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de Cada Dia
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Ele esta presente no nosso dia-a-dia. Os consumidores gostam.
Os empresarios nem sempie
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ENTREVISTA 4
Yoshio Kawakami, presidente para
a América Latina da Volvo
Construction Equipment, fala da
presenca da marca na regido e
das perspectivas para o0 mercado
de equipamentos para construcao

REPORTAGEM DE CAPA 12
0 cartdo ja substitui o dinheiro e
o cheque em boa parte das
transacdes comerciais no pais.
Seu uso cresceu 21% de janeiro
a outubro deste ano. Mas 0s
comerciantes se queixam das
altas taxas cobradas pelas
administradoras

MERCADO 20
Muitos deixam a chamada “zona
de conforto” para apostar no
mundo dos negdcios. Muitos dos
que deixaram a seguranca do
salario no fim do més para
investir no praprio negdcio
enfrentaram dificuldades, mas
hoje colhem bons frutos

PREMIO 30
Mauricio Prado Real, da WRA
Gestao em Tecnologia da
Informacao, recebeu o Prémio
Jovem Empreendedor 2008, no
Luau do Copejem, realizado em
17 de outubro no AlphaVille
Maringa Clube

Um Natal

Ainda faltam varias
semanas para o Natal,
mas diretores € colabo-
res da ACIM estao traba-
lhando para que real-
mente estée seja o me-
lhor periodo de vendas
do ano.

Pelo quarto ano consecutivo, a
Associacao Comercial realiza o pro-
jeto “Um shopping a céu aberto”,
que iluminara cerca de 1.800 arvo-
res da cidade, ante as 1.400 do ano
passado. Além da.regiao central e
de parte do Jardim Alvorada, serao
iluminados os trechos mais movi-
mentados da avenida Mandacaru.
Isso sem contar diversas pracgas da
regiao central e bairros.

Nossa intencao era aumentar
ainda mais o numero de arvores
iluminadas, mas tivemos que tro-
car 40% das mangueiras recicla-
das, por estarem em mas condigoes
de uso. E justamente nas manguei-
ras que sao instaladas as lampadas,
que deixarao a cidade mais ilumi-
nada.

Qutro projeto importante da
ACIM para o periodo natalino € o
concurso de decoracao. Queremos
incentivar a participacao da popu-
lacao e lojistas, por isso criamos
quatro categorias de decoragao: vi-
trines, prédios comerciais, prédios
residenciais e residéncias. O me-
lhor de cada categoria ganhara
uma televisdo de plasma. Uma ci-
dade iluminada e decorada para o
Natal anima os consumidores a fa-
zerem compras e atrai moradores
de toda a regiao.

Os empresarios estao otimistas
em relacao as vendas deste Natal.

iluminado

A crise economica mundial nao de-
vera ter muito reflexo na nossa
economia. Estudos feitos pela
ACIM mostram que deverao ser
gerados 800 empregos temporari-
0S € que as vendas deverao ser 6 %
maiores do que no Natal de 2007.

E por falar em economia, este
foi um ano positivo para nossa ci-
dade. A expectativa € que sejam
gerado 11 mil novos postos de tra-
balho, ante os menos de 6 mil no
ano passado, o que torna a cidade
uma das maiores em geracao de
emprego no pais. Outro dado que
mostra a pujanca da nossa €cono-
mia € o numero de empresas aber-
tas. Segundo a Junta Comercial, de
janeiro a agosto deste ano foram
abertas em Maringa mais empre-
sas do que em Curitiba e Londri-
na, proporcionalmente. Neste peé-
riodo foram abertas mais de 2,2
mil novas empresas na cidade.

Esses dados positivos sao tam-
bém reflexo do planejamento tra-
cado por liderangas, inclusive a
ACIM, que discutiram .como a cida-
de poderia se desenvolver de for-
ma consistente e crescente. Marin-
ga se tornou polo em diversas are-
as, como a educacao, saude e agro-
negocio. Isso sem contar a for¢a do
comeércio local, que atrai consumi-
dores de diversas cidades vizinhas.

E justamente o comércio que
devera aumentar o faturamento
neste fim de ano e ajudar a g€-
rar mais empregos. Nos, da ACIM.
eéstamos trabalhando para qué re-
almente seja um periodo de boas
vendas.

Adilson Emir Santos ¢ presidente da ACIM
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' YOSHIO KAWAKAMI por Recina paerioL

0 GRUPO LINK, DISTRIBUIDOR DOS EQUIPAMENTOS DE
CONSTRUCAO DA VOLVO NO SUL DO BRASIL, INSTALOU
RECENTEMENTE UMA UNIDADE NA REGIAO DE MARINGA. O
MOTIVO FOI A LOCALIZACAO ESTRATEGICA, QUE PERMITIRA A
EMPRESA ATENDER TODO O NORTE E NOROESTE DO ESTADO,
ALEM DE CIDADES DO OESTE. A VOLVO CONSTRUCTION
EQUIPMENT, COM SEDE EM CURITIBA, PRODUZ PAS-
CARREGADEIRAS, MOTONIVELADORAS, CAMINHOES

"ARTICULADCS, ESCAVADEIRAS, MINICARREGADEIRAS, ALEM

DE EQUIPAMENTOS PARA OBRAS DE PAVIMENTACAO. O
PRESIDENTE DA COMPANHIA PARA A AMERICA LATINA,
YOSHIO KAWAKAMI, UM ENGENHEIRO MECANICO NASCIDO EM
CORNELIO PROCOPIO E QUE RESIDIU EM MARINGA DURANTE
20 ANOS, CONCEDEU ENTREVISTA EXCLUSIVA PARA A REVISTA
ACIM. ELE FALA SOBRE AS METAS DO GRUPO, QUE NO ANO
PASSADO FATUROU US$ 388,5 MILHOES

—————
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De olho nas potencialidades d&

A VOLVO CONSTRUCTION EQUIPMENT
ESTA EXPANDINDO INVESTIMENTOS,
INCLUSIVE COM A INSTALAGAO DE UMA
REVENDA NA REGIAD DE MARINGA. 0
MERCADO ESTA FAVORAVEL NO
MOMENTO?

Nos ultimos anos, temos visto um
crescimento muito rapido deste
mercado e alguns fatores determi-
nam este quadro. Primeiro, temos
a ampliacao do mercado das com-
modities minerais. O setor de mi-
neragao teve um crescimento mui-
to significativo, em termos mundi-
ais, e a Ameérica Latina aproveitou
muito bem essa oportunidade, con-
vertendo-se numa das principais
fontes de minérios. Segundo, o se-
tor florestal também cresceu mui-
to, levando as empresas que atu-
am neste tipo de atividade a se
modernizar. Esses dois fatores re-
sultaram numa maior atracao de
investimentos para todos 0s paises
da América Latina, em especial o
Brasil, que tem sido o protagonista
desse crescimento. Nos ultimos trés
anos, o mercado para o tipo de

. €quipamentos que fabricamos
‘cresceu de 20 mil unidades/ano,

em média, para 40 mil unidades.
Acreditamos que em 2008 o mer-
cado da Ameérica Latina ultrapas-
se a marca de 40 mil unidades de
equipamentos de construcao.

QUE FATORES LEVAM 0 GRUPO A

PROJETAR ESTE CRESCIMENTO?

A primeira onda que impulsio-
nou o aquecimento da demanda
foi a mineragcdao. A segunda estao
sendo as obras de infra-estrutura.
Todos os paises da América Lati-
na negligenciaram o desenvolvi-

~mento da infra-estrutura nos ulti-

mMos quinze ou vinte anos. Nao




(: (5 0 desenvolvimento econdmico esta demandando

regiao

ouviamos falar em obras deste tipo
ha muito tempo. Nos ultimos trés
anos, comeg¢amos a identificar dis-
cussoes publicas sobre politicas de
infra-estrutura em praticamente
todos os principais paises da Ame-
rica Latina. O desenvolvimento
economico esta demandando es-
truturas importantes, como mai-
or oferta de energia, maior infra-
estrutura logistica, melhores con-
di¢coes de habitacao e de trabalho
para as populagoes. Sao deman-
das que requerem grandes obras.
Com isso, estamos vendo um cres-
cimento das construgoes pesadas
e também de obras comerciais e
residenciais. E isso nao esta ocor-
rendo SO nas capitais, acontece no
interior também.

AS OBRAS DO PAC (PROGRAMA DE

ACELERA(}T\U DO CRESCIMENTO)

DEVEM CONTRIBUIR PARA AUMENTAR

AINDA MAIS A DEMANDA POR

EQUIPAMENTOS PESADOS?

Ja estao contribuindo. Mas,
como ocorre com todo programa

de governo, a fase de organizacao
leva mais tempo do que o deseja-
do, porque existe a necessidade de
alocacao de recursos, de preparar
empresas € parcerias para que as
obras se tornem realidade. O PAC
€ um programa importantissimo e
necessario para o pais. Um dos fo-
cos fundamentais € o setor de ener-
gia, extremamente importante
para que o crescimento economi-
co brasiléiro possa continuar nos
proximos anos. Isso sem falar nas
obras de infra-estrutura logistica,
como a constru¢ao de rodovias,
ferrovias, portos, aeroportos, rea-
lizacoes fundamentais para que o
chamado Custo Brasil torne-se
competitivo para a exportacao de
produtos ou mesmo para a trans-
feréncia de bens dentro do pais.

0 SENHOR ACREDITA QUE AS

PARCERIAS PUBLICO/PRIVADAS

PODEM MESMO SER UM CAMINHO PARA

VIABILIZAR AS OBRAS DO PAC?

Esta € uma tendéncia mundial.
Temos observado o desenvolvi-

estruturas importantes, como maior oferta de energia,
maior infra-estrutura logistica, melhores condicoes de
habitacao e de trabalho para as populagoes § ¥

mento da infra-estrutura em ou-
tros paises atraveés das parcerias
publico/privadas. Elas sao um bom
modelo, principalmente pela rapi-
dez e a capacidade de organiza-
cao do setor privado. Numa asso-
ciacao para atender a necessida-
de publica, o setor privado pode
dar maior velocidade a realizacao
de uma obra. Além disso, o setor
privado tem uma capacidade de
investimento maior.

A CRESCENTE DEMANDA POR
ENERGIAS ALTERNATIVAS TAMBEM
DEVE AFETAR POSITIVAMENTE 0
MERCADO DO GRUPO VOLVO?

Hoje ha uma forte preocupagao
com.as fontes de onde vem a ener-
gia consumida no mundo. As fon-
tes tradicionais, principalmente
da energia que movimenta veicu-
los € maquinas, vém basicamen-
te do petroleo. A chamada crise do
petroleo comecou na década de
1970, quando o barril, que custa-
va USS 8, comegou a subir. Hoje o
preco oscila na casa dos USS 100.

HBarros

COFRES PADRONIZADOS E SOB MEDIDA,
CONSERTO E ABERTURA DE COFRES.

www.cofreshbarros.com.br

Rua Vereador José Ferncmds, 781/782 (Paralela BR 376) - Jardim Independéncia
Sarandi - PR - Tel/Fax: (44) 3264-2215
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Entao, temos uma mudanca de
base econdomica muito forte, alia-
da a escassez e a elevacao dos cus-
tos de producao do petréleo, em
funcao das novas reservas estarem
localizadas em areas de dificil ex-
tracao. E as estimativas sao de que
a demanda por esse tipo de ener-
gia, em 25 anos, deva ultrapassar a
capacidade produtiva mundial. Por
isso, o mundo precisa pensar em al-
ternativas € essa € a grande opor-
tunidade para fabricantes de veicu-
los moveis, como € o caso do grupo
Volvo. Enxergamos um bom hori-
zonte em relacao as novas tecno-
logias de energias alternativas. Per-
cebemos, no mundo todo, uma ten-
déncia de substituicao gradual da
matriz energeética. Basta analisar os
ultimos avancos, como o0s veiculos
com tecnologia que substitui uma
parte do consumo de derivados de
petroleo pelo biocombustivel. Na
producao industrial, em alguns seg-
mentos, ja se utiliza a biomassa
como fonte de energia. O que esta-
mos fazendo, dentro do grupo Vol-
vo, como a primeira fase de substi-
tuicao desse combustivel fossil, € o
desenvolvimento de sistemas hibri-
dos nos equipamentos que fabrica-
mos. No inicio deste ano, apresen-
tamos uma carregadeira, ja em con-
dicoes de uso pratico, com sistema
hibrido. O equipamento tem um
motor de combustao menor do que
o usual -~ 0 que exige menos com-
bustivel - € um sistema de propul-
sao elétrica. Esse sistema coleta a
energia de trabalho da carregadei-
ra para recarregar a bateria que
movimenta o motor elétrico.

ESSE TIPO DE TECNOLOGIA VAI CUSTAR

MAIS PARA 0 CONSUMIDOR FINAL?

E natural que no inicio o custo
seja mais elevado, porque é preci-
so um investimento para que se
chegue a essa inovacao, em pesqui-
sa e desenvolvimento de materiais

————

Eduardo Cavalari

e de componentes. Depois, existe
o custo industrial que $e agrega por-
que, na realidade, no comeco so é
possivel colocar em operacao pou-
cos sistemas. Nos' temos exemplos
importantes no mundo, que sao 0s
automoveis de propulsao hibrida ou
de propulsao a hidrogénio, que ja
tem modelos disponiveis no merca-
do, mas custam mais caro. Mas é
importante a sociedade enterider
que nao vai haver uma substituicao
instantanea do combustivel fossil
para outros tipos de combustiveis al-
ternativos. A substituicao sera gra-
dual. Ja houve um avanco importan-
te, com a popularizacao dos carros
com motor flex e isso deve se es-
tender também a outros setores.
Inclusive o de maquinas e cami-
nhoes mais pesados. A dificuldade
desses segmentos € atingir a subs-
tituicao completa muito rapidamen-
te, mas a substituicao parcial ja esta
caminhando de forma tranqiila.

QUAIS SAO'AS METAS DO GRUPO
VOLVO PARA A REGIAO DE MARINGA E
PARA 0 PARANA?

