 COmMErcio
virtual é um caminho sem volta
e, cada vez mais, vai aumentar o
volume de negécios pela rede.
“Acredito que nos proximos cinco

REVISTA ACIM

anos a empresa que hoje so
utiliza a internet para apresentar
produtos vai adotar mecanismos
de venda online”, preve.

0 assessor de negocios da
Viasite Solugdes em Tecnologia,
Neymar Ruy de Oliveira, aposta
neste mercado. “O foco atual da
empresa sao plataformas de
lojas virtuais, que podem ser
locadas por qualquer
empresario, por um baixo

custo”, explica.
Oliveira acredita que todo

comerciante ou industrial tem
condigdes de ter uma loja virtual
e, dentro deste contexto,
desenvolveu pacotes prontos
para micro e pequenas
empresas. "Na internet o
empresario precisa saber que a
melhor midia para anunciar é a
propria internet, precisa adotar
uma logistica de entrega para
todo o Brasil e tem que tocar o
negdcio como uma loja fisica,
com funcionarios para atender os
clientes”, relata.

Marco 2008
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REPORTAGEM DE CAPA

desejam pela internet para depois
fechar os negocios pessoalmente.

Ha oito anos no mercado, Wal-
cir Franzoni, diretor do portal
Sub100, especializado em veicu-
los, imoveis e em profissionais e
fornecedores da construcao civil,
conta ter ficado surpreso com au-
mento no numero de acessos re-
gistrados no inicio deste ano.

“Tivemos 360 mil visitas unicas
em janeiro de 2008, contra 99 mil
em janeira de 2007. Em um ano
houve uma grande mudanca de
comportamento. Sao quase quatro
vezes mais acessos”, considera.

Para Franzoni, na média, Ma-
ringa acompanha o crescimento
do comércio virtual brasileiro. “Sa-
bemos que ndo ha estatisticas so-
bre o comércio eletronico na ci-
dade, mas caminhamos num rit-
mo de crescimento proximo a
40% ao ano”, avalia.

Franzoni também aponta que
0S empresarios estdao mais aten-
tos a este mercado. “Em 2000,
nossos clientes queriam ter um
site. Em 2005, percebemos que 0s
cmpresarios passaram a acreditar
mais no comércio virtual e, em

Bruna Moreschi

Bruna Moreschi

EDSUN YANAGA, DA NEXTI, ALERTA QUE D EMPRESARIU PRECISA TER PREPARO
PARA VENDER PELA INTERNET

2007, verificamos que as pessoas
passaram a querer vender de fato
pela internet. Hoje, ou o empre-
sario tem resultado com o site ou
precisa repensar o desenvolvi-
MENLO para uma concepg¢ao mais
atual”, relata.

PONTO DE ATRACAO
O proprietario da Syma Com-
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FRANZONI, DO SUB100, COM PEDRO GRANADﬁ, DA GRANADO IMOVEIS:
SURPRESA NO AUMENTO DO NUMERO DE ACESSOS

~
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putadores, Airton Orlandini,
construiu sua loja virtual ha cer-
ca de quatro anos. O volume de
vendas, de acordo com ele, tem
crescido gradativamente, mas
nao € tao significativo em termos
de faturamento da empresa. “A
internet responde por uns 3% a
4% das vendas, nao mais do que
isto. Mas trato a loja virtual nao
apenas como um meio de comer-
cializacdo. E uma vitrine para a
marca, que tem uma importante
funcao de divulgacao”, relata.

Orlandini conta que, através do
sistema de controle da pagina,
tem registrado um aumento sig-
nificativo no nimero de acessos.
“Mesmo que as vendas nao acom-
panhem este ritmo de crescimen-
to, a loja virtual € uma ferramen-
ta indispensavel. Nao requer mui-
tos investimentos na manutengao
e o mais importante € que apre-
sentamos sempre os lancamentos,
o que colabora na divulgacao e
permite as pessoas fazer pesqui-
sas”, diz.

Para atender oS internautas,
Orlandini mantém um funciona-



rio exclusivo para atualizar as
ofertas e receber os pedidos.
“Ele faz o atendimento online na
pagina, através de um chat (ca-
nal de comunicacao instanta-
nea), mas muitos clientes aca-
bam entrando no site e depois
fazem contato por telefone e fa-
lam diretamente com o departa-
mento de televendas”, diz.

A empresa vende para todo o
pais pela internet, mas muitos cli-
entes da loja virtual, conta o em-
presario, sao de cidades proximas
a Maringa. "Atendemos pessoas
da regiao que nao tém condi¢oes
de se deslocar até a loja ou que
procuram determinado produto
na cidade onde moram e nao en-
contram. Assim, recorrem ao Co-
meércio eletronico.”

|

Bruna Moreschi
T

A LOJA VIRTUAL DA SYMA COMPUTADORES, SEGUNDO AIRTON ORLANDINI, VENDE PARA TODO 0 PAIS

E assim que o cliente
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REPORTAGEM DE CAPA

Ha oito anos no mundo virtual

A rede de supermercados Sao
Francisco estuda a ampliacao de
sua loja virtual. "Atualmente
atendemos apenas Maringd, mas
até o meio do ano pretendemos
expandir para outras cidades”,
conta a gerente de marketing da
rede, Késsia Stemmer.

O supermercado abriu a loja
virtual ha oito anos e desde entdo
quadruplicou o niumero de clientes
internautas. "O aumento ano a
ano nao é tdo expressivo, mas o
ticket médio é alto e a fidelidade
dos clientes é grande, pois as
pessoas pegam confianca no
supermercado e nos funcionarios
que realizam as compras”, diz. O
supermercado conta atualmente
com trés colaboradores
trabalhando exclusivamente no
atendimento da loja virtual.

“Em todas as compras, se nao
tem o produto escolhido, estes
funcionarios ligam para o cliente.
Além disso, estes profissionais
scguem as preferéncias que os

e

KESSIA STEMMER EXPLICA
VIDA DO CONSUMIDOR

sl | , - ¥ s
QUE A LOJA VIRTUAL FOI CRIADA PARA FACILITAR A

————m—
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clientes registram em campos de
observacao. Podem escolher, por
exemplo, tomates mais maduros
ou nao”.

Késsia afirma que o maior
movimento é registrado aos
domingos e em dias de promocao.
“Muitos optam por comprar nas
quartas e sabados, pois
conseguem encontrar um prego
menor e ndao pegam fila”, relata.

Apesar do crescimento das
vendas online, Késsia relata que a
loja virtual ndo representa uma
concorréngia para as lojas fisicas
da rede. “"E muito mais para
cumprir a missao de facilitar a
vida das pessoas. Claro que
acreditamos num potencial muito
grande para este segmento, mas
as pessoas nao deixarao de ir ao
supermercado. Na rede, também
criamos mecanismos para atrair o
consumidor para as lojas, ccmo
uma adega e uma segao de
perfumaria mais completa”,
explica.

Bruna Moreschi
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Compras do
dia-a-dia sem
sair de casa

Antropologa e sociologa da
Universidade Estadual de Maringa
(UEM), a professora Eliane - que
prefere divulgar apenas o primeiro
nome por questdes de privacidade -
é cliente da loja virtual da rede Sao
Francisco. "Compro de duas a quatro
vezes por més. Gosto porque a
equipe que me atende € muito
eficiente e atenciosa e, em termos
de frutas e verduras, acredito que
recebo produtos até melhores do
que poderia escolher”, conta.

Eliane relata que, como
qualquer outro trabalho humano, o
servigo é sujeito a falhas. “As
vezes ocorrem falhas, mas sempre
que preciso entrar em contato, o
problema é rapidamente resolvido.
Quando cometo um erro no
processo de compra, eles também
conseguem resolver”, relata.

A professora revela comprar
pela internet desde 2001 e que,
além das compras de
supermercado, faz aquisigdo de
livros, CDs, eletroeletronicos e
produtos de informatica pela rede.
“Sou uma pessoa que procura
fazer uso do que a tecnologia
proporciona em favor da
praticidade e do conforto. Mas
desde que seja um meio seguro e
que esteja acessivel ao meu
orcamento”, afirma.

No supermercado, Eliane avalia
que, pela internet, gasta menos do
que se fosse até uma loja.
“Economizo por duas razdes.
Primeiro porque podemos rever a
compra, o que torna o processo
mais racional. A lista é visivel, o
que é diferente de ter todos os
produtos num carrinho. Assim
controlo melhor e, além disso, vocé
pode fazer pesquisa de pregos, ja
que ha mais de uma loja que
vende pela internet”.



Maringa tera shopping online

Ainda neste més Maringa vai
ganhar um shopping virtual. O
responsavel pelo empreendimento é
o diretor da BS2 Internet, Antonio
Carlos Braga Junior, que entrou no
mercado de vendas virtuais em 2005
e agora esta aprimorando o
mecanismo porque acredita no
crescimento do setor na cidade e em
todo o Brasil.

“Tenho conhecimento de uma
loja virtual nos Estados Unidos que
fatura US$ 3,8 milhGes ao dia com
venda de confecgoes. Eum
exemplo normal para os
americanos e no futuro vai
acontecer aqui no Brasil também.
Ha muito espago para inventar e
para pequenos empreendedores
crescerem”, considera.

0 shoppmg virtual, de acordo
com Braga, vai oferecer produtos
proprios e fechar parcerias com
outros lojistas. E promete investir
pesado no marketing dentro da
rede para ganhar mercado. “Jogar
um site na internet e ndo trabalhar
com marketing e otimizagdo, é
como jogar uma agulha no
palheiro”, compara.

Entre os mecanismos que Braga
pretende utilizar estao sistemas de
gerenciamento que permitem, por
exemplo, rastrear ¢ caminho que
uma pessoa vai seguir ao entrar no
site. Isto possibilita detectar
preferéncias e, até mesmo, fazer
uma promogao especifica para cada
cliente cadastrado.

“E possivel rastrear tudo o que
acontece com o cliente, inclusive
como chegou até a loja e como ele
procurou pelo produto desejado e, se
nao comprou, em qual fase do
processo desistiu”, relata.

Com o tempo, exphca Braga, o
empresario pode otimizar a oferta de
produtos. “"Como regra geral, 20%
dos produtos representam 80% do
faturamento neste tipo de loja”,
aponta. O empresario relata que isto
¢ possivel porque o feedback dos
clientes é mais real. “Na loja fisica, se
o cliente entrou e saiu, € dificil saber
0 que ele estava procurando. Na
internet, se clicou em algum produto,
a loja tem conhecimento”, diz.

As propagandas também tém um
retorno mais exato. "Se a empresa
investe num outdoor, nao tem como

Jefferson Ohara

PARA BRAGA JUNIOR, HA MUITO ESPAGO
NA REDE PARA PEQUENOS
EMPREENDEDORES CRESCEREM

mensurar exatamente o efeito. Ja na
internet da para saber quantos
clientes clicaram na propaganda ou
quantos abriram um e-mail com
determinado produto ou promocgao.
No comércio virtual os detalhes vao
garantir o sucesso ou fracasso”,
relata.

0S MELHORES INVESTIMENTOS COM A CERTEZA DE CONFORTO, SEGURANGA E TRANQUILIDADE.
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MURILO. GATII

A ADICAO DE 2% DE BIODIESEL
AO DIESEL ABRIU UM NOVO
MERCADO NO PAIS. EM MARINGA
E REGIAD, PELO MENOS DOIS
EMPREENDIMENTOS QUE ATUARAO
NESTE SEGMENTO COMECAM A
FUNCIONAR AINDA ESTE ANO.
ALEM DISSO, OITO NOVAS
USINAS DE ALCOOL SERAO
IMPLANTADAS NO ESTADO
ATE 2010, UMA DELAS EM
UMUARAMA

m janeiro deste ano, a adi¢ao

de 2% de biodiesel ao dleo die-
sel passou a ser obrigatdria em
todo o Brasil. Para 2010, hda uma
previsao de elevar este percentu-
al da mistura para 5%. Mas, de-
pendendo do desempenho do se-
tor e do proprio mercado de com-
bustiveis, .novos percentuais pode-
rao ser estabelecidos, o que vai
ampliar a utilizacdo do biodiesel
no pais e, conseqlientemente, a
necessidade de producao.