O estado do Parana vem crescen-

do de forma muito acelerada, prin-

cipalmente as regioes Norte e No-
roeste, que demonstram um desen-
volvimento economico muito inte-

REVISTA ACIM Novembro 2008

ressante. E notério que nos ultimos
trés anos o nivel de consumo, a
movimentacao economica e finan-
ceira dessas regioes cresceu bastan-
te, algo como 60 ou 70%, nos dois
principais polos, que sao Londrina
e Maringa. A marca Volvo ja esta
presente nessas regioes ha bastan-
te tempo, mas nao tinhamos uma
instalacao fixa, que pudesse ofere-
cer aos usuarios disponibilidade de
servicos e, principalmente, de pe-

cas e de atendimento rapido. Por

iSSO, NOsSso objetivo € trazer esse
atendimento completo através da
filial da Link (revenda de maquinas
e equipamentos Volvo) instalada na
rodovia entre Sarandi e Marialva,
que atende todo o Norte e Noroes-
te do Parana. Decidimos privilegi-
ar Maringa porque nesta regiao te-
mos a mobilidade para atender tam-
bém o Oeste do estado.

0 POTENCIAL DA CONSTRUCAO CIVIL DA

REGIAD, QUE VEM SENDO DESTACADO

NACIONALMENTE, TAMBEM PESOU NA

DECISAO DE ABRIR A FILIAL AQUI?

Sim, pesou. Observamos, por
meio de analises estatisticas, que ha
um crescimento muito significativo
do setor da construcao, e nao so em
obras mais pesadas. Esta havendo
mudancas importantes na parte cen-
tral de Maringa (Novo Centro), que
passa por uma grande transforma-
cao. Esse tipo de obra € muito inte-
ressante para nosso grupo, porque
traz o aquecimento e o desenvolvi-
mento das atividades comercial e in-
dustrial. Além disso, tanto o Norte
quanto o Noroeste do. Parana sao
centros agricolas muito fortes, que
detém uma agroindustria muito po-
derosa. E este segmento também é
um dos focos do Grupo Volvo, espe-
cialmente o setor sucroalcooleiro.
Todos esses fatores demonstram a
importancia desta regiao no contex-
to do estado e a instalacao da filial
aqui era estratégica.
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Nossos colaboradores fizeram da VIAPAR uma das 150 melhores empresas para vocé trabalhar
no pais, sequndo as revistas Exame e Vocé SA. Agora temos também o melhor meio de
comunicacdo e relacionamento com o publico interno do Brasil, prémio dado & Radio VIAPAR pela

Aberie - Associaggo Brasileira de Comunicacdo Empresarial.

\J LA AL presevar a vida € o melhov camimho

ALEM DE TUDO ISSO CUIDAMOS DO

VIEIOAMBIENTE
N

CORPORAI

ENTRE AS 3 MELHORES DO PAIS

150 MELHORES

k EMPRESASPARA
VOCETRABANAR
Homis

|
|
VQUMQMS . | ‘



www.acim.com.br

CAPITAL DE GIRO

SOCIEDADE MEDICA

Eleita para a gestao 2008/2011, a di-
retoria da Sociedade Médica de Maringa
tomou posse em 24 de outubro. O presi-
dente eleito € o cirurgiao Daoud Nasser e
o vice-presidente € o radiologista Oscar
Adolfo Fonzar. Entre as metas da direto-
ria estdo incentivar o desenvolvimento
de cursos, jornadas e congressos médi-
co-cientificos, proporcionar o aprimora-
mento através do site da Sociedade Mé-
dica, facilitando a busca de artigos cien-
tificos, estreitar o relacionamento com ou-
tras entidades, além de apoiar e incenti-
var atividades culturais e musicais. A di-
retoria também pretende ampliar o nu-
mero de associados e viabilizar projetos
para que a familia do associado freqlien-
te a Sociedade Médica.

Bruna Moreschi

EMPREENDIMENTO IMOBILIARIO

Divulgacao

A Plaenge lancou em Maringa
o edificio Residencial Plaza Mayor,
localizado na avenida Horacio
Raccanello, esquina com a Pedro
Taques. No local foram langados
também o escritério da empresa,
o estande de vendas e a central
de apartamentos decorados.

O lancamento foi em 21 de ou-
tubre, durante um coquetel (foto),
que coritou com a presenca de 400
pessoas. O primeiro empreendi-
mento da empresatem quatro op-
cOes de planta e area total de 247
metros quadrados.

O grupo Plaenge é formado
por quatro empresas e atua no
ramo de incorporagéo residen-
cial, construcéo civil, projetos e
montagens industriais. A em-
presa tem escritérios em Curiti- p
ba, Londrina, Campo Grande e y
Cuiaba. Em Maringa, a Plaenge
investiu R$ 7 milhoes. -

Acm
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PREVENCAO DO CANCER DE MAMA

Com o objetivo de divulgar a importancia dos exa-
mes preventivos do cancer de mama, o Conselho
Municipal da Mulher de Maring4, em parceria com a
Secretaria da Mulher, Prefeitura de Maringa e Rede
Feminina de Combate ao Cancer, realizara mais uma
vez a campanha “Maringa na prevencao do cancer
de mama”, durante todo o més de novembro. Neste
ano, a campanha sera estendida para os bairros.

Panfletagem, divulgagado nas escolas, realizagao
do exame de toque de mama nos postos da cidade
e em postos itinerantes, além da realizagao de
mamografias, inclusive com aparelho movel, serdo
algumas das atividades da campanha.

Em 2007, das quase 850 mulheres que realiza-
ram o toque de mama, 162 apresentaram alguma
anormalidade. Outras 200 mulheres fizeram o exa-
me de mamografia e 75 delas, com mais de 35anos,
nunca haviam realizado este tipo de exame. Dados
da Secretaria Estadual de Satide mostram que, des-
de 2001, o Parana registra mais de 500 obitos por
ano em decorréncia do cancer de mama. Em
Maringd, a média é de 19 6bitos por ano.

GVT EM CRESCIMENTO

A GVT fechou o terceiro trimestre de 2008 com recei-
ta liquida de R$ 347,4 milhoes, 34,1% maior que no
mesmo periodo do ano passado. Nos nove meses acu-
mulados de 2008, o lucro liquido cresceu 3,3 vezes em
relagdo a 2007, atingindo R$ 79,7 milhdes no final de
setembro, quando também ja havia 1,74 milhao de li-
nhas em servico na base. Para sustentar o crescimento,
a empresa investiu R$ 488,9 milhdes no acumulado do
ano. A penetracao da bandalargana base de clientes no
varejo atingiu 66% a mais que ém 2007, sendo R$ 177
milhdes apenas no terceiro trimestre.

Segundo Paulo Roberto Teixeira, gerente de operagoes,
administracdo e vendas da empresa em Maringa, a ci-
dade tem uma participagao importante nos resultados.
“Nossa participacao no mercado local é de 40%, o0 mai-
or indice em todo o Brasil”, explica. Segundo o gerente,
a GVT local tem crescido muito. “Até o final do primeiro
semestre de 2007 atendiamos apenas duas cidades e
hoje atendemos oito. Este crescimento fez com que nos-
sa regido ganhasse ainda mais relevancia para a GVT,
pois hoje estamos entre as 4 maiores regionais do grupo
em base de clientes”, frisa Teixeira.

SO NAO
PODE PARAR
DE SONHAR.

Com o Leito-Cama da Viagao Garcia,
vocé embarca e dorme & vontade. Entao,
na sua proxima viagem para SAO PAULO,
RIO DE JANEIRO, CAMPINAS e
CURITIBA, escolha o conforto do servico
Leito-Cama da Viagao Garcia. Além de
boa viagem, bons sonhos para VOCE.

www.viacaogarcia.com

LOJA DE SERVIGOS MARINGA
R. CARNEIRO LEAO , 500 - CENTRO
Tel.: (44) 3220-6336
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CAPITAL DE GIRO

ENCONTRO
DO SINEPE

O Sindicato das Escolas Particu-
lares do Noroeste do Parana (Sine-
pe/NOPR) realizou, no Bristol Me-
trépole Hotel, em 6 de novembro,
um encontro para diretores e pro-
prietarios de escolas de todo o Pa-
rana ligadas a entidade.

Concorréncia, ética e avaliacio
da educacao basica ao ensino su-
perior foram os principais temas
abordados no encontro. Entre os
palestrantes estava o professor
Amir Limana, que foi coordenador-
geral do Exame Nacional do De-
sempenho do Estudante (Enade)
e, atualmente, € diretor de Desen-
volvimento Institucional do Centro
Universitario de Maringa (Cesu-
mar). Ele ministrou a palestra:
“Avaliacao no ensino superior”.

ABRH PROMOVE
PALESTRA SOBRE
REMUNERAGAO VARIAVEL

ABRH Noroeste promove palestra sobre
Remuneracao Variavel A Associacao Brasi-
leira de Recursos Humanos - ABRH - esta
orgarizando uma palestra sobre Remune-
racéo Varidvel PRL como acao estrategica,
com o especialista em Administracéo de
Empresas e em Metodologia do Ensino Su-
perior pela Universidade de Londrina, Egber-
to Luis Jardinete. O evento sera realizado no
dia 27 de novembro no Senai. Egberto tra-
balhou em empresas como Cacique SolU-
vel, Sadia, Senai, Hussmann do Brasil e atu-
almente atua na Hidronorth. O especialista
implantou programas de remuneracgao, pla-
nejamento estratégico, avaliacao de perfor-
mance e de competéncias em organizagoes
no Norte do Parana. Mais informacgoes e ins-
cricoes no site www.abrhnoroeste.org. br.

~
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Divulgagdo

EXPANSAO

O Maringéa Park Shopping Center ganhara quatro novos pisos de
lojas, trés pisos de estacionamento no subsolo e cinco salas de
cinema, totalizando mais sete mil metros quadrados de érea
construida.

Com a conclusédo das obras, prevista para setembro de 2009, o
Maringa Park passara a contar com 23 mil metros quadrados de
area construida. Os investimentos totalizarao R$ 20 milhdes.

O coquetel de lancamento da expansao do shopping, realizado
no dia 22 de outubro, reuniu lojistas, parceiros, autoridades e a
imprensa. O presidente do Grupo Newcomm e apresentador do
programa “O Aprendiz”, da Rede Record, Roberto Justus, fez pa-
lestra durante o evento sobre “Lideranga na Gestao Empresarial”.

EMPREENDEDORES BRASILEIROS

Segundo o Sebrag, o Brasil podera ter uma empresa para cada 24
habitantes em 2015. Isso significa quase nove milhdes de pequenos
negocios. Ainda segundo o Sebrae, os setores do comércio que mais
devem crescer nos préximos anos sdo os de materiais e equipamen-
t0s para escritdrio e informatica, comércio de autopecas, quitandas,
avicolas e sacoles.

Na prestacéo de servicos deverdo ter maior indice de cresci-
mento os setores de informatica, transporte terrestre e atividades
de intermediag&o financeira. E na industria serédo a fabricagdo de
maquinas e equipamentos, edicdo e grafica e vestuério.

Os dados fazem parte da pesquisa Cenarios para as Micro e Pe-
quenas Empresas do Estado de Sédo Paulo 2009/2015, realizado em
parceria com o Observatério das Médias e Pequenas Empresas.
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Quando alguém for

_consultar um

especialista, vai ligar
para VOCE.

{ -
A SOET oferece cursos presencials para profissionals da drea médica que irdo contribuir para seu
 aprimoramento. Conhega mais NOSsos cursos: ' '

E}l’, DERMATOLOGIA _ N
~ publico Alvo: Médicos % : ,
~ Objetivo: Aperfelgoar pro
e precisa, com diagnésticos
Duragdo: 30 meses

- MEDICINA DO TRABALHO
~ CursoTebrico ~ Pratico

- Publico Alvo: Médicos , ;
Objetivo: Especializar proﬂsslonals da drea'médica para atuagdo em programas de trabalho desenvolvidos

clinicas privadas e servigo publico, através de aulas préticas e tedricas.
g_;‘,’a’g"éo: 15 meses

fisslonals da drea de saude, atuantes em hospltals, postos e clinicas, para lidare el
dermatolégicos, proporcionando assim, o tratamento mals adequado a cad

T —————
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REPORTAGEM DE CAPA

MURILO GATTI

Dinheiro de plastico comanda o m

DE JANEIRO A OUTUBRO DE 2008, 0
US0 DO CARTAO COMO MEIO DE
PAGAMENTO CRESCEU 21% NO
BRASIL. DUAS ADMINISTRADORAS
COM SEDE EM MARINGA PREVEEM
MAIS CRESCIMENTO NO VOLUME
DE NEGOCIOS NO PROXIMO
ANO. NO COMERCIO,
CARTOES SE TORNARAM
FERRAMENTA QUASE
OBRIGATORIA PARA
CONQUISTA E FIDELIZACAO
DO CLIENTE

b6 Ha’ sete anos, quase 80% das
vendas era no fiado. Hoje,
60% sao no cartao e acabamos
com o fiado”, afirma a empresaria
Aparecida de Fatima Henrique An-
tonio, dona do mercado Sao Rafa-
el. O pequeno comércio fica no Jar-
dim Andrade, em Maringd. A em-
presa integra a Rede Grand de su-
permercados, que ha dois anos
criou um cartdo exclusivo para o
grupo, em parceria com a Cooper-
cred. A mudanga de cultura nos re-
cebimentos do mercado Sao Rafa-
el retrata bem o crescimento do
uso desta forma de pagamento.
Em 2000 os brasileiros tinham
119 milhoes de cartées, incluidas
as modalidades débito, crédito e
de loja, e o total de compras foi
de RS 69,2 bilhdes no ano. Até
outubro de 2008, o numero de car-
tbes nas maos da populacao sal-
tou para 489 milhoées - muito per-
to da média de trés cartdoes por
habitante - e os gastos chegaram
a RS 308,2 bilhées. Sao quatro ve-
zes mais cartoes e quase cinco
vezes mais pagamentos com o
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0 CRESCIMENTO DO MERCADO DE CARTOES NO BRASIL E’REFLEXU DEUMA
MUDANCA CULTURAL. 0 CONSUMIDOR SE HABITUOU A USA-LO EM SUBSTITUIGAO
AO DINHEIRO OU AO CHEQUE E TAMBEM A UTILIZAR O CARTAO COMO

MEIO PARA COMPRAR A PRAZO

chamado dinheiro de plastico.
Os dados, da Associacao Brasilei-
ra das Empresas de Cartoes de Cré-
dito e Servigo (Abecs), também
mostram que a movimentagao des-
te ano esta prestes a ultrapassar o
montante de 2007, de RS 313,6 bi-
Ihdes. A expectativa da Abecs é fe-
char 2008 com um aumentode 21 %
na utilizacao dos cartoes. Para 2009
O crescimento devera ser menor,
eém torno de 16%, em funcao da

~
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crise financeira internacional.