Na regiao de Maringa, pelo me-
nos dois empreendimentos que
comecam a funcionar em 2008 vi-
sam a este mercado. Em Marialva,
as multinacionais Agrenco Nether-
lands (Holanda) e Marubeni Corpo-
ration (Japao) langcaram, em mea-
dos do ano passado, a construcao
de uma refinaria de biodiesel. O
investimento, conforme anuncia-
do pelas multinacionais, € de RS 40
MIinGes e a perspectiva € comecar
a produzir ja neste ano.

A capacidade de producao da
u ciade sera de 120 milhdes de
litros ¢ tindiesel por ano e a pre-
tensao € <. uettar 50% do volume.
A matéria-pii 2 a ser utilizada
pela refinaria c:rao a soja e o
sebo animal. O empreendimento
em Marialva é o terceiro do gru-
po no Brasil.' As multinacionais
possucm refinarias em Mato Gros-

REVISTA ACIM Marco 2008
o ———

Bruna Moreschi
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Biocombustiveis atrae
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0 ALCOOL CONTINUA TENDO GRANDE POTENCIAL NA AREA DE BIOCOMBUSTIVEIS E O

PARANA DEVE GANHAR OITO NOVAS USINAS ATE 2010

so e em Mato Grosso do Sul.
Outro investimento direcionado
ao mercado do biodiesel na regiao
¢ a unidade de reciclagem de oleo
da Ambiental Vitare Ltda, que co-
mecou a funcionar no mes passa-

do em Maringa. O diretor da em-
presa, Claodemir Balotin, relata
que o objetivo é fortalecer 0s ca-
nais de obtencao da mateéria-pri-
ma para depois iniciar 0 proces-
samento do biodiesel.



m novos investimentos

“Temos estudos para implantar
uma industria de biodiesel em Ma-
ringd, mas precisamos intensificar
o trabalho de coleta de oleo para
termos uma quantidade suficiente
para produzir”, relata. Balotin
aponta que vai ser preciso investir
muito na educagao para atingir os
resultados necessarios. “Vamos
fazer um trabalho com os condo-
minios e trazer para Maringa uma
parceria de coleta com as coope-
rativas de reciclagem”, revela.

PIONEIRISMO

Segundo o diretor da Ambiental
Vitare, o objetivo € implantar em
Maringa uma acao semelhante a
que a empresa tem desenvolvido
em Ponta Grossa, onde cinco coo-

DOCUTECH

SUPRIMENTOSE&INFORMATICA

=

perativas fazem a coleta de oleo
nas residéncias e depois repassam
para a empresa. “Comegamos o
processo de reciciagemn, agora va-
mos verificar a viabilidade de ins-
talar uma industria de biodiesel em
Maringa ou fazer uma parceria
com alguma unidade ja existente.”

Balotin conta que a empresa
atua em 57 cidades do Parana e
ha dez anos processa sebo bovi-
no. “Temos uma quantidade ex-
pressiva de sebo, mas para viabi-
lizar o biodiesel, precisamos de
mais matéria-prima”. E como a
empresa decidiu comegar a traba-
Ilhar com o dleo de cozinha reci-
clado, se deparou com a necessi-
dade de investir primeiro na cons-
cientizacao ambiental para ter
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NEGOCIOS

SUCROALCOOLEIRO

algum resultado.

“Vemos muita teoria, mas na pra-
tica as coisas nem sempre funcio-
nam. Muitos que falam de forma
ambientalmente correta jogam o
6leo usado no ralo da pia. Entao,
tudo € novidade. Estamos mudan-
do uma cultura. As pessoas terao de
entender que cada um precisa fa-
Zer a sua parte. Somos uma das pri-
meiras empresas do Brasil a fazer
este tipo de agao”, diz.

Sobre a possibilidade de ampli-
ar o percentual de biodiesel no
diesel antes de 2010, Balotin afir-
Mma que capacidade instalada
para produzir o Brasil tem. “O
problema ¢ matéria-prima. Para
usar sebo bovino, por exemplo,
vamos entrar numa disputa de
mercado com fabricas de sabdo
@ Loaborete e isso deve aumentar
O pic o Claro que ha alternati-
vas, mas  governo precisa ado-
tar estratég:.1s para nao compro-
meter 0 processo”.

BOAS PERSPECTIVAS

Enguanto o biodiesel da os pri-
meiros passos, o alcool, outro bio-
combustivel produzido em larga

————
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PARA JOSE ADRIANO DIAS, 2008 SERA UM AU AINDA MAIS POSITIVO PARA 0 SETOR

escala na regiao de Maringa,
mantém boas perspectivas de
crescimento. Ainda este ano co-
meca a funcionar uma nova usi-
na em Umuarama e, até 2010,
estao previstas para serem ins-
taladas no estado oito novas
unidades, segundo o superin-
tendente da Alcopar (Associagao
dos Produtores de Alcool e Acu-
car do Parand), José Adriano da
Silva Dias.

Assim, o Parana, onde 29 usinas
industrializaram 40,7 milhoes de
toneladas, podera contar com 38
unidades em operagao em 2010.
“Sempre ha uma expansao. Para
2008, acreditamos num cresci-
mento minimo de 5% do setor.
Temos um cenario de crescimen-
to melhor do que ocorreu em
2007, considera Dias.

O Parana também ampliou as
exportacoes de dlcool. Na safra
2006/2007, as usinas paranaenses
foram responsaveis pela venda de
420 milhoes de litros do combusti-
vel para o mercado externo €, na
safra 2007/2008, o volume a ser
exportado deve chegar a 600 mi-
ihoes de litros. [

A procura
de parceiros

Luiz Flavio Monteiro Porto,
engenheiro agronomo e socio-
proprietario da Incoa
Fertilizantes e Maquinas Ltda
e da Ecobras, relata que
comega a produzir biodiesel no
estado de Pernambuco a
partir de 2010. E, neste
mesmo ano, Porto acredita
que podera iniciar um trabalho
para a produgao de biodiesel
numa unidade na regidao de
Maringa.

“Estou a procura de
parceiros para montar uma
unidade produtora. Para isso,
estamos pesquisando qual a
cultura que melhor se adapta
aqui, considerando que a soja,
neste momento, ndo é viavel
em razdo do custo”, relata.

Segundo Porto, uma das
opgdes podera ser o pinhdo
manso, que é objeto de
estudos por pesquisadores do
Cesumar. “"Sao pesquisas para
desenvolver uma cultura
adaptada a regido de
Maringa”, explica.

Para Porto, ha dois fatores
que favorecem 0s
investimentos na producao de
biodiesel: o primeiro é a
obrigatoriedade de 5% de
mistura no oleo diesel a partir
de 2010 e o segundo é que a
producao vai, no futuro, ser
revertida em créditos de
carbono. “Vamos precisar
muito do biodiesel. Agora é
hora de pesquisar e se
preparar para o mercado”,
avalia.
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INFORME PUBLICITARIO

A DIVULGACAO DA PRODUCAO
CIENTIFICA BRASILEIRA

A REVISTA DENTAL PRESS DE ORTODONTIA E ORTOPEDIA FACIAL DESEMPENHA HOJE UMA IMPORTANTE
FUNCAO NA ATUALIZAGAO DOS PROFISSIONAIS DO BRASIL, PORTUGAL E PAISES DA AMERICA DO SUL

Como esclarece a CAPES (Coordenacdo de
Aperfeicoamento de Pessoal de Nivel Superior),
Qualis é o resultado do processo de classificagdo
dos veiculos utilizados pelos programas de pds-
graduagao para a divulgacdo da producdo
intelectual de seus docentes e alunos.

Em dezembro de 2005, a Revista Dental Press
de Ortodontia e Ortopedia Facial recebeu, na area
de Odontologia, a mais prestigiosa classificagdo
neste processo de avaliagao da CAPES: Qualis A.
Resultado de 10 anos de publicacdo ininterrupta e
de constante aprimoramento editorial, grafico e
cientifico, a revista, como todas as outras,
continuara sendo avaliada. Este processo
permanente garante aos interessados confiabilidade
da qualidade dos periddicos, ao mesmo tempo que
exige dos editores monitoramento ético e cientifico
incessante.

"A manutencdo da atualizagdo constante € uma
obrigacdo de todo o profissional e varias agdes
precisam ser exercitadas para se atingir esse fim,
sendo a mais importante delas a leitura de artigos
cientificos”, destacou o atual editor da Revista
Dental Press de Ortodontia e Ortopedia Facial, Dr.
Jorge Faber (Brasilia/DF).

Conforme Faber, os leitores desse tipo de
literatura se depararam com uma explosdo do
numero de revistas cientificas ao final do século 20
- somente no Brasil, temos quase 50 periodicos
dedicados a Odontologia -, e com a angustia de
descobrir onde buscar a informagdo. “A CAPES criou
uma classificagdo das revistas cientificas para
auxiliar o leitor na busca da melhor fonte de
informagdo, bem como para ajudar esse 6rgdo no
processo de avaliagdo do Sistema Nacional de Pds-
Graduagdo”, aponta.

A classificagdo é feita ou coordenada pelo
representante de cada area e passa por processo
anual de atualizagdo. Os veiculos de divulgagdo sdo
enquadrados em categorias indicativas da qualidade
- A, Bou C - e do ambito de circulacdo dos mesmos

- local, nacional ou internacional. As combinagges
dessas categorias compdem nove alternativas
indicativas da importancia do veiculo utilizado e, por

Revista Dental Press de

ORTODON TIA

E ORTOPEDIA FACIAL

Volume 11 « Nimero 6 - Novembro / Dezembro - 2006
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Dental Press International

inferéncia, do préprio trabalho divulgado.

“Quando uma revista é possuidora do Qualis A, o
numero de autores que tentam publicar nesse
veiculo aumenta exponencialmente, e isso permite
que seu editor escolha os melhores artigos e as
melhores informagoes para os leitores. Por outro
lado, os pesquisadores passam a desejar publicar
seus trabalhos na revista, pois isso aumenta o
status de sua produgao cientifica”, explica Faber.

Para Faber, a Revista Dental Press de Ortodontia
e Ortopedia Facial desempenha hoje uma
importante fungdo na atualizagdo dos profissionais
do Brasil, Portugal e parte de outros paises da
América do Sul. “"Acompanho de perto as revistas de
outros paises e tenho seguranca ao afirmar que o
nosso contetdo se encontra nivelado com as grande
publicagdes da area, e somos reconhecidos por
isso”, ressalta o doutor

REVISTA Margo 2008
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ATENDIMENTO

maxima “santo de casa nao

faz milagre” se encaixa perfei-
tamente na proposta de diagnos-
tico empresarial baseada na pes-
quisa do Cliente Oculto, metodo-
logia que a Associacao Comercial
e Empresarial de Maringa (ACIM)
passa a oferecer a seus associados
a partir deste mes.

Um projeto-piloto, com onze em-
presas de diferentes segmentos, foi
executado no_ano passado, para
medir o interesse dos empresarios
e a viabilidade do novo servico.

“Os empresarios, principalmente
0S PEqUENOS € MICros, nem sempre
conseguem estar atentos a tudo o
que pode ser feito para atrair e con-
quistar o cliente e acabam, por ve-
zes, cometendo pequenos deslizes”,
explica o corisultor Eduardo Rossi, da
Rhossi Consultoria, parceira da ACIM
na execucdo da metodologia.