ESSENCIAL

Se para o consumidor o cartdo
oferece comodidade e possibilida-
de de pagar com prazo no prego a
vista, o comércio ganha seguran-
ca, com a reducao da inadimplén-
cia e do volume de dinheiro vivo
em caixa, o que diminui o prejui-
z0 no caso de eventual assalto. “E
essencial oferecer a opcao de pa-



gamento no cartao. Todo mundo
pede”, diz a socia-proprietaria da
loja Revellar Moda intima, Concei-
¢ao Velasco.

O dinheiro de plastico veio mes-
mo para ficar. Concei¢ao, que ins-
talou o equipamento ha cinco
meses, revela ter perdido vendas
por falta da opcao de pagamento.
De acordo com diretores de duas
administradoras de cartoes de
Maringd, as perspectivas do mer-
cado sdo de que o uso de cartoes
nao vai parar de crescer. A Coo-
percred vai faturar 56 % a mais em
2008 na comparacgao com 2007 ¢,
para 2009, a previsao € registrar

Bruna Moreschi
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um aumento de mais 60 %.

A MinasCred se mostra ainda
mais otimista. Atualmente, aten-
de cerca de 115 cidades de trés
estados: Parana, Minas Gerais e
Bahia. Agora, a empresa fechou
uma importante parceria com a
Getnet Tecnologia e, a partir de
2009, passa a trabalhar em nivel
nacional. “Nao temos limite de
crescimento, vamos onde houver
interessados”, diz o diretor-presi-
dente, Jodo Leite Alvim.

Na opinidao do diretor da Coo-
percred, Pedro da Silveira, as
bandeiras regionais tém muito es-
paco para crescer. “As grandes
bandeiras de cartocs respondem
por 90%. do mercado. As peque-
nas administradoras tém uma
fatia pequena e um ha grande po-
tencial a ser explorado”, analisa.
S6 em Maringa, a Coopercred
conta com mil estabelecimentos
comerciais credenciados. Outros
2.700 estao espalhados em vari-
as cidades paranaenses e de Mato
Grosso do Sul.

-200 MIL USUARIOS

Em 2000, quando a MinasCred

surgiu em Maringa, nao havia lo-
jas cadastradas e ninguém possuia
o cartao da rede. O primeiro de-
safio foi credenciar 200 estabele-
cimentos comerciais para, no ano
seguinte, iniciar as operacoes.
Hoje, sao cinco mil empresas cre-
denciadas e 200 mil usuarios dos
cartoes da bandeira. E as perspec-
tivas? “Ndo existem melhores. O
povo aprendeu a usar o dinheiro
de plastico”, afirma o diretor-pre-
sidente da MinasCred, Joao Leite
Alvim.

A administradora de cartoes de
crédito de Maringa, que tem capi-
tal aberto e pouco mais de 80 aci-
onistas, a maioria deles residen-
tes na cidade-sede, trabalha com
recursos financeiros proprios na
concessao dos financiamentos.
“Tivemos um crescimento grande
e houve a necessidade da abertu-
ra de capital. Ao mesmo tempo,
comegamos com apenas um car-
tao de crédito e hoje temos todo
um leque de cartdes conveénios,
como cartao vale, cartao refeicao,
entre outros”, conta.

A parceria fechada com a Get-
net Tecnologia,-que-possibilitara

/-/
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ahbandeira atuar em todo territo-
rio nacional, trara crescimento da
participagéo no mercado, mas,
segundo Alvim, nao existe preten-
s30 em concorrer com as multina-
cionais. “As principais bandeiras
do mercado estao muito além,
vamos nos espelhando nelas para
conseguir mais crescimento e
melhor atendimento”, explica.
SOLUCOES PROPRIAS

Criada ha apenas quatro anos, a
Coopercred tem registrado um
crescimento anual médio de 70%.
A administradora de Maringa tra-
balha com quatro modalidades de
cartoes: o vale refeicao; vale ali-
mentacao; o multibeneficios, usa-
do em empresas em substituicao
ao adiantamento de salarios € ou-
[ros convénios para os funcionari-
0s; o private label, cartao especifi-
co e excluviso de uma loja ou rede;
e o private flex, cartao de uma loja

e

“NAO TEMOS LIMITE DE CRESCIMENTO,
VAMOS ONDE HOUVER INTERESSADOS”, DIZ
JOAOQ LEITE ALVIM, DA MINASCRED

B

Bruna Moreschi
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GILBERTO LOPES: REVOLTA COM ALTO VALOR DAS TAXAS DE ADMINISTRAGAO

Comerciantes querem
taxas menores

As taxas pagas pelo comerciante
quando o cliente decide comprar com
cartdo € o maior alvo de reclamagao
dos empresarios. “Se damos descontos
para o cliente, perdemos no cartdo. As
taxas, que hoje variam de 3% a 5%,
poderiam ser bem menores”, afirmaa
socia-proprietaria da Revellar Moda
fntima, Conceicio Velasco.

Assim como ela, 0 socio-
proprietario da Eletronica GPL,
Gilberto Lopes, reclama, e muito,
das taxas. “Da vontade de pedir ao
cliente para pagar em dinheiro e
transferir o percentual que pagamos
para a administradora para ele. No
cartdo de débito, s6 para fazermos a
transacdo, pagamos cerca de 2%
sobre o valor da venda”, lamenta.

No crédito parcelado, afirma
Lopes, as taxas beiram 0s 5%.
“Precisamos unir forgas para
conseguir taxas menores, pois
sozinhos nao temos nenhum poder
de barganha”, diz.

Para Lopes, seja através da
ACIM ou do Sivamar, 0s
comerciantes precisam buscar uma
negociacdo junto as grandes

administradoras de cartdes. O
empresario cita o exemplo da
Associacao dos Comerciantes de
Material de Construcdo do Parana
(Acomac), que conseguiu taxas
diferenciadas com uma grande
bandeira de cartGes.

“Fizemos uma negociagao em
nivel de Estado e quem é associado
tem hoje uma taxa reduzida”, afirma
0 presidente da regional Noroeste da
Acomac, Valdeci Aparecido da Silva.
Segundo o empresario, a parceria foi
fechada ha cerca de trés anos,
quando praticamente nenhuma loja
de materiais de construgdo aceitava
cartdes. "0 cimento, por exemplo,
tem uma margem muito apertada e
nao havia condicdes de vender pelo
cartao”, relata.

Os associados da Acomac
conseguem taxas de até 2,5% para
vendas parceladas no crédito. “Para
conseguirmos isto, juntamos mais
de 100 lojas. O volume justificou a
reducao das taxas. Agora, numa
nova negociagao, conseguimos
aumentar o nimero de parcelas
para 12 vezes”.



ou rede que também pode ser usa-
do em qualquer estabelecimento
comercial conveniado.

O private flex, de acordo com 0
diretor da Coopercred, Pedro da
Silveira, € o segmento que mais tem
crescido. “E melhor e se tornou uma
tendéncia porque agrega mais con-
di¢oes de compras aos clientes, pois
permite que o cartao possa ser usa-
do em outros estabelecimentos co-
merciais que nao sejam concorren-
tes”, diz. Silveira explica que um
cartao private label de uma farma-
cia, por exemplo, ao se tornar flex,
podera ser usado em mercados e
outras lojas diversas, mas nao em
farmacias de outras redes.

Segundo Silveira, o diferencial
da Coopercred € que a tecnologia
empregada no negocio € propria,
ou seja, possibilita a busca de so-
lucdes na propria empresa, sem
terceirizacao de nenhum servigo.
Da concepg¢ao aos meios de cap-
tura, administracao dos creéditos e
relacionamento com o cliente,
tudo € feito na empresa. Ao todo,
sao 82 funcionarios nas cidades

em que atua. “Temos a tecnolo-
gia montada para o desenvolvi-
mento € a melhoria de todas as

Bruna Moreschi

ALAVANCOU CRESCIMENTO DA COOPERCRED

operacoes. Isto possibilita, por
exemplo, alugar as maquinas pela
metade do preco”, relata.

Outro ponto destacado pelo di-
retor € que a Coopercred oferece
diversas modalidades para captu-
ra das transacdées no comeéercio,
entre elas, telefone e internet. “As-
Sim, 0S pequenos empresarios nao
deixam de vender com o cartao,

——
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PEDRO DA SILVEIRA EXPLICA QUE PARCERIA COM SINDICATOS E ASSOCIAGOES COMERCIAIS

S ARPT

Ak

ja que nao ha obrigatoriedade dele
ter a maquina.” Silveira afirma que
o crescimento da Coopercred tem
ocorrido em razao das parcerias
com sindicados e associacoes co-
merciais e também porque cartoes
como o multibeneficios trazem
vantagens administrativas para as
empresas, principalmente no setor
de recursos humanos. i

A MARCA E O
MAIOR PATRIMONIO
DE SUA EMPRESA.
PROTEJA-A!I!

®
MULTMA®CASHE
marcas & patenées desde 1994

Calisto Associados
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Av. Paissandu, 853 - Zona 3 - Fone: (44) 3226 3254
CEP: 87050 -130 - Maringa/PR

R. General Telles, 1463 - si. 112 - Fone: (16) 3724 1743
CEP: 14400-450 - Franca/SP

0800 6431626
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Maquinas deixam empresario na mao

E nos horarios de maior Muitos nem entram. Outros, quando
movimento gue o proprietario do s6 descobrem o problema na hora
Ody Park Aquatico Resort Hotel e de sair, acabam tendo que deixar
do Motel Good Time, Odclayton uma penhora, 0 que cria uma
dos Santos Melo, diz que enfrenta situacdo bem desagradavel”, relata.
os piores problemas com o No parque aquatico, 0s
recebimento através de cartdo. “Ja problemas sdo 0s mesmos, ja que
cheguei a passar cinco horas no 0 movimento maior ocorre nos
telefone para resolver problemas finais de semana. “Falta
com as maquinas dos cartbes de atendimento em relagao aos
bandeiras multinacionais e, mesmo equipamentos. Ligamos para o
assim,-nao consegui”, reclama. suporte e s6 aparece alguém para ,
Segundo o empresario, consertar depois de trés, quatro . . z8
praticamente todo final de semana dias. Quem perde sou eu. Quando §
e nas madrugadas ele enfrenta da problema no parque, tenho que o
problemas. "No motel, perdemos pegar o cartdo e procurar um local =
muitos clientes quando temos que para passar, pois se o cliente for ODCLAYTON MELO SE DIZ CANSADO DOS
colocar a placa informando que a embora para a cidade de origem, PROBLEMAS TECNICOS QUE ENFRENTA
maquina esta com problema. ndo recebo nunca mais”. COM AS MAQUINAS DE CARTAQ

Rede Maior aposta em cartao proprio

Com 19 unidades em Maringa e b . 2 A L
outras sete cidades da regiio, aRede k& v == 4 3 "4 iR
Maior de Farmacias langa, este més, 3 ' '
cartdo préprio com a bandeira
MinasCred, o que vai permitir
compras em outros estabelecimentos
comerciais credenciados. "0 objetivo
é criar um diferencial. Com o cartdo,
a aprovagao e a administragdo do
crédito facilitam a conquista de novos
clientes”, afirma o presidente da
Rede Maior de Farmacias, Marcos
Anténio Mandadori.

Ele revela que ja deixou de
vender para clientes que nao tinham
corrio pagar no momento em razao
da dificuldade e do risco do crediario.
“Com o cartdo, a pessoa que
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FARMACIAS, APOSTA NA CONQUISTA DE

MARCOS MANDADORI, DA REDE MAIOR DE
NOVOS CLIENTES COM CARTAO PROPRID

precisar adquirir ¢m medicamento, Segundo Mandadori, a parceri isas” di i |
podera fazer isso ria hora. Se ela MinasCred foi fechac'ia ?om (te::fa(;om R ?:ggéstfsd’oglf/.égsrg!:ggs

preferir, pode até pagar parcelado. diferenciadas para a rede. ratuitamente o cartdo da rede

Acredito que o cartdo vai fortalecer “Outra vantagem é que a empresa gTemos muito a aprendere a .

a marca Rede Maior. Estamos ¢ ‘de casa mesmo’. Com operadoras de adequar no andamento deste

presenteando o consumidor com outras cidades, as negociactes ficariam

S ; R negadcio. Vamos ver quais serao as
ito”, considera. ia di :
uma abertura de credito”, co mais distantes, o que poderia dificultar  respostas do consumidor”, afirma.

————
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Crédito facil demanda uso consciente

E muito facil ter um ou uma dezena de cartes de crédito ou cartoes
de lojas. E cada um deles chega ao bolso com crédito rapido e facil. E ai
que mora o perigo. “Muitos ndo tém a consciéncia de usar
corretamente. Compram muito, pagam somente o minimo €, quando
vao perceber, a conta se tornou uma bola de neve e € dificil pagar”,
considera o gerente de negdcios do Sicoob Metropolitano, Ivan Rinaldi.

Segundo o gerente, a politica adotada pela cooperativa de
crédito com os clientes que entram numa situagdo como esta € a
oferta de uma renegociagao da divida, com encargos menores. "0
mais interessante é ter consciéncia ao usar, mas quando se faz
necessario, adotamos esta politica para auxiliar aos clientes”, diz.
Rinaldi confirma que os juros do rotativo dos cartoes de crédito
estao entre os mais pesados do mercado.

“Gastar no cartdo & muito tentador, porque € muito facil comprar
com o dinheiro de plastico”, diz a coordenadora de Posto de
Atendimento Cooperativo do Sicoob Metropolitano, Luciana
Nascimento Margal. Luciana aponta que as vendas e as abordagens )
sao muito agressivas. "0 problema é que muitos, quando ganham IVAN RINALDI, DO SICOOB, RECOMENDA CAUTELA PARA
um cartao com limite de R$ 5 mil, por exemplo, imaginam ter NAO SE ENDIVIDAR NO CARTAO DE CREDITO
encontrado a salvagdo. E preciso cautela”, diz.

Bruna Moreschi
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Odontologia & g o)

para todasua familia,
por um valor que vocé pode pagar! N

‘consultas sem co-participagdo nasespecialidades: _
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Cartoes
mudam o
cotidiano
dos hairros

Nao foi facil, mas no Dias das
Maes de 2008, Aparecida de
Fatima Henrique, proprietéria do
mercado Sao Rafael e de uma
loja variedades na mesma rua do
Jardim Andrade, consequiu dar
um basta nas vendas fiadas.
"Comecei a comunicar os clientes,
com cinco meses de
antecedéncia, que as vendas a
prazo seriam feitas so no cartao.
Precisei de coragem para parar
com o fiado em definitivo, depois
de 19 anos”, afirma.