Para identificar, de maneira &gil
e precisa, as oportunidades de me-
Ihoria, pessoas treinadas vao até os
estabelecimentos comerciais € se
fazem passar por clientes comuns.

Entre os pontos analisados estao
a apresentacao do vendedor, a sim-
patia, a disponibilidade, a presteza,
as técnicas de venda utilizadas, o
conhecimento dos produtos, o em-
pent em fechar a venda e a dis-
posicdo dos produtos nas vitrines.

Todas e¢ssas variaveis sao iden-
tificadas em questionarios propri-
os, preenchidos ao final de cada

visita. E:© média, a empresa que
opta pela pestuisa € visitada por
trés clientes ocuii s “iferentes, em

dias e horarios disti.«

“EMPURRAOZINHO”

Franciely Massarenti, proprieta-
ria da Otica G15, participou do pro-
jeto-piloto oferecido pela ACIM. Sur-
presa com a qualidade do trabalho
e satisfeita com o resultado obtido,
ela planeja investir na pesquisa pelo
menos uma Vez por ano.

————
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JULIANA DAIBERT

Cliente Oculto t
diagnastico agil

A ACIM PASSARA A OFERECER A METODOLOGIA PARA SEUS ASSOCIADOS
COMO UMA FERRAMENTA PARA OTIMIZAR 0 ATENDIMENTO. ONZE

EMPRESAS PARTICIPARAM DO PROJETO-PILOTO REALIZADO EM 2007. OS
RESULTADOS CONFIRMARAM QUE ESTE SERVICO PODE SER
DE GRANDE VALIA PARA O EMPRESARIO

R o

APONTAR QUALIDADES E FALHAS

“A avaliacao € muito séria, evi-
dencia as qualidades e aponta as
falhas, exatamente como € preci-
so”, diz. Franciely ja tinha ouvido
falar do Cliente Oculto, mas nao
imaginava que funcionava tao bem.

A empresaria ja colocou em
pratica algumas sugestoes de me-
lhoria apontadas pela consulto-
ria, a exemplo da disposicao dos
produtos na vitrine separados por
marca. Outra atitude assumida
no dia-a-dia da empresa de Fran-
ciely Massarenti foi o fechamen-

of % - el X . ) !
FRANCIELY MASSARENTI CONSIDEROU A AVALIAGAD MUITO SERIA POR

to da venda de forma mais incisi-
va. Ela conta que ja havia perce-
bido a necessidade de melhora
nesse aspecto, mas faltava aque-
le “empurraozinho™.

“Uma coisa € a gente achar que
deve fazer algo. Outra € alguem
de fora reforcar essa necessida-
de”, avalia a empresaria. Os pro-
Ximos passos da empresaria, gui-
ados pelos resultados da pesquisa,
incluem a ampliacao da loja. “Pre-
tendemos aumentar o espaco fisi-
co ainda este ano”. afirma.
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AutieErlglo-MOta' proprietdrio da
) Eletrica Mota, também tinh
ouvido falar g Sl
Oculto, mas da pesqunsg do Cliente
Siea (Ao gsconhecna sua

590 prética. Disposto a ver
apontados os erros e acertos
praticados diariamente na empresa,
que tem quatro funciondrios, ele
Integrou o projeto-piloto da ACIM.

As visitas dos clientes ocultos
ocorreram em outubro. Sem saber
quantos clientes seriam, nem
quando iriam visitar a empresa,
naqusle mMés Mota deixou de fazer
reunioes informais com os
funcionarios, ocasiges em que
cobrava melhor desempenho.

De acordo com o empresario, a
atitude correspondeu as suas
intengdes. “Para mim seria
importante perceber se a consultoria
iria apontar as falhas que eu ja
conhecia”, diz ele.

Dito e feito. No relatorio das

EDUARDO ROSSI, DA RHOSSI CONSULTORIA:
NEM SEMPRE 0 EMPRESARIO CONSEGUE
ESTAR ATENTO AO QUE PRECISA MUDAR

Sim, detalhes fazem diferenga

visitas, o atendimento e o crédito,
deficiéncias ja velhas conhecidas do
empresario, apareceram como pontos
a serem melhorados. "Eu ja sabia, mas
deixava passar”, reconhece.

A otimizacdo do uso da sala de
espera, no entanto, foi uma das
sugestdes da consultoria que
surpreenderam o empresario.
Segundo ele, geralmente o espago,
com sofd, revistas, agua e café, é
oferecido para as mulheres que
aguardam a conclusao do servigo.
“Nem sempre a gente convidava 0s
homens para aguardar na sala de
espera, mesmo porque eles gostam de
ver o servico sendo feito. Mas a partir
de agora o convite sera estendido, sem
problemas”, brinca.

Ocupado demais com o controle do
estoque, o atendimento no balcdo e a
qualidade dos produtos, dificilmente
Mota pensaria que o banheiro pequeno
e a falta de praticidade da saboneteira

Rafael Moreschi

SERGIO MOTA AFIRMA QUE “NEM
SEMPRE 0 DONO DA CASA TEM A VISAO
QUE A PESSOA DE FORA TEM”

poderiam contar pontos negativos
para a empresa.

"0 dono da casa nao tem a visao
que a pessoa de fora tem. Eu nem
imaginava que essas coisas fazem
diferenca. Para mim, sao detalhes.
Quer dizer, eram”, afirma Mota.

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

Diagnostico melhora economia local

Para o gerente operacional da
ACIM, Jodo Paulo Silva Junior, 0
diagnostico empresarial possibilitado
pela pesquisa do Cliente Oculto pode
até mesmo melhorar a economia local.
O raciocinio é simples e l6gico. “Quanto
mais empresas aceitarem avaliar seus
modelos de negocio, maior sera o
numero de clientes satisfeitos.
Melhorando a capacidade de venda, a
economia também melhora”, analisa.

De acordo com Silva, o interesse
dos associados pelo diagnostico
baseado na metodologia do Cliente
Oculto € antigo. A ACIM apenas
aguardava o momento certo de
oferecer mais este servico, que chggou
por meio da parceria com a Rhossi
Consultoria.

“Formatamos 0 Servigo com custo
diluido pela possibilidade de atelrlwder
um numero maior de empresas’,
explica. Segundo ele, o investimento
dos associados no medelo de negocio

que contempla o diagnostico.
empresarial pela pesquisa do Cliente
Oculto representa economia proxima
de 60% em relagao ao preco de
mercado.

Recurso largamente utilizado por
empresas de pequeno, médio e grande
porte em diferentes cidades do Brasil,
a pesquisa revela pontos comuns,
independente de onde seja aplicada.

Entre os principais, estao: 76% dos
vendedores nao oferecem venda
adicional, limitando-se a demanda do
cliente; 74% dos vendedores ndo
demonstram interesse em oferecer
alternativas em termos de maior
qualidade de produto; ha necessidade
de as empresas terem “alma”, ou seja,
atendimento mais personalizado; com
a pesquisa, os lojistas percebem
melhor qual o grau de
comprometimento dos vendedores,
promovendo mudangas no quadro de
pessoal, quando necessario.

1GTWOoD WL MMM
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COMERCIO

COM CERCA DE 800 LOJAS
PARTICIPANTES, QUE OFERECERAM
DESCONTOS DE ATE 50%, A
TRADICIONAL LIQUIDACAOQ ATRAIU
UMA MULTIDAO DE CONSUMIDORES.
COMO OCORREU EM OUTRAS EDIGOES
DA CAMPANHA, MUITOS VIERAM
DE OUTRAS CIDADES DA
REGIAO PARA APROVEITAR
OS TRADICIONAIS

PRECOS BAIXOS

primeira edicdao da Maringa Li-
quida. 2008, realizada pela
ACIM e pelo Sivamar, aconteceu
entre os dias 8 e 10 de fevereiro
e teve balanco positivo, tanto
para consumidores quanto para
comerciantes.
Cerca de 800 lojas participaram,
oferecendo descontos de até 50 %

NOSSO TRABALHO GERA RESULTADOS.

Bruna Moreschi
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VIACAO GARCIA. MAIS UMA VEZ, CAMPER EM SATISFAGAO.
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;onsumidores

UM GRANDE NUMERO DE
CONSUMIDORES,
INCLUSIVE DA REGIAD,
PUDERAM
APROVEITAR
DESCONTOS DE
ATE 50%

e opgoes de pagamento variadas,
facilitando a compra. Segundo
uma pesquisa do Departamento
de Pesquisa e Estatistica da ACIM
(Depea), 82% das pessoas entre-
vistadas nas ruas do centro da ci-
dade durante a Maringa Liquida
disseram ter saido de casa para
aproveitar as promocoes.

Mesmo quem nao tinha a in-
tencao de fazer compras, acabou
nao resistindo. Foi o caso da es-
tagiaria Fernanda Ornellas. Ela
nao pretendia comprar durante
a promoc¢ao, mas nao resistiu. “Os
descontos de 30% a 50% esta-
vam bons, entao aproveitei para
comprar roupas.”

A vendedora Silvia Camargo
aproveitou a liquidagao para com-
prar um ce-

Rafael Moreschi

A ESTAGIARIA FERNANDA ORNELLAS ACABOU
SE CONVENCENDO A COMPRAR DIANTE DOS
OTIMOS DESCONTOS

ELEITA A MELHOR
EMPRESA DE TRANSPORTE

F N; ADQ RODOVIARIO DO BRASIL.
SHALEES -
GARCIA

WWW.viacaogarcia.com

Pesquisa ANTT « 2003 = 2004 = 2005 = 2006
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Bruna Moreschi

NEGOCIOS

lular para a mae. “Os precos ficam
mesmo mais baixos”, confirma. A
loja TIM RS, revendedora autori-
zada localizada no Shopping Ave-
nida Center, ofereceu descontos
de 20% em aparelhos e de 25%
em acessorios. Segundo Priscila
Matos, consultora de vendas da
empresa, 0 movimento na loja foi
bom e as vendas aumentaram de
15% a20%.

Os dais primeiros dias foram os
melhores em termos de vendas,
segundo a gerente da loja de con-
feccoes Bainha com Arame, Sid-
nei Maria do Nascimento. Com
descontos de 40% na colecdo de
verao, as roupas femininas foram
os itens mais vendidos.

AVENIDA BRASIL

Este ano, novamente, a aveni-
da Brasil teve o trecho entre a
Parana e a Sao Paulo fechado para
o transito no ultimo dia da Marin-
ga Liquida, para a realizacao de
diversas atividades. O Sesc ofere-
ceu atividades recreativas, a Pre-
feitura montou uma academia
movel da terceira idade e a Secre-
taria Municipal de Saude ofereceu
exame de HIV, gratuitamente,
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0S CONSUMIlrlr[]RES TAMBEM RECEBERAM ORIENTAGOES SOBRE CUIDADOS COM A SAUDE

REVISTA ACIM Marco 2008

Rafael Moreschi

para os consumidores.

O Hemocentro, que também
fez plantao na avenida Brasil no
ultimo dia da campanha, recebeu
doacgoes de 22 pessoas, além de
quatro candidatos & doacao de
medula ossea. Segundo a assis-
tente social do 6rgao, Angela Te-
faro, o movimento no banco de
sangue so nao foi maior por cau-
sa da chuva que caiu na tarde do
domingo.

SILVIA CAMARGO APROVEITOU A CAMPANHA PARA COMPRAR UM CELULAR PARA A MAE

Pesquisa apontou
bons resultados

Uma pesquisa realizada pelo
Depea (Departamento de Pesquisa e
Estatistica da ACIM) durante a
Maringa Liquida mostrou que 65%
das pessoas que passaram pelo
centro fizeram compras.

Os produtos mais vendidos foram
confecgoes e calgados, somando 79%
dascompras. As formas de
pagamento foram a vista, em dinheiro,
(45%); a prazo, por cartdo de crédito
(26%), e por carné, (19%).

Sobre o fechamento da Avenida
Brasil, a pesquisa constatou que
70% dos entrevistados
consideraram boa a iniciativa, 25%
acharam 6tima e apenas 5% nao
aprovaram.

A pesquisa foi realizada com 200
pessoas, a maioria mulheres com
mais de 30 anos e residentes em
Maringda, com renda familiar entre
R$ 1.051 e R$ 2.450.

A Maringa Liquida foi promovida
pela ACIM e pelo Sivamar, com apoio
da Prefeitura de Maringa e patrocinio
da Viapar, B] Santos, Shoppings
Cidade, CIC HM e Center Brasil.




2t = SR ST

- Degustacoes, confrarias e jantares enogastronomicos
« Suporte de sommelier e especialistas

« Sorteios e promocoes exclusivas

« Descontos especiais na loja Adega Brasil Maringa

« Informativo eletronico (newsletter)

Participe!

ADEGA BRASIL
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{3 Por mais que ele tente nao = =
s PEIOAS SHENGI0SAS N0
empresa, todos o conhecem. Ele

sempre foi muito comprometido

com o trabalho e, aos poucos, co- mercado de tra balho
mecou a se ausentar. E muito difi-

cil, porque a doenca chega de uma

forma silenciosa ¢. uando a €6 EsTypOS APONTAM QUE A DEPRESSAO ESTA ENTRE AS DOENGAS QUE MAIS
Al el CAUSAM PREJUIZO A QUALIDADE DE VIDA DA POPULAGAO. 1SS0 ACABA

gio muito avancado. Antes, eu

encarava a deprecssac como um  COMPROMETENDO O RENDIMENTO NO TRABALHO, AFETANDO A

dia ruim. Mas a pessoa fica impo- PRODUTIVIDADE DAS EMPRESAS. EM MARINGA, PROFISSIONAIS
tente perante a doenca”. relata  AVALIAM QUE O NUMERO DE CASOS TEM AUMENTADO

Maria (nome ficticio), 41 anos. O

marido, de 44 anos, estd com de- g Z=r =
pressao. e e T

Casos como este sao cada vez SO 4
mais comuns em todo o mundo e : i, (A W ‘ |
as previsoes sao de que os prejui- . et ~ il

zos causados pela depressao ten-
dem a aumentar nos proximos
anos. Estudos da Organizacao
Mundial da Saude (OMS) sobre o

impacto causado pelas doencas o
apontam que, em 2020, a depres- -
sao serd o mal que mais incapaci- "
tara as pessoas nos paises em de- S —
senvolvimento e ficard em segun- | '
do lugar nos paises desenvolvidos.
“E um sério problema de saude
publica, pois a doenga causa um
impacto econémico consideravel
com a queda no desempenho aca-
démico, profissional e financeiro
das pessoas”, relata o médico psi-
quiatra Paulo Vecchi Abdala.

@ No cnsultorio onde atende, em
Maring4, Abdala afirma que a pro-
CUre Zor tratamento aumentou.
“Nos U s cinco anos, a deman-
da cresceu uciinte por conta dos
pPacientes depre: ' a5 ou ansiosos.
H:é Casos em que - duas coisas
veém juntas”, diz.
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A coordenadora de Desenvol- | i | B . : £
vimento Humano e Social da Co- { . . y M
camar, Adriana Pierini, conta que 0 PSIQUIATRA PAULO ABDALA RESSALTA QUE A DEPRESSAO E UM SERIO

ha dois anos a cooperativa pas- PROBLEMA DE SAUDE PUBLICA
Sou a acompanhar casos de fun-

ﬁ REVISTA ACIM Marco 2008

B8runa Moreschi

www.acim.com.br




cionarios com sintomas
de'depresséo (leia box).
Ho;e. de .acordo com ela,
dois pacientes depressij-
vos recebem acompanha-
mento da empresa. ym
deles € o marido de Ma-
ria. “Ja houve outros ca-
$8S. As pessoas aceitaram
O tratamento e super
ram o problema”

Para a psico’loga e pro-
prietaria da consultoria de
recursos humanos Poten-
cial Humano, Daniela Za-
nuto, um dos motivos que
podem explicar o cresci-
mMento no numero de ca-
sos de depressao é o modo
de vida da sociedade mo-
derna. "O mundo globali-
zado e tecnolégico tem
exigido das pessoas uma
sobrecarga que causa o
aumento do estresse e,
consequientemente, das
doencas psicossomaticas.”

A psicanalista e professora do
curso de psicologia do Cesumar
Valéria Codato Antonio Silva con-
corda que a depressao tem causa-
do cada vez mais prejuizos na
medida em que atinge um maior
numero de pessoas. “As pesquisas
indicam a depressao como o gran-
de mal da atualidade. E uma ques-
tao preocupante porque represen-
ta um forte impacto socio-econé-
mico ao reduzir a capacidade de
trabalho, de producao e de consu-
mo. E implica em altos custos para
a saude publica”, relata.

Na avaliacao da psicanalista,
precisa haver uma reflexdo sobre
O momento atual e a perspectiva
negativa de aumento gradual dos
casos de depressao. “Esta situacao
deve nos levar a refletir sobre o
mundo que estamos construindo e
0 lugar que ocupamos nesta socie-
dade em que vivemos”, considera.

a-

Rafael Moreschi

“CULTURA DA FELICIDADE” IMPOE PADRﬁES' QUE A
MAIORIA NAO CONSEGUE ALCANCAR, DIZ VALERIA CODATO

CAUSAS

A psicologa Daniela Zanuto re-
lata que a depressao € uma doen-
ca marcada por mudancgas extre-
mas no comportamento, energia
e no animo de uma pessoa. “Afe-
ta tanto a mente quanto o corpo
do paciente, o que interfere na
habilidade pessoal de trabalhar,
dormir, de se relacionar, de se ali-
mentar e nas atividades que an-
tes eram prazerosas”, diz.

Ela lembra que a depressao pro-
voca um desequilibrio quimico no
cérebro. “O que a ciéncia nao sabe
ao certo € a causa deste desequili-
brio. Varios fatores biologicos, so-
ciais e psicolégicos podem contri-
buir para isso, desde a predisposi-
¢do genética, até comportamen-
tos de padrao negativo, COmo pes-
simismo, baixa auto-estima, preo-
cupacao em excesso, ansiedade e,
ainda, situagoes traumaticas,

REVISTA ACIM Margo 2008

Vida saudavel
contra a
depressao

O médico psiquiatra Paulo
Vecchi Abdala afirma que a Unica
maneira de se prevenir contra a
depressao é manter uma vida
saudavel. “E preciso seguir os
cuidados basicos da vida, como
manter uma alimentacao
saudavel, dormir bem, praticar
atividades fisicas e ter
momentos de lazer”, aponta.

Abdala ressalta que “a
depressao nao aparece nos
exames” e s é detectada
quando os sintomas comegam a
ficar mais constantes.
“Identificamos a doenca a partir
de uma série de observacdes,
pois nein mesmo numa
ressonancia magnética
aparecem alteragodes fisicas no
paciente”, diz.

Para a psicéloga Daniela
Zanuto, até mesmo no ambiente
de uma empresa podem ser
tomadas atitudes para, de certa
forma, combater a depressao,
tendo como base a motivagao.
“E necessario trabalhar com o
desenvolvimento das relacées
interpessoais e da comunicagao
interna, o que melhora o clima
do trabalho e a qualidade de
vida dos funcionarios”, relata.

como a perda de alguém. Esses
fatores tém um peso diferente
para cada pessoa”, considera a
psicologa.

A psicanalista Valéria Codato
lembra que, tanto os problemas da
vida pessoal quanto os da vida pro-
fissional, podem desencadear o
estado depressivo. “Contudo, vive-
MOS numa época em que O Suces-

so profissional € muito valorizado
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DANIELA ZANUTO LEMBRA QUE A DEPRESSAD
TRAZ MUDANCAS EXTREMAS NO
COMPORTAMENTO DO PACIENTE

€ as pessoas submetem-se a um
grau extremo de auto-exigéncia,
para garantir melhores posicoes
profissionais, reconhecimento e
bons saldrios. E uma imposicao do
mercado de trabalho e, ao mesmo
tempo, de uma sociedade alta-
mente consumista que so reconhe-
“€ seus memb:us pelo que sdo ca-
p<zes de comprar e consumir.”
Valéria ressalta que as expecta-
‘vas das pessoas em alcancar

wisa satisfacao na vida profissio-
nal €, s i1nesmo tempo, receber
um retori~ “inanceiro que lhes

garanta outra satisfacoes e pra-
Z€res sao como um imperativo da
sociedade pela “cultura da felici-
dade”. “E um ideal a ser seguido
que poucos alcancam. E a maio-
ria, excluida desta posicao ideali-
zada, pode desenvolver um qua-
dro depressivo em razao daquilo
que representa tal fracasso.”

m REVISTA ACIM Marco 2008

www.acim.com.br

' Cocamar oferece tratamento
aos colaboradores

O aumento dos casos de
depressao acendeu a luz amarela
no ambiente empresarial, ja que a
doenca pode incapacitar o paciente
para o trabalho. Diversas empresas
tém investido em programas de
atendimento e apoio a
colaboradores que apresentam
sintomas da doenca.

E o caso da Cocamar, que em
2005 deu inicio a um trabalho de
assisténcia social e
acompanhamento dos funcionarios.
Desde entdo, passou a colaborar
com o tratamento dos
trabalhadores que apresentam
quadro de depressao.

A coordenadora de
Desenvolvimento Humano e Social
da cooperativa, Adriana Pierini,

prefere ndo afirmar que ha um
aumento de casos, pois o periodo
de existéncia do proegrama ainda é
curto para fazer comparagées. Mas
a iniciativa da empresa trouxe uma
mudanca na forma de encarar a
doenca. “Antes, qualquer reacdo de
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ADRIANA PIERINI: SINTOMAS PODEM SER CONFUNDIDOS COM

desatencdo, problemas com faltas
constantes e desanimo podiam ser
vistos ndo como casos de
depressao, mas como desinteresse
do colaborador”, considera.

Ela explica que no programa
desenvolvido pela Cocamar foram
firmados convénios com psiquiatras
e psicdlogos e todo o tratamento é
acompanhando pelo setor de
Desenvolvimento Humano e Social.

Para o marido de Maria (nome
ficticio), a participagdo da
empresa foi fundamental para dar
inicio ao tratamento. “Falei com
ele sobre pedir auxilio a empresa,
mas ele me proibiu. Depois, o
chefe dele se prop6s a ajudar.
Para mim, foi uma luz no fim do
tunel, pois a familia ja havia
tentado de tudo para convencé-lo
a buscar uma ajuda profissional.
Com a intervengao da empresa,
feita sem o elo emocional, meu
marido comegou o tratamento.
Estou na expectativa e acredito
que havera resultado”, conta.
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la estamos preparados,
equipados para
atendé-lo.
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4 novas maneiras de
atender vocé ainda melhor!

® Novo CTP Screen

Gravacdo direta de chapas, sem necessidade de fotolito
Formato 660 x 830mm

e Nova RYOBI 524 HE

Formato 370 x 520 mm - ®
4 cores 11.000 folhas/hora. . Al‘ 'AS

Nova RYOBI 784 E GRAFICA E EDITORA
Formato 788 x 600 mm F
4 cores - 15.000 folhas/hora. www.graficacaiuas.com.br

e Nova SPF 200A v?ndas@graﬁcacamas.gom’.br :
Produtora de Livretos de Nova Geracao Av. Gastdo Vidigal, 2742 - Maringa - Parana

4.500 livretos/hora. Fones (44) 3028 6323 | 3255 3222
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LicitagGes podem ser un

APESAR DE NAD CONTAREM COM A SIMPATIA DE MUITOS EMPRESARIOS, AS
CONCORRENCIAS PUBLICAS PODEM SER UM NICHO DE MERCADO BASTANTE
INTERESSANTE. POREM, E PRECISO SE CERCAR DE ALGUNS
CUIDADOS PARA FAZER DESTE TIPO DE VENDA UMA
ALTERNATIVA DE LUCRO PARA A EMPRESA

Muitos empresarios ainda relu-
tam em participar de concor-
réncia publica, temendo nao rece-
ber pelos produtos ou servigos ven-
didos. E verdade que essa situacao
algumas vezes € enfrentada por
empresas que costumam vender
para o setor publico. Mas € verda-
de também que tem muita gente
ganhando dinheiro participando de
licitacoes.