Segundo a empresaria, ndo
houve perda de clientes, mas
muitos passaram a comprar
menos. “Fiado nem a gente
consegue controlar. O cartfo é
mais sério. Se ndo pagar no
prazo, nao tem como escapar dos
juros”, diz. Ao mesmo tempo, os
cartbes, tanto o proprio da Rede
Grand, da qual o mercado faz
parte, como das outras
bandeiras, atrairam clientes
novos. "No final compensou e foi
bom para todo mundo”, diz.

Na época do fiado, Aparecida
lembra que fazia as cobrangas
depois de fechar o imiercado.
“Hoje olhamos para tras e
perguntamos como € que
sabrevivemos naquele periodo.
Algumas contas conseguimos
receber 50 dois anos depois de
feita a venda”, revela.

Na loja de variedades, aberta
ha cinco anos, os cartdes, mesmo
com custo alto, também fazem
parte do cotidiano. “So das
maquinas, pago R$ 320 de
aluguel. N&o é facil manter, mas
temos que oferecer esta opcao
ao cliente”.

REVISTA ACIM Novembro 2008

Repasse de taxas aos

clientes é ilegal

Uma empresa nao pode vender
com um preco mais alto para o
consumidor que escolher o
pagamento via cartdo. O custo do
aluguel das maquinas e as taxas
para executar as transacoes devem
ser absorvidos pela empresa. Isto é
0 que preveé o Codigo de Defesa do
Consumidor, no inciso X do artigo 51.

Segundo o presidenteda
subseccao Maringa da Ordem dos

Advogados do Brasil (OAB), César
Moreno, o Cddigo, no inciso IX do
artigo 39, também veda ao
comerciante fazer distingao de
produtos que podem ou nao ser
pagos com o cartao.

“Tal impedimento de venda pelo
cartao nao possui qualquer
fundamentacao legal se a empresa
coloca a disposigao do consumidor o
aparelho para a realizagao desta
modalidade de venda”, explica. O
Cddigo diz que é vedado recusara
venda de bens ou prestacao e
servigos diretamente a quem e
disponha a adquiri-los medlante
pronto pagamento”.

Segundo Moreno, uma empresa
que possui a maquina paraa
efetivacdo da venda via cartdo s6
pode negar 0 pagamento se o
mesmo apresentar anomalias, como
restricdes para a concretizacdo da
venda determinadas pela
administradora.

“Caso a empresa ou 0
comerciante se negue a realizar a
venda, quando ndo ha restrices da
operadora para aquele cartdo, o
mais prudente é tentar solucionar
amigavelmente a situacdo. Nao
sendo possivel, o comerciante é
obrigado, por lei, a disponibilizar o
telefone para que o cliente entre em
contato com o Procon”, explica.

César Moreno também considera
interessante para empresas que nao

Bruna Moreschi
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CESAR MURENU DA 0AB, ALERTA ﬂUE 0
COMERCIANTE NAP PODE REPASSAR
CUSTOS DO CARTAD PARA 0 CONSUMIDOR

trabalham com cartoes colocar
cartazes alertando o publico que ndo
aceita esta modalidade de
pagamento. “Seria uma medida de
grande prudéncia”, orienta.

Para as que trabalham, vale
divulgar as bandeiras. “Segundo as
normas do Codigo de Defesa do
Consumidor, o cliente deve sempre
ser bem informado pelo
estabelecimento sobre as formas de
pagamento disponiveis”, afirma.

_Ja para o empresério que tem a
maquina, mas fica impossibilitado de

. vender por problemas técnicos da
‘operadora, € possivel cobrar

judicialmente da administradora uma
indenizacao por perdas e danos. “"Mas
é preciso comprovar que o aparelho
apresentou anomalias nao
decorrentes do mau uso e que o
empresario efetuou uma solicitagao
tempestiva para o reparo do defeito e
nao foi atendido. E provar quais
foram os prejuizos em decorréncia do
defeito e da falta de assisténcia”, diz
Moreno, que também alerta para a
necessidade de observar sempre as
clausulas contratuais convencionadas
com a administradora.
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0 fim da zona de conforto

0S SONHOS EMBALAM A VIDA DAS
PESSOAS QUE DEIXAM SEUS
EMPREGOS PARA ABRIR 0
PROPRIONEGOCIO. 0 QUEE
MELHOR: 0 CONFORTO DO
SALARIO NO FINAL DO MES OU A
OUSADIA DE EMPREENDER?
MUITOS QUE APOSTARAM
NA SEGUNDA OPCAO HOJE
COLHEM OS FRUTOS. MAS
LEMBRAM QUE TIVERAM
QUE TRILHAR UM
CAMINHO REPLETO DE
DIFICULDADES

Nao sao raros os casos de brasi-
leiros que sonham em abrir o
proprio negocio. A maioria, no en-
tanto, nao tem a coragem de tro-
car o conforto do emprego pela
ousadia de enfrentar as adversi-
dades de um mundo desconheci-
do. Para esta maioria, deixar o
emprego estavel para empreen-
der € um cenario assustador.

Mas, milhoes de empreendedo-
res ultrapassam a fase do medo e
sao bem-sucedidos. Somos o nono
pais €com o0 maior numero de pes-
soas que abrem negocios no mun-
dc. 520 cerca de 15 milhdes de
empreendedores iniciais (que es-
tao em f{ase de implantacao do
Nnegocio ou gue ja o mantém por
até 42 meses).

Muitos abrem empresas pen-
sando em ficar ricos e trabalhar
menos. E comum também o pen-
samento de que, empreendendo.
O estresse vai embora. Segundo
empresarios que ja foram funci-
onarios, tudo isso é mito. Princi-
palmente trabalho e estresse de

Bruna Moreschi
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VANDA FELIPE NAO TEM DOVIDAS, NASCEU PARA SER EMPRESARIA

.....

menos. Pelo contrario, a adrena-
lina parece ser a mola propulso-
ra no mundo dos negécios.

Vanda Lucia Barbosa Felipe
foi bancaria e conta que, em
1996, ao deixar o Banco Ameé-
rica do Sul apds sete anos de
dedicacao, nao pensoy duas
vezes antes de realizar o sonho
dg ter o propri-o negocio. Inves-
tiu as economias na compra da
loja Estrelinha Elegante,
era especializada em gryj
para festas.

Vanda confessa que nao estava
preparada para ser €mpresaria.
“Eu conhecia a teoria mas faltava

que
gos
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a pratica do dia-a-dia. Além disso,
a empresa nao tinha capital de
giro”. O aprendizado teve que ser
rapido. A primeira atitude foi mu-
dar a especialidade da loja para
modinha infantil.

A empresaria cumpria dupla jor-
nada de trabalho, sem contar as
inumeras viagens que fazia sema-
nalmente. Ela trabalhava sozinha
na loja e tinha que fechar as por-
tas para fazer compras de estoque
em Sao Paulo. Foram trés anos
sem tirar um unico real da empre-
sa. Apos este periodo, os negocios
se estabilizaram.

Hoje, o marido, Valdecir Anto-



nio Felipe, trabalha ao lado de
Vanda na administracao de duas
lojas, com 45 funcionarios € uma
clientela bastante fiel. Sobre a
preferéncia entre ser empresaria
ou funcionaria, Vanda nao tem
duvidas. “Eu ganhava bem no ban-
co, mas nasci para fazer o que faco
hoje”, garante.

RISCOS

O proprietario do depdsito de
Materiais de Construcao Valedy -
Rede Constru&Cia, Valdeci Apa-
recido da Silva comecou a traba-
lhar cedo, com apenas 11 anos.
E ja tinha carteira assinada. Ele
trabalhava em um restaurante no
centro da cidade. Apos trés anos
na area de alimentacao, Valdeci
mudou radicalmente de ramo
para atuar no segmento de ma-
teriais de construcao. Seu novo
emprego passou a ser no Deposi-
to 7 de Setembro, como vende-
dor de balcao.

Os varios anos em que passou
como balconista na loja deram a
Valdeci a experiéncia que ele pre-
cisava para colocar em pratica seu
antigo sonho de se tornar empre-
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sario. Ao completar a maiorida-
de, com o apoio da familia, ele
abriu sua propria loja. O negocio
prosperou e hoje a empresa con-
ta com uma clientela fiel. O em-
presario também se qualificou e
¢ presidente do Simatec, o Sindi-
cato dos Revendedores de Mate-
rial de Construcao de Maringa e
Regiao.
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VALDECI
APARECIDO DA
SILVA COMECOU
TRABALHANDO EM
RESTAURANTE E
DEPOIS FOI PARA
0 RAMO DE
CONSTRUGAD

Valdeci conta que se preparou
para ser empresario e da um vali-
0so conselho para quem quer ser
empreendedor. "E preciso conhe-
cer o mercado em que se preten-
de atuar, ter afinidade com clien-
tes, com o produto e com fornece-
dores", diz. Se a pessoa nao tiver
este conhecimento, segundo Val-
deci, terd que estudar muito a area
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MERCADO

MAURICIO BALESTRI VENCEU EM UM RAMO DIFiCIL E

MUITO CONCORRIDO

€m que pretende atuar.

Entre ser empresario e empre-
gado, Valdeci prefere a primeira
opc¢an. Reconhece gue o salario no
final do més é uma garantia inte-
ressarite e que da tranqilidade.
Mas  cle mesmo prefere os riscos
do ernjzteendedor. "O custo bene-
ficio é positive. Se por um lado
VOCE corre mais riscos, de outro ¢
possivel ganhar mais", reflete.
Hoje. a empresa de Valdeci conta
com oito funcionarios.

PERSISTENCIA

O empresério Mauricio Balestri.
proprietario da Ouro Preto Auto-
moveis, deixou as pressoes e as
cobrancas da funcao de assisten-

te de geréncia do Banes-
tado em 1989. Foram 15
anos como bancario. A
mudanca de atividade nao
aconteceu de uma hora
para outra.

“Antes de abrir meu pro-
prio negocio eu queria co-
nhecer o mercado de auto-
moveis”, frisa. Por isso, em
1986, ao ser transferido para
o periodo noturno no ban-
co. comecou a trabalhar de
dia na Maringa Automoveis.

Em 1988, Mauricio abriu
a Ouro Preto Automoveis.
Continuou trabalhando
mais um ano no banco até
sentir que podia deixar,
com seguranca, o empre-
go. Mesmo com todos 0s
cuidados, foi um inicio difi-
cil e que exigiu muita cora-
gem, pois o empresario
vendeu a propria casa para
investir no Novo Negocio.

Persisténcia.€ uma pa-
lavra constante no voca-
bulario de Mauricio. “Du-
rante os planos Collor e
Real, cheguei a ficar seis
meses sem vender um unico car-
ro”, conta. Ele diz que em alguns
momentos se arrependeu de ter
entrado no ramo. Mas, hoje, sen-
te-se realizado e garante que sO
voltaria a ser empregado se fos-
se obrigado.

“Temos clientes fiéis ha 20
anos. Sao conquistas que nao
tém preco”, frisa. Apesar da es-
tabilidade, Mauricio ressalta que
as pressoes sao constantes. “E
preciso ser polivalente, otimista
e ter boa visdao do negocio para
Mmanter-se no mercado”. Para
ele, a principal diferenca entre
empregado e empregador € que
€ste ultimo precisa ter visao de
longo prazo e nao apenas pen-
sar no final do mes.

E REVISTA ACHM Novembro 2008

As surpresas

Em 1991, quando sentiu que a
empresa em que trabalhava estava
prestes a fechar, Gilberto Alves
Carneiro ndo teve duvida: chegara a
hora de abrir seu préprio negdcio.
Ele gerenciava a Maricota
Empacotadora de Cereais e
Condimentos, onde trabalhava ha 16
anos. Apesar de ter sido sempre
funcionario, o gerente botou na
cabega que ndo queria mais ser
empregado.

Antes de deixar o emprego
Gilberto comprou maquinas e alugou
um saldo. A burocracia fez com que
a Pipoim Comércio de Utilidades do
Lar demorasse quatro meses para
iniciar as atividades. Mas, a maior
dificuldade estava por vir.

Como acontece na maioria das
novas empresas, o capital de giro
era insuficiente. Por isso, apos um
ano, Gilberto se associou a José
Orlando Pizani.

Hoje a empresa esta
estabilizada, com centenas de
clientes. Mas, segundo Gilberto, o
medo de quebrar nunca abandona o
empresario e € uma energia que
impulsiona os negdcios. “Como
empregado, a minha
responsabilidade se encerrava com o
fim do expediente. Como patrao,

-_temos que estar sempre atentos”,

compara, lembrando que quando
abriu a empresa, a esposa, Marcia
Carneiro, deixou 0 emprego de
auxiliar de bibliotecaria na UEM para
ajuda-lo no novo negdcio. Marcia
trabalhou até a gravidez do segundo
filho, inclusive até a véspera do
parto.

VISAD

Dia 4 de julho de 2000. Na
mesma data em que os Estados
Unidos comemoravam o dia da
independéncia, Carlos Eduardo
Duarte Peinado, depois de mais de
trés anos de trabalho, era



jo destino

PARA
GILBERTO
CARNEIRO,
MEDO E
ENERGIA
QUE
IMPULSIONA
0S
NEGOCI0S

demitido da geréncia do Grupo RIC
TV (Record). O primeiro impacto da
noticia foi um grande desafio a ser

superado.

“A demissdo causa uma imagem de
derrota. Isto € cultural. Ha muito
preconceito com o demitido”, analisa
Eduardo. Refeito do susto, dois meses
depois ele fundava a Lettera
Propaganda e Marketing junto com a
esposa, a publicitaria Moira Haddad.

Foi um passo planejado, mas
Eduardo diz que os resultados nao
surgiram na velocidade esperada.
“Nosso objetivo inicial era atingir o
mesmo patamar de rendimentos do
antigo emprego, o que demorou para
acontecer”, explica. As adversidades
eram muitas.

Foi preciso muita determinagao
para que a empresa crescesse. Hoje, a
Lettera possui 16 funcionarios e um
nome consolidado. Eduardo, que
também é professor, destaca que visao
empresarial, objetivos claros e
persisténcia sao atributos necessarios
para um empresario. O empreendedor
também ndo deve temer o futuro, que
é um universo cheio de possibilidades”,
ensina.