A lei complementar 123, de de-
zembro de 2006, conhecida como
Lei Geral_das Micro e Pequenas
Empresas, estabelece que as lici-
tacoes publicas de até RS 80 mil
devem ser destinadas, preferenci-
almente, as micro e pequenas
€mpresas. Além disso, empresas
deste porte também sdo dispensa-
das de comprovar a regularidade
fiscal no ato da licitacao, tendo dois
dias uieis para regularizar a situa-
Cao, Caso vencam a Concorréncia.

O advogado e consultor do Se-
brae Helessandro Luis Trintinalio
orienta que antes de participar de
uma licitacdo o empresario deve
verificar se conseguira fornecer o
material ou servico no prazo, se o
Preco engloba custos com trans-
porte, mao-de-obra, impostos e
embalagens e se a empresa sobre-
vivera em caso de atraso no pa-
gamento.

Respondidos esses questiona-
rmentos, o empresario deve esti-
bular ¢ preco miniiiio do produto
e/ou sarvico para participar da
concoiréncia e nao reduzir esse

Va9 para poder vencer o pro-
cessc “ambeém sugere que,
antes de paiiicipar de uma con-

corréncia, o €. ‘2sirio conheca
O historico do org o publico, por
meio de conversas com outros for-
necedores, e obtenha informa-
¢oes junto ao Tribunal de Contas,

"As empresas precisam perder o
medo de vender para 6rgaos publi-
COS. Sempre existe o risco de

j REVISTA ACIHM Marco 2008
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inadimpléncia, mas esse risco dimi-
nuiu com a implantagao da Lei de
Responsabilidade Fiscal”, alerta.
Trintinalio explica que existem
varias modalidades de concorrén-
cia, como pregao e tomada de pre-
¢os, mas no geral ha uma lista de
documentos exigidos, que parece
grande a primeira vista mas que
nao é dificil de obter se a situacao
da empresa estiver regularizada.
O empresario que tem interes-
se em participar de licitacoes
pode também, de acordo com
ele, pesquisar na internet. Duas

)
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(NIOR TEM 80% DO FATURAMENTO DA EMPRESA PROVENIENTE
DE VENDA PARA O SETOR PUBLICO

boas op¢oes sao acessar o site
www.comprasnet.gov.br, onde
sao disponibilizadas as licitacoes
realizadas pelo governo federal,
e o www.cidadecompras.com.br,
onde sao divulgados pregoes, licita-
coes e cotacoes de diversos munici-
pios brasileiros. No caso da Prefeitu-
ra de Maringa, os processos licitato-
rios estao disponiveis no endereco
http://www.maringa.pr.gov.br/arqui-
vosl/licita/paginar_licitacao.php

PA{S AFORA
O caso da Ziober - Academia da




hom negocio

Terceira Idade - ilustra bem o
quanto participar de concorrénci-
as publicas pode ser um bom ne-
gocio. Oitenta por cento do fatu-
ramento da empresa vem justa-
mente das licitagoes.

E o melhor: na maioria dos ca-
SOs sao as proprias prefeituras que
procuram a empresa para que
participe dos processos, ja que 0s
equipamentos ganharam desta-
que pais afora por causa das aca-
demias da terceira idade instala-
das em Maringa. Atualmente, 0s
equipamentos fabricados pela Zi-
ober estao instalados em cerca de
cem cidades brasileiras.

A empresa existe ha seis déca-
das, mas ¢ negocio tomou novos
rumos depois que a Secretaria de
Esportes de Maringa propos a em-
presa que desenvolvesse academi-
as da terceira idade para serem
instaladas ao ar livre. Baseada em
modelo chinés, a empresa desen-
volveu os equipamentos para as
academias, trabalho que exigiu
adaptacées por causa da diferen-
¢a de estatura entre os chineses e
os brasileiros, além da ergonome-
tria. Gracas a parceria entre Pre-
feitura e iniciativa privada, essas
academias estao instaladas em di-
VErsos pontos em Maringa.

O diretor comercial da empre-
sa, Aloizio Marques de Assis Juni-
or, conta que nunca levou “calo-
te” de nenhuma prefeitura. “Até
MESmMOo porque, No NOSSO €aso,
basta conseguirmos uma liminar
de um juiz para retirarmos 0s
equipamentos que foram instala-
dos na cidade. Prefeito nenhum
vai querer ver a academia sendo
desmontada por causa de inadim-
pléncia”, avalia.

\
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ACIM incentiva participacao das empresas

Para garantir transparéncia nas
licitagdes, a ONG Sociedade
Eticamente Responsavel (SER)
criou, em 2006, o Observatorio
Social, que tem fiscalizado e
analisado as licitagdes realizadas
pela Prefeitura e pela Camara
Municipal de Maringa.

S6 no ano passado, a entidade
fiscalizou 23 licitagdes realizadas
pela Prefeitura e conseguiu gerar
economia de R$ 9 milhdes aos
cofres publicos.

De acordo com Décio Pialarissi,
diretor-executivo do Observatorio,
é importante que mais empresas
participem das licitagdes para que
se diminua o custo de bens ou
servicos adquiridos pelo municipio.
Os recursos economizados podem
ser aplicados em outros servigos
voltados a populagao.

A maior participagao de '
empresas, segundo elg, tambem
garante mais transparencia nos
processos e garantia e da qualidade
e quantidade do que € compradq. .

Em parceria com o Observatorio
Social, & ACIM estd incentivando as

LI COSTUMA ACUMPNHAR PELA INTERNET AS LICITAGOES QUE SURGEM
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empresas a participar das
licitagbes municipais. Um
funcionario foi contratado para
esclarecer diividas e convidar as
empresas associadas a participar
dos processos.

Outra novidade € que, por meio
de um convénio com o Sebrae, um
consultor orienta, gratuitamente,
0s associados sobre a
documentagao necessaria e sobre
o funcionamento das licitagdes, que
ocorrem durante todo 0 ano, em
diversos segmentos.

O empresario Wesley Dejuli foi
um dos primeiros a procurar a
ACIM para saber mais detalhes
sobre como participar de licitacdes.
Agora ele esta reunindo a
documentagdo necessaria para
cadastrar na prefeitura as duas
empresas que possuli.

“Nossa intengdo € que tanto a
W Design, que confecciona placas
de comunicagdo visual, quanto a
Vizzar Digital, que digitaliza
documentos, possa participar de
licitagdes em Maringa e também
em outras cidades”.
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INDUSTRIA

PARA DESENVOLVER NOVAS
COLECOES, EMPRESAS DO SETOR
DE CONFECCOES DE MARINGA E
REGIAO TEM INVESTIDO EM
PESQUISA DO MERCADO
INTERNACIONAL, POR MEIO
DE CONSULTOR PROPRIO
OU TERCEIRIZADO. O
SERVICO REDUZ CHANCES
DE ERRO NA PRODUCAOQ E
EVITA QUE PECAS FIQUEM
“ENCALHADAS”

empresario que atua no setor

de confeccdes enfrenta varios
desafips ao lancar uma nova co-
lecdo. Mas um deles, sem duvida,
€ 0 mais subjetivo: como diferen-
ciar o que € apenas uma tendén-
cia do que sera usado nas ruas
pelos consumidores? Para encon-
trar a resposta desta pergunta,
alem de estar sintonizado com o
mundo da moda, muitas vezes é
necessario buscar informacébes
€m terras estrangeiras.

Muitos fazem isso por conta pro-
pria, outros buscam a assessoria
de profissionais especializados. E
fato que para ter sucesso no mun-
do da moda ndo ha mais como li-
mirar as referéncias ao mercado
nacional.

A estilista Ivone Nani, socia-pro-
srietaria da Emma Fiorezi, é res-
pcaiave! pelo desenvolvimento
das cole i+ 5.da marca e para isso
mercado interna-
cional ha uma década. Entre seus
principais destinos em viagens ao
exterior estao Paris, Mildo, Barce-
lona e Londres. Pelo menos uma
vez por ano ela tira o passaporte
da gaveta para fazer o que cha-
ma de “pesquisa de confirmacao
de rua”.

Nesses destinos, a empresaria
analisa o que as pessoas estao

_ﬂ REVISTA ACHM Marco 2008
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Moda alem das terras
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A INDUSTRIA DO VESTUARIO BRASILEIRA CADA VEZ MAIS SE INSPIRA

NAS TENDENCIAS MUNDIAIS DA MODA

usando e as roupas e acessorios que
estao nas vitrines das lojas inter-
nacionais. E com base nessas pes-
quisas que Ivone desenvolve, jun-
to com a equipe, as novas colegoes.
“Meu objetivo € conhecer modela-
gens, cores € estilos que possam ser
adaptados as nossas colegoes™.
Mas a estilista alerta que nao
basta viajar e observar o que as
oufras pessoas estao vestindo para
criar uma boa colecao. “Assinamos
sites de moda e revistas estrangei-
ras. Também faco cursos e sempre
estou em contato com pessoas da

area. Nas viagens internacionais
vou sempre com um grupo de cer-
ca de dez pessoas e aproveitamos
a oportunidade para trocar e dis-
cutir informacoes”, explica. “Além
de tudo, € necessario conhecer
bem o mercado brasileiro para sa-
ber o que podera ser usado ou nao.
As brasileiras preferem mostrar o
corpo, usando roupas mais sensu-
ais do que as européias, por exem-
plo. E preciso feeling para adaptar
a moda”.

Além dos roteiros internacio-
nais. Ilvone tambem participa de



Rafael Moreschi

feiras no Brasil praticamente to-
dos os meses do ano. E tanta pes-
quisa tem surtido efeito? A respos-
ta vem em forma de numeros: as
roupas da Emma Fiorezi sao co-
mercializadas em 600 pontos de
venda e, como a empresa priori-
za a moda contemporanea, se-
gundo a socia-proprietaria, quase
metade da clientela € formada por
mulheres que nao estao gravidas.

LABORATORIO

A Lado Avesso esta sempre re-
cheada de novidades em moda
jovem. Os modelos diferenciados
surgem gracas ao trabalho de pes-

AYdiferencalielvecelguemifaza
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IVONE NANI SAI DO PAIS PELO MENOS UMA VEZ POR ANO PARA CONHECER AS NOVAS
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TENDENCIAS

quisa no exterior realizado pela
diretora de estilo da industria, Eli-
ana Garcia. Ela faz isso ha uma
década e sai do pais pelo menos
duas vezes por ano para carimbar
0 passaporte nos grandes centros
da moda, como Paris e Milao.

A estilista também assiste des-
files e participa de eventos de
moda, mas diz que prefere viajar
depois que eles ja aconteceram.
“E neste periodo que as pecas che-
gam as lojas. Assim fica mais facil
identificar no que os estilistas es-
tao apostando, quais as modela-
gens. Os desfiles servem mais
para mostrar a esséncia das cole-

A marca € o maior patrimonio
de sua empresa. Proteja-a!l!

MULTMA®CAS

marcas&patenées desde 1994

Calisto Associados

0800162311626,

Marco 2008
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RUAS E"ATE MESMO EM BRECHOS DOS
GRANDES CENTROS DA MODA

¢coes”, ensina.