Bruna Moreschi

EDUARDO PEINADO E A EQUIPE DA LETTERA: DEMISSAO, HA 0ITO ANOS, FOI SEU GRITO DE
INDEPENDENCIA

Bruna Moreschi
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NEGOCIOS

Oportunidade para conhecer as
novidades do setor, gracas a
participacao de industrias lideres
no mercado nacional, e também
para concretizar negocios, a oita-
va edicao da feira Metalmecanica
reuniu 15 mil pessoas, vindas de
varias cidades do Parana, Siao Pau-
lo, Santa Catarina e Mato Grosso
do Sul. Os negdcios fechados du-
rante € pos-feira somaram RS 20
milhées. O evento foi realizado
pelo Sindimetal e Senai entre 15 e
18 de outubro, no Parque de Expo-
sicoes de Maringa.

Segundo o presidente do Sin-
dimetal, Carlos Walter Martins
Pedro, esta eédicao registrou um
avanco tanto em qualidade
quanto em quantidade de visi-
tantes e expositores. “A expan-
sao da feira & conseqiéncia do
fortalecimento do setor, forma-
do principalmente por empresas
de pequeno e médig portes, que
oferecem pProdutos competitivos
€M qualidade ¢ pPreco”, conta,
acreﬁs;entando que participaram
dfl rel'ra EXpositores de eExpres-
$ao0, inclusive mundial, como
Mazak, Romi e Index,

No total, foram 150 industrias
:zpondo suas marcas em 65 eg.
tgndes contratados. Foram exi-
bidos €qQuipamentog de solda-
gem, dutomacao industrial. fer-
ra{' “ntas de corte e fixacao,
maqguinas de injecdao de plasti-
COS, usinagem, softwares, auto-
macao indugtrial, robos industri-
ais,” entre outrg

O evento também chamou a
a_tencfto pela Organizacao. O pa-
vilhao coberto dg Parque de Ex-
posicoes foj climatizado e acarpe-
tado. para receber maquinas de
grande porte, algumas avaliadas
em RS | milhac. A entrada foi
gratuita, mas (odog Os visitantes
foram credenciados e receberam

crachas com codigos de barra.

GIOVANA CAMPANHA

Uma vitrine do setor
metalmecanico

A OITAVA EDIGAD DA FEIRA METALMECANICA REUNIU 15 MIL PESSOAS E
SOMOU R$ 20 MILHOES EM NEGOCIO0S; 150 MARCAS DE INDUSTRIAS FORAM
EXPOSTAS, MUITAS LIDERES EM SEUS SEGMENTOS. NOVIDADE
FOI A PARTICIPACAO DO SETOR SUCROALCOOLEIRO

Paralela a Metalmecanica foi

realizada a 4? edicao da Mostra
Tecnologica, onde académicos da
Universidade Estadual de Marin-
ga (UEM), do Centro Universita-
rio de Maringa (Cesumar) e em-
presas da Incubabora Tecnologi-
ca puderam expor prototipos e

\\\\\
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i A METALMECANICA
2008 ATRAIU 15 MIL
VISITANTES, QUE
PUDERAM VER DE
PERTO 0
FUNCIONAMENTO DO
QUE HA DE MAIS
MODERNO EM
EQUIPAMENTOS PARA
0 SETOR
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projetos de inventos, maquinas e
equipamentos.

NEGOCIOS

Os expositores fizeram bons
negocios. Foi 0 caso do empresa-
rio Adilson Soares, da A.S.T Indus-
tria Metalurgica, de Maringa. Foi



a segunda vez que ele participou
e ficou satisfeito com os resulta-

dos. Ele expds um torno computa-
dorizado, que custa RS 68 mil, e
justamente o preco foi o maior
chamariz.

“A feira foi otima. Fiz muitos
contatos que podem resultar em
vendas, ja que varios empresari-
os ficaram de ver o torno em fun-
cionamento em alguns dos meus
clientes. Afinal, a melhor propa-
ganda € o produto”, diz. Anima-
do, Soares pretende adquirir um
estande para a proxima edicao.

A Esab, lider mundial em solda-
gem e corte, participa desde a pri-
meira edicdo. Neste ano, entre
outras maquinas, foi exposto um
CNC de corte, submerso em agua,
avaliado em R$ 400 mil. Segundo
0 representante técnico comerci-
al, Dirceu Erzinger, os objetivos
foram atingidos. “Nossa maior in-
tencao é reforcar o nome da em-
presa e expor novos produtos.
Também comercializamos mais
de RS 50 mil”.

De acordo com ele, a participa-
cdo em 2009 esta garantida. “A
Esab tem presenca confirmada ape-
nas em duas feiras no Brasil: em Sao
Paulo e em Maringa”, conta.

PARA 0 PRESIDENTE DO SINDIMETAL,
CARLOS WALTER MARTINS PEDRO, EXPANSAO
DA FEIRA E CONSEQUENCIA DO
FORTALECIMENTO DO SETOR

Parceria com a Alcopar e
participacao do Senai

Pela primeira vez, a Feira
Metalmecinica teve a parceria da
Associagao dos Produtores de
Alcool e Aglicar do Parana
(Alcopar). Segundo o presidente
do Sindimetal, Carlos Walter
Martins Pedro, a parceria foi
estratégica, ja que as regioes
Norte e Noroeste do estado
formam o segundo maior pélo
sucroalcooleiro do Brasil. Nestas
regioes estdao 25 das 30 usinas do
Parana, responsaveis por 80 mil
empregos diretos.

O presidente da Alcopar, Anisio
Tormena, também elogia a
iniciativa. “Queriamos criar um
evento para apresentar as
maquinas e equipamentos do
setor, mas resolvemos unir forgas.
A industria metalmecanica é
fornecedora de pegas para as
usinas e os dois setores tém
fornecedores em comum?”, conta

Tormena.

Segundo ele, moendas,

turbinas e outros equipamentos
das usinas sao levados para a
manutengao em Sao Paulo, ja
que ndo ha oficinas
especializadas na regido. "Seria
interessante atrair para Maringa
empresas de recuperagao desse
tipo de maquina”, diz.

Durante a Metalmecanica, o
Senai, co-realizador do evento,
apresentou equipamentos e
ferramentas usados nos cursos
de educacao profissional. O
gerente do Senai/CTM, Luiz
Antonio Mendonca, avalia de
forma positiva a Metalmecanica.
“A feira obtém resultados
crescentes, ano apos ano, e é
uma oportunidade para mostrar
para o empresario e para o
trabalhador da industria as novas
tecnologias”, diz, acrescentando
que o Senai oferece mais de 40
cursos de educacao profissional e
devera qualificar seis mil pessoas
neste ano.

N

MAQUINAS E EQUIPAMENTOS DO SETOR SUCROALCOOLEIRO TAMBEM FORAM

EXPOSTOS, EM PARCERIA COM A ALCOPAR

REVISTA
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PESQUISA

GIOVANA CAMPANHA

As raizes do povo
maringaense

PESQUISA INEDITA REALIZADA PELA ACIM E UEM REVELA A
DESCENDENCIA DAS FAMILIAS MARINGAENSES. CARACTERISTICAS DE
DIFERENTES NACIONALIDADES PODEM SER PERCEBIDAS TAMBEM NOS
NEGOCIOS: MUITOS EMPRESARIOS APOSTARAM NA
CULTURA DO PAIS DE ORIGEM PARA FAZER CLIENTELA

Qual a descendéncia da maio
ria dos maringaenses? ltalia-
na? Japonesa? Portuguesa? Espa-
nhola? Pesquisa inédita realiza-
da pela ACIM e pelo Departa-
mento de Economia da Univer-
sidade Estadual de Maringa
(UEM) responde a esta pergun-
ta, revelando que mais de um
terco da populagéo local - 35,2 %
dos maringaenses ouvidos - tem
origem:- italiana.

Os portugueses também tém
forte representacao. De acordo
com a pesquisa, 13,3% dos
maringaenses sao descendentes
lusitanos. Os moradores com des-
cendéncia espanhola represen-
tam 7,6 % da populacao, seguidos
jpeclos japoneses, com 4,4% e pe-
los alemaes, com 3%.

Para chegar a esses dados fo-
ram ouvicas 540 pessoas. A mai-
oria dos enti«+isiados, 66%, nao
soube precisar a década em que
a familia chegou em territorio
brasileiro e quase metade dos
entrevistados, 48,5%, revelou
que nao houve casamento com
pessoas de cultura ou racas dife-
rentes.

Ja os casamentos de brasilei-
ros com italianos representam
20.5% . segundo os entrevista-
dos. seguidos por 7% de unioes

de brasileiros com portugueses e
5,8% de brasileiros com espa-
nhois.

UM DOS QUATRO NO BRASIL

As tradicoes italianas sao
mantidas em Maringd gracas ao
Circolo Italiano, que possui cer-
ca de 80 associados. O grupo €
coordenado pela advogada Gise-
lla Porcu, que também € repre-
sentante do Consulado Italiano
em Maringa. Gisella nasceu na
Italia, na regido da Sardenha, e
veio para o Brasil em 1961 por-
que parte da familia ja morava
aqui.

O Circolo é uma entidade em
que todos os italianos e descen-
dentes podem se reunir. Eles ad-
quirem uma cota e pagam uma
mensalidade” explica.

Gisella também esta a frente
do Circolo Sardo de Maringa, que
€ especifico para os italianos vin-
dos da regidao da Sardenha. Este
Circolo é mantido pelo governo
da Sardenha, que ajuda todos os
grupos sardos do mundo.

No Brasil, s6 existem quatro
circolos da Sardenha e o de Ma-
ringa possui cerca de 150 asso-
ciados. “Realizamos manifes(a-
¢oes culturais sempre que possi-
vel™, explica Gisella. A ultima

EVISTA ACIM Novembro 2008
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Bruna Moreschi

MASSAS ITALIANAS E TEMPEROS
ARABES: ALQUIMIA QUE FAZ

SUCESSO NO VILA GOURMET, DO
CHEF RODOLFO MORAES

ocorreu ha trés anos, no teatro
Calil Haddad, onde o circolo pro-
moveu exposi¢coes de gastrono-
mia e trajes tipicos. Também
trouxe dois grupos de folclore:
um de Curitiba e outro da pro-
pria Sardenha. “Na lItalia, cada
regiao, por menor que seja, tem
traje e comida tipicos”, explica
Gisella, que nao sabe precisar o
numero de descendentes que
moram em Maringa. “Ja nem sei
quantos sao”.



bran

mar ’
brinean S 90 chep g o TIAIS,

and Aaii =

. O no AL o Irma

avos com y 4Z€m dos

a bo
sac : nec :
O de farinh, ea[felta de
' ambeém
: Armazém e
do para g horsl €O improvisa-

Vestibular

Inscricoes
ahertas

Pela internet ate 04/12

07/12/08

FONE: (44) 3033-5009

Av. Golombo, 9727 - Km 130
Maringa - Parana

|

REVISTA ACHIM Novembro 2008 ﬂ
L ————

IO MO HIIITND Y AL AA AL



PESQUISA

Bruna Moreschi

zar seu sonho abrindo o res-
taurante Vila Gourmet. De
acordo com o ele, o nome
do restaurante tem uma
explicacao: € tradicao dos
italianos viverem em co-
munidades chamadas de
vilas. Dai veio a inspiracao.

O Vila Gourmet ficou fa-
moso pelos pratos diferenci-
ados. gue misturam massas
salgadas com molhos doces
e diferentes. “No comeco =
houve uma certa curiosida- ©
de, porque as pessoas nao co- !
nheciam essa alquimia que
faco. Era algo exatico.”

As misturas de sabores
também’ vém de familia. |
As massas sao influéncia
dos avés maternos e os
temperos vém dos avés |
paternos, de descendéncia &
arabe. De acordo com
Moraes, a mistura deu cer- F &
0. “O movimento do res- e
taurante esta otimo”.

PORTUGUESES

Segunda maior comuni-
dade de Maringd, de acor-
do com a pesquisa feita pela ACIM
€ UEM, os portugueses mantém
lagos antigos com a cidade. O clu-
be Centro Portugués foi fundado
44 anos atras e tem cerca de 500
~0cios. Para preservar as tradi-
go’c::. N4 um grupo de dancas fol-
clo'ric;d;, “Om quatro décadas de
existéncia, <uias aulag aconte-
cem nos fins de semana.

A culindria também tem sua
Vez no clube lusitano: todo ang e
realizada a festa junina portugue-
sa. quando sao servidos pratos {i-
picos como sardinha na brasa. ba-
calhau e arroz de Braga. A cada
fim de semana da festa, que tem
mais de (rés décadas, passam
pelo local de 800 a mil pessoas.
Segundo Joaquim Fernandes

GISELLA PORCU PRESIDE DDIS CI
CUJA FUNCAD E PRESERVAR A CULTURA E MANTER AS TRADIGOES

FEAnaadvas iy 43
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da Costa, que foi um dos funda-
dores do Centro Portugués e pre-
sidiu o clube por duas gestoes,
Maringa deve ter cerca de 30
portugueses natos. “O restante €
descendente”. Ele e a esposa per-
tencem ao grupo de portugueses
natos, mas se conheceram e se
casaram em terras brasileiras.

Quando o clube foi fundado,
de acordo com Fernandes da
Costa, a intencao era manter as
tradicoes e criar um espaco
onde as pessoas pudessem con-
versar e se divertir, 0 que acon-
tece até hoje. Vale lembrar que
Maringa tem uma cidade co-
irma em Portugal: Leiria, numa
demonstracao da forga dos la-
COSs com aquele pais.

REVISTA ACIM Novembro 2008

COLOS ITALIANOS DE MARINGA,

GUIA QUATRO RODAS

O também portugues Jo-
aquim Luis Galvao viu na
cultura do seu pais de ori-
gem uma boa oportunidade
de negocio. Ele e a esposa,
Maria Julia, sao proprietari-
os da Casa Portuguesa Com
Certeza, restaurante tradi-
cional de Maringa, que foi
fundado em 1978. A idéia,
segundo Galvao, era ven-
der doces e salgados portu-
gueses, mas a clientela que-
ria mesmo era comer baca-
7,¢ lhau. Resultado: menos de
dois meses depois, o estabe-
lecimento mudou de foco e
passou a oferecer bacalhau
e outros pratos sob enco-
menda. A sardinha e o res-
tante do menu nao tiveram
muitos fas e foram exclui-
dos do cardapio.

Ja o bacalhau fez tanto
sucesso, que o cardapio até
hoje € o mesmo. A Casa
Portuguesa com Certeza
oferece cerca de 20 varie-
dades de pratos feitos com
bacalhau, além dos tradici-
onais doces portugueses. Tudo pre-
parado por Maria Julia e sua equi-
pe. “E minha esposa quem dé o to-
que especial”, frisa o empresario.

O esmero no cardapio rendeu ao
restaurante a indicacao do Guia
Quatro Rodas desde 1988,
ininterruptamente. A Casa Portu-
guesa € o unico restaurante de
Maringa que tem indicacao do
guia. “E essa € uma das nossas
melhores propagandas, além, é cla-
ro, da divulgacao e recomendacao
dos clientes”, conta Galvao.

Durante a semana, a maioria
dos frequientadores € formada por
empresarios e executivos e nos fins
de semana por familias, algumas
que estao na segunda ou terceira
geracao de descendentes.
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Caminho inverso ao dos avos

De acordo com o Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE), o Parana é o segundo estado brasileiro em
numero de descendentes japoneses. Em 2000, eles somavam
143.588 pessoas, 76% a mais do que na década de 1960.

A familia de Marcelo Kassuya foi uma das que imigraram para
o Brasil. Neto de japoneses, ele fez o caminho contrario dos
avos em busca de melhores condigoes financeiras. Ja morou e
trabalhou no Japdo trés vezes. A primeira, em 1993, em
companhia do pai, € permaneceu por pouco mais de um ano. Em
1997 Marcelo voltou, desta vez sozinho, onde permaneceu por
trés anos.

Em 2000, aconselhado pelo tio Taguchi, que tinha experiéncia
na area, ele e o pai abriram uma empresa de embalagens, que
leva o sobrenome da familia. Para que o negdcio prosperasse,
Marcelo voltou para o Japao em 2001 e passou a remeter
dinheiro para ajudar o negocio a se firmar. Ele so retornou em
2005, quando a empresa ja estava consolidada.

Hoje a Kassuya Embalagens tem dois mil clientes cadastrados e

Bruna Moreschi
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atende principalmente supermercadistas e panificadores. No total, 9/

13 pessoas trabalham no local. No futuro, pai e filho esperam MARCELO KASSUYA: TRABALHO NO
aumentar a gama de clientes da regido atendidos e ir para um local JAPAO PARA ABRIR 0 NEGOCIO DA
maior. Quanto a voltar para o Japao, Marcelo afirma: “So se for a FAMILIA EM MARINGA

passeio. Nosso negocio ja esta consolidado”.
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MAURICIO PRADO REAL FESTEJA O PREMIO COM A ESTATUETA NAS MAOS

GIOVANA CAMPANHA

Mauricio Prado recebe Prémio
Jovem Empreendedor 2008

A ENTREGA DA PREMIAGAO ACONTECEU DURANTE A QUARTA EDIGAO DO LUAU DO COPEJEM, REALIZADO NO
ALPHAVILLE MARINGA CLUBE E QUE TEVE A PRESENCA DE 350 PESSOAS. PRADO E

Depois de trabalhar alguns anos
como professor universitario,
Mauricio Prado Real deixou a vida
académica para montar o proprio
negocio, em 2004. Quatro anos
depois a empresa dele, a WRA
Gestao em Tecnologia da Infor-

macao, tem 1| funcionarios e 192
clientes. Com 33 anos, ele € um
empresario que sonha longe:
quer fazer negocios com os chi-
neses e para isso custeia curso de
lingua estrangeira para os funci-
onarios. Ele também é membro

REVISTA ACHM Novembro 2008

"PROPRIET##10 DA WRA GESTAO EM TECNOLOGIA DA INFORMACAO

do Rotary Clube Maringa e tem
como meta um dia ser governa-
dor da entidade.

Tais atributos renderam a
ele o prémio Jovem Empreen-
dedor 2008, concedido pelo
segundo ano consecutivo pelo



Conselho Permanente do Jo-
vem Empresario da ACIM (Co-
pejem). O prémio foi entregue
em 17 de outubro, durante a
quarta edi¢ao do Luau do Co-
pejem, realizado no AlphaVil-
le Maringa Clube.

O evento reuniu cerca de 350
pessoas, incluindo autoridades
como o secretario estadual de
Planejamento, Enio Verri, o vice-
prefeito de Maringa, Carlos
Roberto Pupin, o presidente da
ACIM, Adilson Emir Santos, o ve-
reador Mario Verri e o delegado
Marcio Amaro.

Adilson Emir Santos, o primei-
ro a discursar, ressaltou que o
Copejem tem cumprido seu obje-
tivo, que € “capacitar jovens lide-
rancas”. Ele também afirmou que
0 homenageado tinha o sonho de

Bruna Moreschi

JULIO BERTUCI NETO, JOVEM EMPREENDEDOR 2007, AO LADO DE REAL
PRADO: JUVENTUDE ATUANTE

Noticias, Esporte, Cinema,
Loterias, Horoscopo e muita

CREDIBILIDADE.

Classificados gratis, anuncie!

acesse | www.pingafogonoticias.com.br

Falar com seu consumidor é tao facil quanto
Ilgar para *'3225.0841 e fazer um 6timo negocio

Quando for falar com seu consumidor fale primeiro com Pinga Fogo Outdoor e tenha a
certeza de um 6timo atendimento e a de expor sua empresa em painéis bem posicionados.
Painéis disponiveis em Maringd, Apucarana, Arapongas, Sarandi, Mandaguacu

Marialva, Mandaguari, Jandaia do Sul, Astorga, Roléndia e Vale do lvai.

Fone *3225-0841 i
E(.)mail: outdoor@pingafogo.com.br FPINEA F
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CERCA DE 350 PESSOAS PARTICIPARAM DA
QUARTA EDICAC DO LUAU DO COPEJEM

“ser empresario e conseguiu. Pes-
soas como o Mauricio fazem a di-
ferenca entre a classe empresari-
al”, colocou.

Na sequéncia, o presidente do
Copejem, Cezar Couto, afirmou
qgue o conselho é nima referéncia
no-estado e busca cumprir a mis-
sao de “integrar e promover, atra-
“2s do associativismo e da
Capdcitacao, o fortalecimento e o
deserivolvimento do jovermn em-
preendecor”

Ele expliciii que, para isso, o
Copejem tem realizado pales-
tras € eventos, como o English
Lunch (almocos empresariais
€m que 0S empresarios se co-
municam apenas em inglés) e
outros voltados para capacita-
cao dos jovens empresarios.
Ele também destacou que Mau-
ricio Prado sempre teve obijeti-
vos bem definidos.

e r——

Fotos/Bruna Moreschi

O secretario estadual Enio Verri
declarou seu orgulho de participar
de um evento, “que homenageia
alguém jovem e com visao de fu-
turo”. O vice-prefeito Carlos
Roberto Pupin acrescentou que
“fica imensamente satisfeito ao
homenagear jovens empresarios,
pessoas que acreditam e investem
na cidade”.

Mauricio Real Prado recebeu
a estatueta do prémio das
maos do homenageado de
2007, Julio Bertuci Neto. Em
seu discurso, afirmou ser “uma
honra receber uma homena-
gem de pessoas tao competen-
tes. E muito importante rece-
ber este prémio, ainda mais
das maos do Julio, que conhe-
¢o desde 1982". Emocionado,
ele também agradeceu a fami-

lia — “que me deu exemplo de
vida” - e os parceiros.

REVISTA ACHM Novembro 2008

0 PRESIDENTE DO COPEJEM,

CEZAR COUTO, FALOU DOS
OBJETIVOS DO CONSELHO, QUE
BUSCA O FORTALECIMENTO E 0
DESENVOLVIMENTO DO JOVEM
EMPREENDEDOR

A escolha do
homenageado

Mauricio Real Prado, da
WRA Gestao em Tecnologia da
Informacao, foi um dos
indicados por uma comissao
composta pelo Copejem, Rural
Jovem, Rotaract, Adecom-UEM,
Cesumar Empresarial, Fiep e
Sivamar.

Depois, uma comissao
julgadora o escolheu entre 0s
trés nomes com maior nimero
de votos. Integraram a
comissao julgadora
representantes dos Conselhos
de Administracao e Superior da
ACIM, Copejem, ACIM Mulher,
Adecom-UEM, Cesumar
Empresarial, Fiep, Rural Jovem,
Rotaract, Sindicato dos
Jornalistas e Sivamar.
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MESMO DE FORMA INVOLUNTARIA, g a7
QUALQUER EMPRESARIO USA 0 0 m a rketl ng la nasce
MARKETING DESDE 0 MOMENTO DA

CONCEPCAD DO NEGOCIO. PARA

ESPECIALISTAS NA AREA, AS com a empresa

ESTRATEGIAS DE ATUACAO

NO MERCADO SAO
INDISPENSAVEIS E DEVEM
SER FOCADAS NA
LIDERANCA PARA SE TER

RESULTADOS DE LONGO
PRAZO

A abertura de qualquer negocio
traz consigo as ferramentas do
marketing. Muitas empresas sao
construidas alicercadas em plane-
jamento estratégico, outras sur-
gem sem a percepgao de que a
definicao do produto ou servico, do
publico almejado, do ponto-de-ven-
da e a analise da concorréncia sio
acoes de marketing e que este con- | -

ceito nasce junto com qualquer  DOUGLAS ROYER RESSALTA QUE O MARKETING VAI

negocio, por menor que seja. ESTRATEGIAS DE COMUNICACAO NA MIDIA
A0 contrario do que muitos ima-

ginam, o marketing nao se resu-
me as propagandas veiculadas na
midia, vai muito além disso. O
marketing atua de diversas ma-
neiras e tem objetivos amplos:
visa a satisfacao dos clientes apos
a aquisicao de um produto ou ser-
vico, analisa precos praticados no
miercado e faz a precificacio, pro-
cura por novas oportunidades, pro-
dutos e estrarégias para desenvol-
'VEr muitos ¢«ites objetivos,

“A meta do marketing é que a
empresa seja lider e aumente sem-
pre a participacao no mercado que
se propos a atender. O foco ¢ a
lideranca, nem que seja de um
determinado produto em apenas
um bairro”, exemplifica o mestre
em Administracao, consultor e ge-
rente de desenvolvimento de no-
vos negocios, Douglas Royer, que
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¢ professor de Marketing da Fa- que satisfazer o cliente, suprir o
culdade Cidade Verde. desejo e a necessidade, criar uma
Royer explica que o marketing se  relacao favordvel na aquisi¢do do
faz com pequenas acoes que se so- produto ou servico €, a0 mesmo
mam no longo prazo, de preferén- tempo, preservar a rentabilidade
cia com planejamento estratégico € a longevidade da empresa e po-
e suporte profissional. E preciso en-  tencializar novos clientes.”
volver os departamentos da empre-
sa, fornecedores, clientes e a comu-  DICAS
nidade neste trabalho, cujo objeti- De acordo com Royer, a busca por
vo ¢ fortalecer a marca da empre- resultados que é feita pelo marke-
sa. O marketing trabalha na busca ting o torna indispensavel a qualquer
pela vantagem competitiva. empresa e ter ou nao um departa-
Esta busca se da por meio de mento especifico da area so depen-
quatro pontos estrategicos, dos de do porte de cada uma. Para pe-
quais o marketing tem que se por- quenos comércios, o consultor afir-
tar como aliado: produto/servico; ma que uma alternativa interessan-
distribuigéo/prestagéo do servico; te € buscar o auxilio de entidades ou
Custo/beneficio; e comunicacdo/ a associacdo com outras empresas
Promocao. “E o fiel da balanca através de contratos em regime de
éntre a venda e o comprador. Tem  cooperacao.
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“Da para desenvolver este tra-
balho através de nucleos, como
ocorre no Programa Empreender.
O importante € ter o marketing
COMO uma proposta para a empre-
sa, pratica-lo com a busca de in-
formacoes em palestras, livros ou
na propria internet”, ensina.

Para uma pequena ou média
empresa em que o marketing ain-
da se faz distante, Royer da a dica.
“E necessario avaliar o local onde
acontece a venda e atrair, por meio
de pequenos eventos, o consumidor
e pessoas de interesse da empresa.”

Outra orientacao € com relacao
aos investimentos em propagan-
da, que precisam ser potencializa-
dos. “A midia funciona bem quan-
do o publico € dirigido, levando-
se em conta o perfil do mesmo e
se o canal de comunicacao € apro-
priado. Também € interessante
diferenciar o cliente, mostrar que
a empresa o conhece. Ao invés de
mandar uma mala direta padro-
nizada, € mais interessante man-
dar, por exemplo, uma correspon-
déncia personalizada”.

Outro passo, de acordo com o
professor, € a formatacao de um

Bruna Moreschi

GRAGAS A ESTRATEGIAS DE MARKETING

banco de dados com informacoes
dos clientes, que permita a empre-
sa conhecer mais do que simples-
mente os dados cadastrais basicos,
o produto comprado e a data. “E
preciso conhecer o gosto, as pre-
feréncias do cliente. Pode-se cri-
ar uma relacao dele com um dos
vendedores, o que permite um

atendimento mais personalizado.
E €& possivel aproveitar cada visi-
ta a loja para se fazer uma nova
pergunta, cuja resposta vai enri-
quecer o cadastro. O resultado
vem ao longo do tempo”.

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
Na Unimed de Maringa, o ma-

% VisaTravelMoney
- RECARREGAVEL

Cartao Visa TravelMoney

Didier J Levy

Disponivel em Délar Americano e Euro
www.hsturismo.com.br | nsturismo@nsturismo.com.br

A maneira mais pratica e segura
de levar moedas estrangeiras
em suas viagens internacionais.

-

aqa 3226-5252
Av. Brasil, 3772 - 72 andar
Centro Empresarial Shimabukuro
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ting esta diretamente ligado a alta
direcao da cooperativa. De acordo
com a gerente do setor, Mirna Pi-
zzaia Bevilaqua - que € especialista
em Gestdo de Marketing pela FGV-
SP - a area € estratégica e tem gan-
ho relevancia a cada dia. O motivo,
segundo ela, € que os clientes es-
tao cada vez mais exigentes e a
concofréncia € acirrada. Diante
deste cenario, torna-se necessario
reorganizar € repensar constante-
mente o fluxo de atividades.