Eliana Garcia escolhe sempre duas
cidades com caracteristicas bem di-
ferentes para colher material, o que
torna o resultado diferenciado. “Mi-
lao traz refinamento, bons acaba-
mentos, grandes criadores, que
usam combinacoes de tecidos e mo-
delagens refinadas. Londres, por
exemplo, € mais streetwear, mais
casual. A mistura inspira novas
idéias.” Seus olhos, afiados, saem
das vitrines das lojas, passam pela
moda de rua e param até em bre-
chos, sempre a procura de novida-
des € referéncias.

A pesquisa resulta em fotos de
vitrines, fotos de moda de rua, li-

Bruna Moreschi

ELIANA GARCIA: PESQUISA EM VITRINES, NAS
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BOM SENSO E ESSENCIAL PARA ADAPTAR AS TENDENCIAS A0 MERCADO NACIONAL
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Vros € roupas € mais roupas. “Pro-
curo adquirir pecas que tém um
togue especial, como um acaba-
mento diferenciado, estampas,
tecidos diferentes.” O material
coletado durante as viagens inter-
nacionais forma o que Eliana cha-
ma de laboratério da moda: tudo
0 que ela precisa para se inspirar
e produzir uma colegdo, sempre
adaptada ao publico da loja.

Mas o que parece uma viagem
ao paraiso ou uma brincadeira
para quem adora moda, exige sa-
crificios. “Nao é so glamour Te-
nho de ficar 12 horas por dia an-
dando, pesquisando. S6 tenho tem-
po para o café da manha e o jan-
tar, para mais nada.”

E por que pesquisar la fora? Elia-
na responde. “E fato que o Brasil
esta se tornando auto-suficiente em
moda, com otimos criadores. Tan-
to que estilistas de outros paises
vém conhecer o trabalho de gran-
des nomes brasileiros. Mas € preci-
so lembrar que a Europa € o berco
da moda. De la sairam a ess2ncia e
0s maiores criadores. Existe toda
uma cultura que nao podemos des-
prezar. E no mundo globalizado, o
importante € ver, aprender € tra-
zer. Mas sempre adicionando aque-
la ‘pitadinha’ brasileira”.
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Adaptar sim,
copiar nao

O designer Ricardo Sander, de
Londrina, é consultor de tendéncias
de moda internacional e assessora
clientes brasileiros no
desenvolvimento de colecdes, claro,
adaptadas ao mercado local.

Para isso, ele viaja ao exterior
duas vezes por ano para visitar
showrooms, participar de feiras e de
outros eventos ligados ao mundo da
moda. Seus destinos mais freqlientes
sao Londres, Paris, Mildo e Nova
Iorque, cidades que ditam as
tendéncias mundiais.

O trabalho é exclusivo e para
clientes fixos. E ele quem ajuda a
definir o mix de produtos, com base
em tendéncias internacionais, quais
matérias-primas serdo utilizadas, o
prego final dos produtos, entre outros
itens. Com a assessoria do designer,
sdo desenvolvidas mais de duas mil
pecas por ano para clientes do Paran,
Santa Catarina e Rio Grande do Sul.

Como em todo negdcio, na
indUstria da moda também € preciso
ter bom senso. “Temos que nos
adequar a realidade da indUstria
brasileira e ao publico consumidor de
cada empresa. Saber ahdiferenga
entre o que é extravagancia e o que é
tendéncia também é fundamental”,
resume Sander, acrescentando que
uma tendéncia demora de quatro a
cinco estacdes para cair no gosto dos
consumidores.

Com 22 anos de mercado e em seu
quarto passaporte, Ricardo Sar)der
acredita que a industria brasileira se
preocupa mais com as tendencias
internacionais hoje do que ha anuPs
anos. Para as empresas que nao tem
recursos para contar com €sse ti.po' de
servico, ele ensina que, sendo criativo,
o empresario pode utilizar a internet
para se atualizar.

“E possivel acompanhar desfiles de
grandes estilistas pela internet e
saber o que estd acontecendo no ,
exterior em relacdo a moda. Mas é
necessario tomar cuidado paraﬂnéo
copiar e saber adaptar as tendéncias
ao mercado local”, diz ele.



Investir em educacao traz
retorno para a empresa

DE OLHO NA FORMAGAQ DOS FUNCIONARIOS, EMPRESAS DE MARINGA OFERECEM CURSOS QUE VAO DO ENSINO
FUNDAMENTAL AOS DE LINGUA PORTUGUESA E ATE AJUDA FINANCEIRA PARA OS QUE DESEJAM
FAZER POS-GRADUACAOQ. PROFISSIONAIS DA AREA DE RECURSOS HUMANOS GARANTEM

QUE O RETORNO E POSITIVO

o chegar no escritorio, o chefe

l€ o bilhete que a secretaria lhe
deixou no dia anterior: “Reuniao
com Fulano 8h30h, terca-feira reu-
nidao com Fulana 14h”. Sem enten-
der qual era a reuniao da terca-
feira, foi direto a secretaria per-
guntar. Descobriu que a reuniao
com Fulano seria em cinco minu-
tos e que virgulas fazem, sim,
muita diferenca.

Situacdées como esta demons-
tram a importancia das regras gra-
maticais na comunicagao interna
de uma empresa. Erros de orto-
grafia e de gramatica podem mo-
dificar o sentido da mensagem.

Para evitar este tipo de impas-
se, que compromete a produtivi-
dade o bom andamento do traba-
Ilho, algumas empresas de Marin-
ga partiram para a agao: estao
oferecendo cursos de lingua por-
tuguesa para os colaboradores,
incentivando-os também a parti-
cipar de aulas de outras linguas ou
mesmo a retomar os estudos.

Foi com essa intencao que a Vi-
apar promoveu, em 2007, um trei-
namento em Portugués que con-
tou com a adesado de 39 funciona-
rios. O assistente de Recursos Hu-
manos da Viapar, José Antonio
Peinado, responsavel pela organi-
zagao dos cursos e treinamentos,
diz que o interesse pelo curso sur-
preendeu. “Nos esperavamos um

Rafael Moreschi

A

INVESTIMENTOS EM EDUCAGAO PARA 0S COLABORADORES TEM SIDO PRIORIZADOS

POR MUITAS EMPRESAS, O QUE TRAZ MAIOR COMPROMETIMENTO E MAIS
EFICIENCIA NO DESEMPENHO DAS FUNCOES

publico de 10 ou 15 pessoas. Foi
uma boa surpresa.”

O curso teve duracao de 14 ho-
ras e foi realizado em outubro do
ano passado, mas ja ha previsoes
para que outro treinamento seja
ministrado este ano. O exemplo
foi um marco para a eémpresa.
Segundo o gerente de Recursos
Humanos e Comunicacao da Via-
par, Marcal Siqueira, a iniciativa

REVISTA ACIM  Marco 2008

acabou atraindo o interesse da
imprensa de Londrina. “Com isso,
nos conseguimos fazer essa idéia
do curso de Portugués se multipli-
car para outras empresas.”
Segundo Marcal Siqueira, o trei-
namento em lingua portuguesa
atraiu colaboradores de diversas
areas, desde copeiros e auxiliares
de servicos gerais até engenhei-
ros. E ele ressalta que o curso foi
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por adesao. “Nao convocamos nin-
guém, nos convidamos. No final,
tivemos uma cerimonia de forma-
tura, com tapete vermelho e en-
trega de diploma. Isso valoriza as
pessoas que se dispuseram a par-
ticipar.”

MULTIPLICADORES

A Viapar promoveu 143 cursos
sobre diversos temas no ano pas-
sado, com a participacao de 2.225
funcionarios. A maioria dos trei-
namentos tem por objetivo o aper-
feicoamento do trabalho dentro da
empresa, mas cursos como o de
Portugués e sobre o Efeito Estufa
extrapolam essa linha, contribuin-
do para a formacao e crescimen-
to do colaborador como cidadéao.

“Algumas pessoas nao sabiam o
que € o efeito estufa. Hoje, depois
do treinamento, elas ja tém nocao
da gravidade do problema e pode-
rao repassar informacgoes para o
filho, para o vizinho, tornando-se
multiplicadores de conhecimento”,
ressalta o assistente de Recursos
Humanos, José Antonio Peinado.

A empresa também incentiva
funcionarios a fazerem pos-gradu-
acao. Segundo Peinado, esse pro-
jeto, apesar de ainda estar no ini-
Cio, ja teve a adesdo de 12 colabo-
radores, que receberam auxilio
financeiro no ano passado para
CurS{ir pos-graduacdées em diver-
sas areas.

O diferencial d¢ uma empresa
para cwutra € a oportunidade de
crescimento que oferece ao fun-

Cirsario. Treinamentos, Cursos e
INvetinentos desse tipo acabam
sendo v “iirrencial.”
ESTRATEGIA

Quanto maior o grau de ins-
trucao do funcionario, maiores
as chances de crescimento na
Carreira dentro da propria em-
presa e maior também € o com-

e

REVISTA ACIM Marco 2008
~

Bruna Moreschi

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

prometimento.

Por isso, a psicologa e gerente
de Desenvolvimento Humano e
Social da Cocamar, Adriana Pieri-
ni, ressalta que investimento em
educacao é estratégico. Segundo
ela, investir na educacao dos cola-
boradores é investir indiretamen-
te na propria empresa. Os benefi-
Cios surgem em todas as areas.

Com 44 anos de mercado, a
Cocamar sempre incentivou 0S
colaboradores em relacao a edu-
cacao, promovendo cursos que
vao desde treinamentos especifi-
cos para cada setor, até os dos
ensinos fundamental e médio.

Essa politica de incentivo educa-
cional € uma das missoes da em-
presa: “Manter os colaboradores
aptos a cumprirem suas funcoes
com seguranca, orgulho e motiva-
cao.” A educacao, segundo a psi-
cologa, é a base para tudo isso.

A empresa oferece tres tipos de
treinamentos: Comportamental,
Técnico e Educacao. O ultimo

e

Parceria

com
resquados
positivos

Outra empresa que
investe no crescimento
pessoal e profissional de
seus colaboradores é o
Colégio Platdo, de Maringa.
A escola tem um projeto
educacional voltado aos
funcionarios, desenvolvido
em parceria com o Centro
Estadual de Educagdo Basica
para Jovens e Adultos
(CEBJA), que oferece cursos
nos ensinos fundamental e
médio.

O colégio faz a divulgagao
interna dos cursos, realiza
as inscricdes, desenvolve as
aulas, por meio da equipe
prépria de professores, e ao
CEBJA cabe a coordenagao
pedagdgica. Hoje, dos 35
colaboradores do setor de
servicos gerais da escola,
oito cursam o ensino
fundamental e sete cursam o
ensino médio.

Segundo a gerente
administrativa e de pessoas
do Colégio Platdo, Mirna
Alice Nanni Grabowski, 0s
beneficios sdo inumeros,
tanto para.a escola quanto
para 0s proprios
funcionarios.

v efeito € sempre
positivo, em todas as areas,
trazendo maior
comprometimento,
organizacgdo e capacidade

cognitiva.



abrange os niveis fundamental e
medio, além de graduagao e pos-
graduacao para os quais a empre-
sa oferece subsidios financeiros,
além de convénios com institui-
coes de ensino.

As aulas dos ensinos medio e
fundamental, assim como de cur-
sos de linguas portuguesa e estran-
geira, sao oferecidas pela propria
empresa, depois do horario de
- expediente. O idioma mais procu-
rado, segundo a psicologa, € o in-
glés. "Essa lingua € uma compe-
téncia cada vez mais exigida dos
profissionais nos mais concorridos
processos de selecao”.