O departamento de Marketing
da Unimed ja esta tracando o pla-
nejamento para 2009. De acor-
do com Mirna Bevilaqua, o proje-
to envolve todas as areas da coo-
perativa. “Estamos construindo o
planejamento estratégico. Den-
tro deste projeto. vamos implan-
tar a ferramenta de gestao Balan-
ced Scorecard (BSC), que permi-
tira avaliar e acompanhar o de-
sempenho da empresa, principal-
Mente na perspectiva dos clien-
tes”, afirma.

A derente ressalta as acoes de
marketing desenvolvidas na Epo-
cg do lancamento do Pronto-Aten-
dimento. “Através da campanha
!C;iccgnnj’l;riicagéo com as fases de

NG O € sustentacao, a Uni-
”;fﬁd atingiu os objetivos em rela-
C'? ao I_Dronto-Atendimento no
Cra e i 3 Seomt

$HE 4 conteceria em de-
ZemMuore’, conta.
Ela corita rue, em 2006, o depar-

‘lamento de “iarketing da Unimed

pa§sou POr uma reestruturacio e as
acoes também comecaram gz ser
voltadas aos clientes internos. “Cri-
Amos o programa ‘Perto de Voce’
que objetiva promover a integragac;
dos colaboradores e levar até eles
informacoes sobre a cooperativa.
Para os cooperados, realizamos o
projeto-piloto chamado ‘A Vida por
Unimed’, com acoes de relaciona-
mento e comunicacao”.

E REVISTA ACHM Novembro 2008
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MARIA FERNANDA SANTANA APONTA A REGIONALIZAGAO COMO UM DIFERENCIAL QUE E
TRABALHADO PELO MARKETING DO SICREDI

Marketing mostra que
cliente é dono

Na cooperativa'de crédito
Sicredi um dos objetivos de
marketing para o inicio 2009 é
mostrar aos clientes que eles
também sao donos do negacio.
“\Jemos que 0s cooperados gostam
da gente, mas muitos ndo
compreendem a idéia de que, ao
se associar, eles tornam-se donos.
Vamos apresentar o que é este
negdcio do qual fazem parte”, diz a
assessora de comunicagao e de
marketing do Sicredi em Maringa,
Maria Fernanda Santana.

O trabalho sera realizado em
toda a rede Sicredi. A
cooperativa tem um
departamento de comunicagao e
marketing centralizado na sede,
no Rio Grande do Sul, e
assessorias da area, que também
respondem pela comunicagao,
ligadas as diretorias de cada uma
das regides de atuagdo. Isso
agrega um diferencial em relagéo
aos bancos tradicionais. A
regional de Maringa abrange 32
cidades. O departamento de

marketing comegou a ser criado
hé quatro anos e meio e, de
acordo com a assessora regional,
demorou cerca de um ano para
se estruturar.

“E uma diferenciagdo regional
que buscamos para que o

associado possa se identificar com

0 negocio. E importante darmos
um tom regional na comunicagao
e no atendimento. O cooperado é
atendido de forma bem préxima e
procuramos participar da vida
dele na comunidade”, afirma. Ao
mesmo tempo, o Sicredi trabalha
uma identidade Unica e forte, com
padronizagao das agéncias e da
marca. )

O trabalho de marketing
regional também busca dar
agilidade na concessao de linhas
de crédito mais especificas. “Por
estarmos mais proximos da
diretoria, ndo ficamos tao
engessados e podemos atender
aos associados com flexibilidade e
velocidade”, aponta Maria
Fernanda.
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BRINDES

COM CERTEZA, E AQUELA QUE
SURPREENDE QUEM RECEBE.
UMA BOA ESCOLHA PODE FAZER
A DIFERENCA ENTRE INVESTIR
NUM PRODUTO QUE FARA SUA
EMPRESA SER LEMBRADA
DURANTE TODO 0 ANO E
APOSTAR NUM OUTRO
QUE SERA DEIXADO NO
FUNDO DA GAVETA OU DO
ARMARIO

uuem ndo gosta de receber um
brinde util e criativo para fe-
char o ano com chave de ouro?
Para garantir a satisfacdo dos cli-
€ntes, os empresarios comegam a
S€ preocupar com o que oferecer
ja no inicio do segundo semestre
do ano. Nesta época, o trabalho se
intensifica nas empresas que fa-
bricam esses produtos. O cresci-
mento da demanda chega a gerar
um aumento de até 60% no
faturamento das graficas, por
exemplo, além da contratacdo de
novos' funcionarios.

Quando planeja oferecer um
brinde a clientes, fornecedores e
funcionarios, a empresa tem como
principal objetivo ser lembrada.
Por isso, o quesito criatividade é
essencial. Entre as novidades do
momento estao os pen drives per-
~nalizados. Bolsas de praia con-
feccinnadas em plastico, almofa-
das infizveis ou porta CDs com gel
também sdo tens bastante procu-
rados e que <ostumam agradar.

Para acertar, o ideal é procurar
adequar o brinde com o tipo de pu-
blico que recebera a lembranca. Ou
buscar algo tao inovador, que difi-
cilmente sera esquecido por quem
recebeu. Ai entra em cena o traba-
Iho dos profissionais da criacao.

No mercadc ha uma década e
com 26 funcionarios, a Anima

na Moreschi
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PARA ATENDER 0 AUMENTO DA DEMANDA, A WILBRAZ CONTRATOU 0ITO

FUNCIONARIOS E INVESTIU EM NOVOS EQUIPAMENTOS

Comunicag¢ao ajuda clientes a
elaborar brindes criativos. De
acordo com o proprietario, José
Luiz Garcia, quando se pensa
em entregar um brinde, alguns
aspectos devem ser considera-
dos, como conhecer o cliente,
procurar entender a necessida-
de dele, que mensagem quer
transmitir com a lembranca, a
utilidade e a época que sera dis-
tribuido.

“O brinde tem que estar em sin-
tonia com o que representa a
empresa. Por isso, desenvolvemog
brindes de acordo com a persona-
lidade do nosso cliente. E nem
sempre sao op¢oes tradicionais”,

REVISTA ACHM Novembro 2008

afirma Garcia, explicando que a
Anima também faz a personaliza-
cao dos brindes confeccionados
por empresas especializadas.

Para evitar erros na hora de
escolher, Garcia afirma que pri-
meiramente a empresa deve pen-
sar na diferen¢a que o brinde vai
fazer para seu publico, para optar
por algo aproveitavel e cativante.
“E importante frisar que, se a
empresa conta com o0 servigo de
uma agéncia de propaganda, deve
delegar a tarefa de criagao do
brinde para essa agéncia. A pro-
babilidade de sairem brindes cri-
ativos e inovadores € bem maior”,
ressalta.
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ECOLOGICO FAZ SUCESSO ENTRE AS EMPRESAS
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CELESTINA CROCETTA, NA LINHA DE PRODUGAD DA ECOATITUDE: MATERIAL

MAIS PRAZO

Uma das empresas que produ-
zem brindes em Maringa € a
Wilbraz, no mercado desde 1973
e com 45 funcionarios. Segundo a
administradora geral e financei-
ra, Rachel Gatto, as vendas no fi-
nal do ano aumentam cerca de
60%. levando a contratacao de
pessoal. “Para este ano, a empre-
sa contratou oito funcionarios e
investiu em magquinas e equipa-
mentos mais modernos para
agilizar e aperfeicoar 0s processos
de producao”, explica.

Com o0 aumento da procura por
brindes, a Wilbraz teve que esti-
car o prazo de entrega para os cli-
entes. “Mesmo com a contratagao
de novos funcionarios € com as
horas extras, a empresa nao esta
dando conta de atender tantos
pedidos. O que demorava 15 dias

Bruna Moreschi
3 1)

_ CURsO DE
CoMUNICACAO
PESSOAL

Partindo do principio de que o
unportante ndo ¢ o ambiente, mas sim
como reagimos a ele, a PROGRAMAGAO
NEUROLINGUISTICA fadilita a identficacio
de comportamentos e pensamentos que
geram  excesso de estresse. Saber se
expressar e saber ouvir sdo habilidades
pessoais que facilitam as relagdes
nterpessoais ¢ diminuem conflitos. Todas
as pessoas podem desenvolver estas
habilidades a partr do conhecimento da
estrutura de funcionamento da mente
humana, e assim, passar a se relacionar
CONSIZO MESIMO € CRIM OULras pessoas com
mais respeito, harmonia e sabedona.

Agende uma apresentacdo f. 44 3226-9917
www.npnl.com.br
DURACAQ DO QURSO: 15horas

)
NUCLEO

= DEPROGRAMACAO
NEUROUNGUISTICA

Trade Center Aspen Park
Av. Sao Paulo, 172 10° Andar SI. 1024
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BRINDES

para ser entregue, agora pode le-
var 20 dias”, afirma.

De acordo com Rachel Gatto, os
brindes mais procurados sao
agendas, canetas, calendarios e
risque-rabisque. A empresa costu-
ma orientar seus mais de dez mil
clientes cadastrados na hora de
fazer a encomenda. “Em primei-
ro lugar, analisamos qual o publi-
co-alve do cliente, a disponibilida-
de de investimento, para depois
apresentarmos sugestoes.”

BRINDES ECOLOGICOS

Para os que querem investir em
brindes confeccionados com mate-
riais ecologicos, a EcoAtitude tra-
balha com produtos que tém no
papel reciclado a matéria-prima
principal. “Essa atitude de demons-
rar a nossa postura e 0 Nn0osso com-
promisso ambiental vem sendo
cada vez mais valorizada pelos con-
sumidores”, diz a proprietaria,
Celestina Crocetta.

Ha cinco anos no mercado, a
empresa confecciona uma vasta

Opcoes variadas. E

As empresas que costumam
presentear clientes, fornecedores e
funcionarios com brindes de final de
ano podem escolher entre uma vasta
gama de opgoes, com pregos
variados. Calendarios de mesa,
cnaveirns de metal, canetas
plasticas £ blocos de anotacdes
confeccionacos em papel reciclado
custam, erit “#dia, R$ 2 a unidade.

gama de produtos feitos de mate-
riais reciclaveis, como blocos, ca-
dernos, risque-rabisque. “A EcCOA-
titude oferece produtos personali-
zados, entao sempre estamos ino-
vando o mesmo produto, acrescen-
tando cordas, aderecos, entre ou-
tros materiais solicitados pelos cli-
entes”, salienta a empresaria.

Um dos brindes que tém sido
muito encomendados ultimamen-
te, segundo ela, sao as ecobags, ou
sacolas retorndveis, que substitu-
em as de plastico, mas os blocos
de anotacoes e os porta-rascunhos
sao os campoes na preferéncia das
empresas.

De acordo com Celestina, o pico
das encomendas acontece nos
meses de novembro e dezembro.
“Por falta de mao-de-obra especi-
alizada para novas contratacoes,
o prazo de entrega dos brindes
tem sido, em meédia, 20 dias”, ex-
plica. Para tentar reverter esta
dificuldade, a EcoAtitude tem mi-
nistrado cursos para formar e qua-
lificar funcionarios.

de todo os precos

Quem quiser investir um pouco
mais, pode encomendar um kit de
calculadora e caneta por R$ 6. Ou kit
manicure, indices telefonicos de mesa
e relogio de parede, que custam entre
R$ 10 e R$ 15 cada. Para os que
desejam um brinde mais marcante, 0s
pen drives e os canivetes multiuso sao
uma boa opgao. Custam, em média,
R$ 20 a unidade.

Bruna Moreschi

DE CANETAS A
PEN DRIVES, 0
IMPORTANTE E
SER CRIATIVO
PARA SER
LEMBRADO

Bruna Moreschi

RONY GUIMARAES, DO MOINHO
VERMELHO BUFFET: “SE NAO FOR UM
BRINDE BOM, NINGUEM USA”

Identificacao
com o cliente

O Moinho Vermelho Buffet tenta
inovar quando oferece um brinde de
final de ano. O proprietario, Rony
Cezar Guimaraes, diz que ainda nao
decidiu o que ira distribuir este ano,
mas adianta que fez uma pesquisa
interna para ter idéias e ja sabe que
vai dar algo diferente. Para ele, "se
nao for um brinde bom, ninguém
usa. Brinde comum todo mundo da”,
diz.

A iniciativa de oferecer brindes
acompanha a empresa desde o inicio
das atividades, seis anos atras. “Ja
demos varios brindes, como um
saca-rolha diferenciado, uma
embalagem com gel para conservar
a temperatura do vinho, caneta com
farolete, marca texto ou lousa com o
nome da pessoa”, conta Rony.

Para a comemoragao de
casamentos, a casa oferece aos
noivos como lembranga um
champanhe com o rétulo da casa. "0
brinde deve ter identificagdo com o
cliente, tem que ser algo para ele se
lembrar sempre”.
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ESTILO

EMPRESARIAL

Vocé esta prestes a fazer as ma-
las e descobre que nao vai fi-
car sozinho no quarto do hotel du-
rante uma viagem de negocios.
Seja la qual for o motivo - muitas
VEZES pOr economia - sua empre-
sa resolveu reservar um unico
guarto para dois ou trés funciona-
rios. O que, a primeira vista, pa-
rece meio complicado, pode até se
tornar- divertido. Mas é preciso
que todos estejam dispostos a um
bom relacionamento, a nao inva-
dir o espaco do outro e, ainda, le-
var na bagagem doses extras de
disposicdo € bom humor.

Tudo comeca na hora de arru-
mar a mala. Como vocé tera que
dividir espaco é bom nao exage-
rar na quantidade de roupas e sa-
patos que vai levar. Itens de higi-
€ne pessoal também devem ser
limitados. Por isso, nada de abar-
rotar a pia do banheiro com per-
fumes, cremes e logoes para todas
as partes do corpo. Leve apenas o
que caberia sobre um criado-mudo
P€queno. Mas tenha 4 mao o ne-
C€ssario para nao precisar pedir
e€mprestado e muito menos usar
sem pedir. Isso é imperdoavel!