Segundo Adriana Pierini,
94,7 % dos colaboradores da coo-
perativa participaram de algum
tipo de treinamento e essa busca
por conhecimento traz um ganho
consideravel. “O profissional que
esta mais instruido, qualificado ou
habilitado tem mais chances para
competir e se destacar no merca-
do de trabalho.” Ela ressalta que
quando a empresa incentiva a re-
tomada dos estudos traz para o
colaborador algo além do empre-
go: € uma oportunidade para me-
lhorar a vida. [

Incentivo que fez dlferenga

Paulo Sérgio Rossi trabalha na
Cocamar desde 1994, no
departamento de contabilidade.
Trés anos depois de graduar-se em
Ciéncias Contabeis, em 2000, a
empresa investiu no colaborador e
ofereceu um curso de pos-
graduagao em uma faculdade
francesa, conveniada a Cocamar.

Rossi mal sabia falar francés,
mas aproveitou a oportunidade e
fez o intercambio. Com ajuda da
empresa, freqiientou um curso da
lingua estrangeira e concluiu a pds-
graduacda, de seis meses, em
2004. “Tudo c.que aprendi e tenho
aprendido, eu trago para a
empresa.”

Rossi também foi incentivado
pela Cocamar a cursar outra pos-
graduagao na Universidade
Estadual de Maringa. Para ele,
essas experiéncias e incentivos
fizeram a diferenga. "0
aprendizado me trouxe um
crescimento pessoal e uma visao
de mundo espetacular.”

Os incentivos também geraram
outras oportunidades para o
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PAULO SERGIO ROSSI: INCENTIVO DA
EMPRESA 0 LEVOU A POS-GRADUAGAD
NA FRANGA

colaborador. Hoje, Paulo Sérgio Rossi
atua, também, como professor
auxiliar no curso de Ciéncias
Contabeis, na UEM. “Educacado é uma
caréncia muito grande do nosso pais.
E quando empresas se dispdem a
preencher isso, com certeza estao
cumprindo seu papel em relagao a
responsabilidade social.”
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Valeapena

B O DTS c0uARDO FILIPPIN, ACADEMICO DE CIENCIAS

ECONOMICAS DA UEM E INSTRUTOR DE INFORMATICA

THE JOSHUA TREE - U2 J

Lancado em marco de 1987, “The Joshua Tree” é o sétimo 2lbum da banda
Irlandesa U2. Tornou-se o mais vendido em menos tempo nz histéria da
Inglaterra — 250 mil discos na primeira semana de lancamento. Nos Estados
Unidos, ficou no topo dos 4lbuns mais vendidos da “Billboard” durante nove
meses e entre 0s 40 mais vendidos durante 58 semanas. Ganhou o Grammy de
melhor album do ano em 1988. Com singles inesqueciveis da banda, como
“With or Without You” e “Still Haven't Found What I'm Looking For”, o 4lbum deu
origem a um documentario, tamanho o impacto. Indispenséavel para quem espera
um disco para se ouvir do inicio ao fim, sem pular nenhuma faixa.

1984 - VAN HALEN

“1984" foi um divisor de dguas para o grupo de rock Van Halen, abrindo as portas para o pop, com a
introduczo de arranjos de teclado nas melodias. Com hits que consolidaram a banda na histdria e marcaram
a carreira, como “Jump” e a forte presenca da guitarra de Eddie Van Halen, o album ficou 77 semanas no
Top 100 americano, mostrando que nZo s os antigos admiradores da banda aprovaram o resultado.

Vale a pena

principalmente porque ele almeja ganhar o
Prémio de Professor do Ano, conquistado 43
vezes por seu pai, ja faleaido, que era
apaixonado pela biologia. Mas, ao longo do
ano, um segredo do Professor D. ¢ descoberto,
transformando os conceitos de educacao, de
ensino e mesmo de vida de Matt.

NUNCA E TARDE PARA AMAR — -
AMY HECKERLING (2007)

Se apaixonar com quase 40 anos por alzuém
mais novo, a0 mesmo tempo em que a “ilha estd
encantada por seu primeiro amor. Nessa situacao
é que se encontra Rosie, vivida por Michelle
Pfeiffer. Ela ¢ uma mulher moderna, bem-
sucedida como roteirista de TV, mas é forcada a
se deparar com a maturidade, sempre msegura e
confusa em relacao ao que cabe ou nao fazer a
sua idade. Quando é convidada a escrever para
um novo ator, interpretado por Paul Rudd, Rosie

FERNANDA STEIGENBERG —
ESTUDANTE DE LETRAS DA UEM

Modadh 1%4br

\UVC

*>PARA

SCHOOL/ LIFE

ESCOLA DA VIDA
(2005)

— WILLIAM DEAR

Um professor novo, moderno e diferente entra de
shbito na vida de Matt Warner, um insatisfeito

professor de biologia a2 moda antiga. De inicio, 0

novo professor, interpretado por Ryan Reynolds,
desperta em Matt a inseguranca e a inveja,

Vale a pena

3

http:7eas siidaca0empresarial.com.br

acaba se envolvendo com ele, assummdo 0S
riscos. Uma comédia romantlca diferente e bem-
humorada, mostrando que as mulheres maduras
também vivem a dualidade de serem seguras de
si mesmas, mas inseguras com sua idade.

0 portal win ande biblioteca de artigos sobre como fazer a comunicacao mais eficiente na empresa

hittp://www. gunademw 'mento.com.br

Site com dicas, artigos e dados para ajudar o empresario a investir

http://www.portrasdasletras.com.br

Site sobre a lingua portuguesa, com links interessantes e muito Uteis para tirar dividas

http://idgnow.uol.com.br

Portal com informacdes, noticias e colunas sobre tecnologias da informacao e da comunicacéo

Indicagdes para o Cultura Empresarial podem ser enviadas para o e-mail textual@textualcom.com.br

~
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ADEMIR DEMARCHI, ESCRITOR
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0 CROCODILD
FIGDOR DOSTOIEVSKI
EDITORA 34

168 PAGINAS

Um funcionério piblico é engolido vivo por um
crocodilo em exposicao, em uma sofisticada
galeria de lojas em Sao Petersburgo. Assim
comeca o conto “0 Crocodilo”, de um dos
melhores escritores russos de todos os tempos,
A complexidade manuseada pelo autor é
intrigante, principalmente por sua sétira a
burguesia. Com senso de humor cortante,
Dostoiévski registra a vida das pessoas tidas
como comuns, desnudando sua falta de sentido
e 0s absurdos em que acreditam.

FABIO ANTUNES, JORNALISTA

1984

George Orwell

1984

GEORGE ORWELL

IBEP NACIONAL

302 PAGINAS $
Winston Smith é casado, mas ndo ama a

mulher. Sua vida é como seu trabalho: ele a
realiza mecanicamente, sem pensar. Esse é o
cotidiano de qualquer pessoa na sociedade
totalitaria dirigida pelo partido onipresente do
Grande Irmdo, em meio a uma guerra eterna em
que inimigos sao constantemente mudados.
Cabe ao Estado controlar as pessoas através de
teletelas, modificando o idioma e a propria
Histéria, além de torturas copiosas aos que
parecem sair da alienagdo. Nessa sociedade,
nem o amor é possivel. Mas é nele que Smith
tenta resistir a alienacao, ao vazio que é sua
vida e o Estado — e, por ele, acaba sofrendo as
conseqiiéncias de enfrentar o Grande Irmao.
“1984" foi escrito em 1948, mas continua atual
e mexe com a cabeca do leitor.
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DAYSE HESS

Use a moda
a seu favor

USAR CRIAGOES INUSITADAS NO AMBIENTE DE TRABALHO PODE
NAO SER UMA BOA ESCOLHA. APRENDA A FILTRAR 0 MUNDO
FASHION E A TIRAR PROVEITO DAS TENDENCIAS DA

MODA, SEM COMPROMETER A ELEGANCIA

A moda outono-inverno 2008 ja
deu seus sinais e comec¢a a in-
vadir as vitrines. Uma verdadeira
delicia, ja que, com a mudanca de
estacao, nos humanos sentimos a
necessidade de “trocar de pele”,
assim com os bichos.

E o que chega ¢ um festival de
novas referéncias. Quem vé os
desfiles pela TV ou em revistas,
acaba sempre pensando a mesma
coisa: “Quem vai usar isso?”. Nor-
mal pensar assim. Mas, na verda-
de, o desfile € um espetaculo ape-
nas para mostrar de forma real-
mente for¢cada quais sao as apos-
tas de cada colecao.

E se vocé nao usaria nada das cri-
acoes conceituais em uma festa, por
exemplo, imagine no ambiente de
trabalho. Para nao parecer carica-
to, usando tudo o que a moda vigen-
te dita, mas também sem ficar desa-
tualizando no quesito fashion, a dica
€ perder o medo e comecar a en-
tender o que a moda quer dizer.

Depois desse mergulho, o proxi-
mo passo sera filtrar as informacoes
e usar aquilo o que seu estilo e seu
cargo permitem. Nao esqueca que
dentro de uma empresa vocé deve
estar de acordo com a mensagem
que ela passa. Nao € preciso perder
a personalidade ao se vestir, mas €
recomendavel respeitar a postura
empresarial.

Ciente disso, € hora de pesquisar.

Em uma breve busca pela
internet € possivel assistir
as temporadas mais recen-
tes de desfile ‘internacio-
nais e nacionais. Por aqui,
as semanas mais impor-
tantes sao o Sao Paulo
Fashion Week e o Fashion
Rio, que aconteceram em
janeiro.

Veja tudo, depois sele-
cione as imagens de que
mais gosta. Leve em con-
sideracao a forma, as co-
res, as estampas € os te-
cidos. Agora imagine
como usar suas tendénci-
as preferidas de uma ma-
neira mais sutil. Munido dessas in-
formacoes, va as lojas e prove mui-
to. Impossivel dar errado!

Para dar uma ajudinha, preste
atencao nas referéncias que ja €s-
tdo entre as melhores apostas da
proxima temporada de frio. Nas for-
mas nao ha meio termo, ou sao bem
justas ou bem amplas. Escolha 0 que
combina mais com 0 seu COrpo.

Tecidos com texturas, cOmMo
pele - que nao precisar ser legiti-
ma -, garantem um toque ousa-
do. Nesse caso, use como detalhe
e ndo numa pega inteira. Entre as
estampas mais modernas estao as
listras, mas parece qué O INVerno
sera mesmo do xadrez.

Todo o fetiche do couro entra

E
S
I~
S
o
@
o
=
~
°
c
=
]
>
c
=
=
[
w

CINTURA MAIS ALTA E A COMBINAGAO PERFEITA DO PRETO E
BRANCO, UMA ROUPA IDEAL PARA 0 AMBIENTE DE TRABALHO

A

N &

em cena. Até porque sera frio e
O couro aquece o cCOrpo e a
alma. Uma opcao €. a versao
ecologica. Também com cara de
termometros a zero grau, as las
tramadas fazem sucesso em ca-
sacos chiques e pesados.

Preto e branco devem domi-
nar a cena, mas alguns tons
mais atrevidos também entram
na roda, como turquesas, ama-
relos, roxos e vermelhos. E,
queiram ou nao, a cintura das
calcas femininas continua nas
alturas. Por isso, nada de faltar
na academia.