De malas prontas, siga viagem
Com a idéia de aproveitar a opor-
tunidade para prormover uma me-
lhor‘ ‘nteracao com seus colegas de
€quipe. Esticar a conversa um pou-

- até mais tarde e, quem sabe,
Promaver uma sessio de piadas no
quer\l/:to pode se tornar divertido,

as, para sa
nheiro, g regi ~r ;;?;c?om _compa—

Al i I pal € a dis-
Cricao. Nada de sair por ai espa-
lhando quem e bagunceiro oy
quem ronca, E, falando nisso,
quem realmente ronca pode fazer
a gentileza de avisar ao RH da
empresa e pedir uma acomodacao
especial. Se isso nao for possivel.
pelo menos avise seu colega de
quarto e peca desculpas antecipa-
damente.

e ——

Bruna Moreschi

DAYSE HESS

Respeitar o espaco
tlo outro e ter estilo

EM UMA VIAGEM DE NEGOCI0S, DIVIDIR 0 QUARTO DO HOTEL PODE SER UM
PROBLEMA QUANDO FALTAM BOM SENSO E BOM HUMOR. USANDO A
SIMPATIA E A BOA EDUCAGAO, COMPARTILHAR AS MESMAS
ACOMODAGOES PODE SER UMA EXPERIENCIA RICA E DIVERTIDA

Por outro lado, € preciso mudar
alguns habitos e se tornar mais
sociavel. Nada de desfilar de rou-
pas intimas pelo quarto, muito
menos aquelas bem “conforta-
veis” que vocé adora usar em casa;
menos ainda sem roupas. Nada de
pecas espalhadas por todos os la-
dos e nem sapatos no meio do
quarto. Toalha molhada largada
no chao do banheiro também é
imperdoavel, assim como tubo de
pasta de dentes aberto. Uma dica
para ser um bom colega de quar-
to € dar uma conferida em tudo

EVISTA ACIHM Novembro 2008
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antes de dormir.

O alerta vermelho vai para
quem gosta de assistir televisao
até tarde. E bom conversar antes
e determinar um horario razoavel
para todos. Com simpatia e edu-
cacao, tudo fica mais facil. E siga
sempre a conhecida regra: sua li-
berdade termina onde comeca a
do outro. Principalmente num lu-
gar tao pequeno como um quarto
de hotel.

Dayse Hess € jornalista e especialista
em design de moda




Sem duvida, as mais importantes
decisoes sao avaliadas pelo sorriso.
N&o poder sorrir em um momento
certo podera afetar uma vida inteira.
Pensando nisso, temos o prazer
absoluto em aumentar a qualidade de
vida de nossos pacientes.

A Orofacial Center inova e busca
solucGes de alta tecnologia fazendo
uso das mais avancadas técnicas de
implantes dentarios. Utilizando
| processos simples, em poucos
minutos proporcionamos um Novo
motivo para vocé sorrir com
naturalidade e primor.

Ter um sorriso saudavel é o maior

bem social que alguém pode ter. Além

de reanimar a auto-estima, ele
i\ motiva, renova e ativa os melhores
§ momentos da vida.

——  TRATAMENTOS | RABILITACAO SEM
ENXERTO OSSEO

Cirurgia computadorizada e Dores faciais
Cirurgia ortognatica e Clareamento dental a laser
Implantes dentarios e Laserterapia
Implantes zigomaticos e Tratamento cirdrgico e clinico da ATM
Implantes ALL ON'4 e Tratamento sob anestesia local ou geral
Prétese e Analgesia inalatéria
Cirurgia do ronco e apnéia do sono & Cirurgia do contorno facial

Cirurgia dos dentes do siso ¢ Estética
¢ D

44 3026-8226

Av. Euclides da Cunha, 1370 - Maringa - PR \&OfaCia; centgj:/

www.orofacialcenter.med.br CIRURGIA BUCO MAXILO FACIAL
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NEWS

CURSOS

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

B DE VENDEDOR A NEGOCIADOR
Instrutora: Patricia Carla de Souza
Data: 17 2z 20 de novembro de 2008
Horério: 1S as 22h30

B LiCITAGOES PARA EMPRESARIOS
Instrutores: Luis Fernando Otero e
Michelle M. Shimoda

Data: 182 20 de novembro de 2008
Horario: 19 as 22h30

i EXCELENCIA NO ATENDIMENTO
A CLIENTES INTERNOS E EXTERNOS
Instrutora: Elizabete Willemann

Data: 24 e 25 de novembro de 2008
Horério: 19 a5 22h30

w RH - FERRAMENTAS PRATICAS
Instrutora: Elizabete Willemann

Data: 26 ¢ 27 de novembro, 3,4,8e9
de dezembro

Horario: 19 as 22h30

B cursp BASICO EM

PRDGRAMA(;T\U NEUROLINGUISTICA - PNL
Instrutor: Jougi Takahashj

Bata: 29 de novembro de 2008
Horério: 8 45 18 horas

Bruna Moreschi

OBSERVATORIO SOCIAL

vereadores eleitos em Maringa participaram de uma reu-
nié%rlizs C()jgzelrsatério Social, em 17 de outubro. Na ocasiéo, 0 presidente
da entidade, Ariovaldo Costa Paqlo, falou s'obre.o funcnonamen’tol'e as
principais conquistas da ONG, criada para fiscalizar = gastosi_ppb icos.
Em 2008, o Observatério Social e?companhou 45% das |c;||:]eigoesé
“Todos os anos sao licitados no municipio cerca d‘e Rf{i 250 milhdes.
preciso acompanhar a destinacao e a correta aplicacdo desses recur-
SOSCc’)éetranbch’):'ulo também destacou algumas muda?’ggs
implementadas na Prefeitura, devido ao.tr'abaNIho do Ob?erva~ Or(le,
como a disponibilizagZo das atas das licitacoes, a re? Izq]gaod e
pregdes eletronicos e a particigagéo dgstempresas desclassificadas
recebimento dos produtos. L
nONpc’:ngeasrst?cidpzram da reunido os vereado_res Belino Brgwri Ellhdo,
Aparecido Domingos Regini (Zebrao) e Luiz qulos Clowsf(. uiz do
Postinho). Jodo Borri Primo também né&o participou, mas foi repre-
illy Taguchi. by
Segta(])dbosgrovra\t/\({)rig So%ial recebeu o Prémio Finep 200_8 Reglap Sul,
categoria Tecnologia Social, e est concorre_ndo na final nacional,
que acontecera em 4 de dezembro. O prémio para os ganhadores

sera o financiamento para implementacao de projetos, cujo valor
varia de R$ 500 mil a R$ 10 milhges.

Empresa;
preender, s
Competitivid

. Sebrae g pe
O softwa

A ferramenta

Pasquini, 0 software ser
nucleos do programa.

€rao os primeiros a utilizar um software d
ade Empresarial. A ferramerita, lan
dido da Federacao das Associacoe
re ajudara no diagnéstico empresarial,
Sazonalidade, disponibilidade de mao-de-obra para
melhorias baseado no diagnoéstico.

podera ser acessada pela internet. Se

REVISTA ACIM Novembro 2008
R —

os dos niicleos setoriais de automecanicas, informética e som automotivo, do Programa Em-

€ gestdo de negdcios, o Sistema de Inovacao e

¢ada no dia 23 de outubro na ACIM, foi desenvolvida pelo
s Comerciais e Empresariais do Parana.

a conhecer o ambiente da empresa (concorréncia,
0 setor, entre outros) e a elaborar um plano de acéo e

gundo o coordenador do Empreender, Eraldo

a disponibilizado nos préximos meses para os empresarios dos outros




DECORAGAO NATALINA |

Estdo abertas as inscricoes para o Concurso de decoragoes de Na-
tal de Maringa, realizado pela ACIM, com organizacao do ACIM Mu-
Iher. O prazo vai até 5 de dezembro e as inscricoes podem ser feitas
pelo www.acim.com.br/natal2008 ou pelo telefone (44) 3025-9595.
Sao quatro categorias de decoracao: vitrines, prédios comerciais, ex-
terna de edificios residenciais e externa de residéncias. O primeiro
colocado de cada categoria ganhara uma televisao de plasma de 22
polegadas. Os segundos e os terceiros lugares ganharao troféu. A
entrega dos prémios serd em 18 de dezembro. O concurso tem apoio
da Prefeitura de Maringd, Sindvest, Sincomar, Maringa e Regiao :

Convention & Visitors Bureau, Conselho Municipal de Turismo, Se-
cretaria da Cultura, Secovi, Clubes de Servicos-de Maringa, Sivamar, RICARDO BARRUS
Simatec, Sincofarma e Camara da Mulher Empreendedora de Maringa. NA ACI M

Eduardo Cavalari

' O vice-lider do governo na Ca-
mara dos Deputados, Ricardo Bar-

MAX [11 M lm H A ral ros, esteve na ACIM em 27 de ou-
e . |tubro, participando da reunido do
Profissionais das maiores agéncias de propaganda do Brasil e Conselho de Administracao da en-
do exterior e grandes anunciantes foram palestrantes da 18 edi- . |tidade. Na ocasido, o deputado fa-
cdo do Maximidia, evento realizado em Sao Paulo com transmis- . |lou sobre a crise econémica inter-
sdo via satélite para mais de 20 cidades. ' nacional e os desafios do Brasil.
O evento, promovido pela Rede Record e Rede Independén- ; Ele reproduziu a apresentacao que
cia de Comunicacéo (RIC), aconteceu de 7 a 9 de outubro. Em ‘ 0 ministro da Fazenda, Guido Man-
Maringd, as palestras foram transmitidas na sede da ACIM e a . tega, fez recentemente para os de-
participagao foi gratuita. .| putados. De acordo com a apresen-

tacao, o Brasil tem algumas vanta-
gens neste momento de crise, como
‘uma economia dindmica, reservas
‘elevadas, exportacdes diversificadas
‘eregulamentacdo financeira. |

Mas, diante da crise, o governo
tomou algumas medidas, como a
reducdo do compulsério bancario,
leiloou délares, liberou recursos
para o BNDES e direcionou parte
.| dasreservas para o financiamento |
' |do comércio exterior.

Barros afirmou que “a crise nao
‘acabou e que nao se sabe o tama-
'nho dela, mas a expectativa € que

.| nareuniao do G-20, que acontece-
| |rdem 15 de novembro, com a par-
ticipac@o do presidente eleito dos |
'EUA, deverao ser estabelecidas
medidas para estancar a crise”

Bruna Moreschi
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JOSE CARLOS DE ARAUJO ALMEIDA FILHO

0 Direito
Eletronico é
uma realidade

TRATAR DO DIREITO COMO ALGO HERMETICO,

ADOTA TERMINOLOGIA AMERICANA, NAO E A
MAIS ACONSELHAVEL PRATICA

O Direito Eletrdnico ja € um ramo do Direito que se encontra no presente.
Quando os estudiosos da drea comegaram a tratar do tema, parecia algo
inatingivel. Nos idos dos anos 70, diversos pesquisadores europeus ja se
dedicavam ao estudo do impacto das tecnologias no Direito.

Com o avanco da Internet, nos anos 90, o estudo teve um consideravel avango,
mas, ainda assim, a questdo relativa a aplicacdo do Direito nas areas tecnoldgicas
encontrava - como ainda encontra - grande resisténcia.

Esta resisténcia possui diversos fatores que devem ser eliminados, podendo
Citar alguns: o hermetismo dos profissionais do Direito que militam na area do
Direito Eletronico (prética, esta, expurgada pelo Instituto Brasileiro de Direito
Eletrénico), a adocdo indiscriminada de termos gque provocam medo nas pessoas ao
tratar do tema, além de diversos outros.

Tratar do Direito como algo hermético, aliando-se a informatica, que, por sua
vez, adota terminologia americana, ndo é a mais aconselhavel pratica. E é por esta
razao que o estudo das novas tecnologias deve romper paradigmas e trazer para a
Sociedade o profissional como ator deste novo cenario. E o termo ator, aqui, se
resume em parceiro da sociedade.

A internet, especialmente nas transagGes comerciais, ainda se apresenta
mitologica, apesar do acréscimo consideravel nas compras realizadas na
Modalidade on-line. A participacio da sociedade, hoje, se faz cada vez mais
necessaria, porque o Direito ndo é uma ciéncia estatica. E, em assim sendo, as
normas visam pacificar os possiveis conflitos.

__Afim de garantir sucesso para os empresarios, a adogdo das tecnologias da
informacio - em especial a adogdo de programas de computador seguros - propicia
@0 consumidor uma garantia de realizacdo da compra.

Com o crescimento da Internet, muitas empresas com falsos perfis se instalam
na rede, provocando o descrédito nas empresas sérias. A solucdo para a
Mariutencdo da credibilidade é a utilizacdo da certificagdo digital, como os bancos e
outros sntes_ de negdcios na Internet utilizam.

.:;_(;;E;Jlrrls;?‘rtlgrrcl)ente e¢ que muitos pensam, os sites podem ser certificados

. i i r?tléi (Ijsigo slgnifica? Significa que as transagBes realizadas no site

o to N I as” e reconhecidas - porque existe um sistema de
ptografia Pelas partes envolvidas na transacdo, impedindo o abuso e a ma-fé

dos usuarios e pretendem a fraude.

comoe ﬁg?net;csuo ».te«;gromco deve ser incenti\{ado, mas para isso € preciso que os

estejam atentos as tecnologias de seguranca. A certificagdo digital

garante esta seguranca a ambas as partes: clientes e empresarios.

Finalmente, a contratacdo de profissionais sérios e dedicados, a fim de garantir
aseguranca dOS.SIteS, fara com que a credibilidade comercial eletrénica seja
adquirida, reduzindo-se custos tributdrios e operacionais.

~ Ofator humano, contudo, jamais poders ser renegado, sob pena de total
INsucesso do empreendimento.

JOSE CARLOS DE ARAUJO ALMEIDA FILHO £ MESTRE EM DIREITO. p : TR0
ALMEIDA FILHO & CESARINO ADVOGADOS ASSOCIADOS ROFESSOR DE DIREITO ELETRONICO E DIRETOR DA
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sO O PAM TEM
UM PROGRAMA
DE ATENCAO
A SAUDE
CLUSIVO
PARA A SUA
MPRESA

O PAM tem um Programa estruturado de

Atencao a Saude voltado aos aspectos
preventivos e curativos com agoes adequadas
as necessidades de cada empresa, de acordo

com o perfil dos trabalhadores e familiares.
Solicite uma visita de um dos representantes
PAM e descubra por que o PAM é o plano ideal

para cuidar da saude da sua empresa.

LIGUE: (44) 3218-1515

www.drpam.com.br

Candi aclais
pemgi::ocaddoa e
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Trazemos tendéncias,

desvendamos conceitos, '
criamos assunto, formas e figuras
para um produto que nao veste apenas

um corpo, mas representa o estilo.de
3 y A |
Vld’ue cada mar&constro‘&gra seu \

pﬂbli«calvo.
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SENA| MARING

Rua Vereador Nelson Abrao, 80 | Zona
_ Fone|Fax 44 3218.561
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