Dayse Hess € jornalista,
especialista em design de moda
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CURSOS

Informacdes e inscricdes:
capacitacao@acim.com.br ou
pelo fone 44-3025-9640

I ANALISE DE CREDITO
Instrutor: Braz Vendramini
Data: 10 a 13 de marco
Horario: 19 as 23 horas

I LOGISTICA EMPRESARIAL
Instrutor: Tarcisio Marcelo de Menezes
Data: 14 de marco a 15 de agosto
(aulas a cada quinzena)
Horério: sextas-feiras das 19 as 23
horas e sabados das 8 as 18 horas

@l ESTRATEGIAS E TATICAS DE VENDAS
Instrutora: Elizabete Willemann
Data: 17 e 18 de marco

Horario: 19 as 23 horas

[ PLANEJAMENTO 'ESTRATE'GICU -
GESTAO ESTRATEGICA COM BSC

Instrutor: Evaldo Garcia Reinas

Data: 24 a 29 de marco

Horério: 19 4s 23 horas e no sabado

das 8h30 as 12h30

B NEGOCIAGAO — ESTRATEGIAS E TATICAS
Instrutora: Elizabete Willemann
Data: 24 a 25 de marco

Horério: 19 as 23 horas

B GERENCIA EMPREENDEDORA —
SUCESSO NOS NEGGCIOS
instrutora: Maria Alice Pinatti
Data: 25 a 27 de marco
Horario: 19 3s 23 horas

B 5msie Do TRABALHO PARA
PROFISSIONAIS DE
DEPARTAR" 570 PESSOAL
Instrutora: Ma: Cia Cristina Rafael
Data: 1° a 4 de abril
Horario: 19 as 23 horas

B CURSO PREPARATORIO PARA

EXAME DE CERTIFICACAD PMP®
Instrutor: Ayrton Angelo da Silva Filho
Data: 2 de abril a 5 de junho
Horério: 19 &s 23 horas

m REVISTA ACIM Marco 2008

NOVO NUCLEO SETORIAL

Bruna Moreschi

O Programa Empreender,
da ACIM, ganhou mais um
nucleo setorial no més pas-
sado, o de Cabeleireiros. Os
empresarios que integram o
nucleo participaram de um .
treinamento de “Desenvolvi-
mento Interpessoal”, que tem %
por objetivo promover a inte- o
gracao entre os participantes. - \

Neste més, eles elaboraram
0 planejamento estratégico,
definindo metas e a¢bes que o grupo vai desenvolver daqui para frente.

Esta em estudo também a criagdo de um novo nucleo setorial no Pro-
grama Empreender, que reunird empresas de revenda de materiais elétri-
cos. Uma reunido prévia ja foi realizada com alguns empresarios.

Os nucleos setoriais tém a finalidade de unir empresérios de um mes-
mo setor, que se retinem periodicamente (foto) para discutir problemas
comuns e buscar solugGes conjuntas para questdes como cursos e trei-
namentos de mao-de-obra, compras, investimento em publicidade.

O Programa Empreender funciona na sede da ACIM, na rua Basilio
Saltchuk, 388, no 1° piso. Para mais informacoes sobre como participar
dos nucleos setoriais é s6 entrar em contato pelo telefone (44) 3025-
9649 ou pelo e-mail empreender2@acim.com.br

ELEIGOES

A chapa “Compromisso e trabalho”, li-
derada pelo empresario Adilson Emir San-
tos, concorrera as eleicdes da ACIM, que
ocorrerao em 18 de marg¢o, na sede da en-
tidade. A votacao sera das 10 as 20 horas,
horario em que a urna sera aberta e acon-
tecera a apuracao dos votos.

Poderao votar representantes de empre-
sas associadas ha mais de seis meses da
eleicao e quites com a tesouraria. A posse
da nova diretoria esta marcada para o dia
24 de abril.

Adilson Emir Santos participa da ACIM ha mais de dez anos, ten-
do ocupado diversos cargos, principalmente em diretorias da area
de comércio. O empresario foi também presidente do Sivamar na
Ultima gestdo. Emir Santos é presidente da rede de eletrodomésti-
cos BJ Santos, que tem 19 anos de mercado e lojas nos estados do
Paranéa e de Sao Paulo.




GANHE Mg

associados que in
ACIM. E uma injg;

Ganhe Mais” traz vantagens para os
dicam outras empresas para se filiar a
nor objetivo prem-ativa permanente da entidade, que tem
o incremento do lar os empresarios que contribuem para
A cada empr CIU.adr.o de associados. i
: €Sa indicada e que efetive sua filiagao, o
associado ganha ym mes de isencao de mensalidade.
No caso’de UM grande namero de indicagoes, a empre-
sa tambem pode escolher reverter o valor da isencao em
equipamentos de informatica.
Interessados em aderir 3 campanha podem entrar em
contato pelo telefone 3025-9638, enviar e-mail para

comercial@acim.com.br ou acessar o portal da ACIM
(www.acim.com.by)

FORUM ACIM MULHER

O Forum ACIM Mulher realiza mais um encontro em
abril. A jornalista Dayse Hess, especialista em moda, e
a estilista Kelly Katitiscia Pereira abordarao o tema "Um
guarda-roupa de sucesso". A palestra, que é gratuita,
sera na sede da ACIM no dia 1° de abril.

Segundo a presidente do conselho, Helenice Ferri, a
escolha do tema se deu por meio de analise de questio-
narios Nos quais as participantes do Férum apontam os
assuntos que gostariam de debater.

O encontro, realizado mensalmente, tem por objetivo
integrar empresarias e executivas e estimular a partici-
pacao no ACIM Mulher. Mais informacdes pelo telefone
3025-9646.

CONSULTORIA

PERIENCIA

onta ria rim
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 GERA RESULTADOS

FEIRA DE CANTAO

Arquivo

O Instituto Mercosul
estd promovendo uma
missao empresarial para
a Feira de Cantdo 2008, S
na China, que acontece P
de 15 a 20 de abril e €
considerada a maior feira
multisetorial do mundo.

O langamento oficial das
inscricoes aconteceu no
més passado, com pales-
tra de Jayme Martins, dire-
tor da Camara Brasil — Chi-
na (foto), cujo tema foi “Pla-
neta China — do plano ao mercado”. Martins € jornalista e
viveu em Pequim por mais de vinte anos (1962-79 e 1986-

89), atuando como professor de Portugués, copidesque do

Servico de Portugués da Réadio China Internacional e como
correspondente da midia brasileira (O Globo-RJ, Estadao,
Jornal da Tarde, Radio Eldorado e SBT-SP).

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

Além de visitar a feira, os integrantes da missao visita-
rao Dubai, Pequim e Shangai, e conhecerao o Setor de
Promocao Comercial do Brasil (Secom), em Dubai, onde
terao a oportunidade de apresentar seus projetos.

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

MPRESARIAL

SEGURANCA NA TOMADA DE DECISOES

MARINGA | PR | FONE/FAX (44) 3262.1595 | AV. PARANA, 313 | CENTRO | CEP 87013-070
CASCAVEL PR ) 3222 1860 | | .
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www.acim.com.br

MARINGA EM
DESTAQUE NO BRASIL
E NO PARANA

“DE UM TOTAL DE 200 FESTIVAIS, REALIZADOS EM VARIOS
ESTADOS, FORAM TRIADOS 123, DENTRE OS QUAIS 0
FESTIVAL DE CINEMA DE MARINGA FOI ELENCADO COMO
UM DOS MAIS IMPORTANTES DO PARANA”

Bruna Moreschi

Emuma agép inédita, o Férum dos Festivais de Cinema, entidade que
re_pl.'es'erjta as diretrizes nacionais destes festivais no pais, em parceria com o
Ministerio da Cultura, divuigou o primeiro relatério “Diagndstico Setorial 2006/
2007 - Indicadores dos Festivais Audiovisuais”, lancado na Mostra Tiradentes de
Cinema, em Minas Gerais, em janeiro.

O relatorio atesta, com precisdo, a importéncia e a contribuicio sécio-cultural
e economica do impacto da edicdo destes eventos audiovisuais em suas regides
De um total dge 200 festivais, realizados em vérios estados, foram triados 123 '
qentre 0s quais o Festival de Cinema de Maringa foi elencado como um dos ma’is
importar:tes do Parana.

~Uma conquista para Maringa e sobremaneira para o trade de empresas
privadas e entidades organizadas que ratificaram e ratificam sua participacao
nestge prOJetq. Um reconhecimento pontual, chancelado por entidade externa
credltegndo a iniciativa de realizacao deste projeto e acima de tudo Iegitimanao
no meio cultural e empresarial da cidade o uso da Lei Rouanet. I

Desde 2002 ate final de 2007, o mercado de captagdo de recursos
ﬁnan~celros via Lei Rouanet em Maringd alcangou aproximadamente R$ 1,6
_m'nlhac'a, adv_mdos de estatais publicas estaduais e federais e de empresaslda
iniciativa privada do Parana, valores estes representados por projetos nos

segmentos de literatura, musica, danca, audiovisual, artes cénicas e difusio -
todos chancelados pelo Ministério da Cultura.

_ Todavia, o potencial econémico disponivel somente no mercado de Maringd é
ainda maior, algo em torno de R$3,5 milhdes por ano. Através da Lei Rouanet
as empresas podem abater até 4% do Imposto de Renda devido, destinando 6
va:or para projetos culturais. O processo € semelhante ao de destinacdo de
“ecursos para o FIA (Fundo da Infancia e do Adolescente) e € um procedimento
simplificado do ponto de vista contabil.

Esses ecanismos de incentivo beneficiam a sociedade, incluindo diretamente
a empresa incentivadora, com geragdo de empregos, distribui¢do de renda
mclusa‘c‘ social e cultural, aiém de garantir que esses recursos renunciados belo
gove i federal, em forma de incentivo, serdo utilizados na propria cidade
estimu. 4o o desenvolvimento. ,

Por coritz 4252 mudanga, recentemente a cultura no Brasil superou o PIB do
setor automobi: sti<e, deixando clara a sua representatividade no seio da
sociedade e dos eiii; - »sirios de diversos cantos do pais, de varios setores da
economia formal e atc 'nesmo do setor informal.
decli_c(i)iglaalnn::rr]]ttgb dfs?gegwos ter atengdo sobre este mercado e oportunizar
i e b 0S mecanismos da Lei Rouanet. Primeiro, porque, em
rlliaich » € recurso financeiro de abatimento no imposto de renda da

presa; segundo, porque esta ao alcance dos empresarios; €, terceiro, por ser
g(rjnall |mp~ort<:jante ferramenta corporativa, promocional, institucional e de

elizagao de seu nicho de mercado. E tudo isso sem que a empresa gaste
nenhum ativo de sua economia.
Um grande negoécio. Uma grande acao. Uma cultura presente.

PERY DE CANTI E CONSULTOR CULTURAL, DIRETOR DA PERFIL CONSULTORIA CULTURAL
COORDENADOR DO FESTIVAL DE CINEMA DE MARINGA E
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NA VOLTA AS AULAS, 0S MARINGAENSES
TEM MOTIVOS PARA COMEMORAR.

NOVAS VAGS

Com a construcao, reforma e ampliacao de 42 escolas e 16 creches,
4 atual administracao cria 5.890 vagas na rede municipal

de ensino: E proporeiona tambem melhores condicoes de

estudo para 0s alunoes e de trabalho para os servidores.

Todo esse esforco porque a educacao e fator
essencialipara melhorar a vida das pessoas.

SEDUC

Seeretaria da

Educagio



Olha que coincidéncia: vocé esta
Pensando em mudar, a gente esta
pensando em voce.

A

NDA LARGA‘;Y

S6 na GVT vocé tem o melhor da telefonia
eda Internet com uma oferta imperdivel:
_1Mega de Banda Larga por apenas R$
.49.90 por més. Cliente GVT ainda fala de
| graca com os 3 niimeros GVT que mais
liga e 0s minutos da franquia que vocé
Nao usa em um més, pode usar no outro.
S6 a GVT pode oferecer vantagens como
€SSas para vocé. Mude agora para a GVT.

MELHOR
ATENDIMENTO
N

| Lig‘ue

44 3033-5055

Consulte condicdes no www.gvt.com.br Ageme AUTO[IZUdO

Oferta de Banda Larga valida para adesdes ao UNIQUE até 31/03/2008. Servico sujeito a disponibilidade técnica.




