=E Revista

R$ 5,00
Margo/2009
N° 485

Ano 46

A REVISTA DE NEGOCIOS DO PARANA

'SOFTWARE

Maringa refera
!ﬁetor e tracam
S[mpiciosas de

Ncia no
Metas ’
€xportacao s 1

& g

Neg(’)cios: Para garantir Exportacoes: Sda'big?nr?;
SUcesso nas vendas é preciso exportar e veja dicas ebqasileiras
oferecer ham atendimento tranassou as fronteiras br




O PAM homenogeio todas as mulheres, maes,

mente no dia infernacionall da mulher; mas nos
365 dias do ano com exceléncia no afendimen-

to dedicado especialmente as mulheres.

Sé uma empresa com um quadroide
2 funciondrios formado por 95 % de

mulheres é capaz de compreender

por confa do PAM.

Feliz dia das mulheres!
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ENTREVISTA 4
0 presidente da Associagao
Brasileira de Franchising,
Ricardo Bomeny, diz que o
setor esta consolidado no
pais, mas ainda tem muito
£spaco para crescer,
principalmente nas cidades
de médio porte

REPORTAGEM DE CAPA 10
De olho em novos mercados,
empresarios de software
apostam na unido: juntos
querem tornar a cidade
referéncia no setor e exportar
US$ 100 milhdes por ano até
2015; mas eles tém desafios
imediatos, como suprir a
caréncia de pessoal
qualificado

MERCADO 22
Os jovens influenciam a
decisdo de compras da
familia e ainda sdo
responsaveis por
movimentar um mercado de
R$ 31 bilhoes no Brasil. De
olho neste filao, empresas
locais apostam no
consumidor jovem

Nao ha duvidas de que
a participacao das mu-
lheres no mercado de
trabalho aumentou nos
altimos anos. Elas con-
quistaram mais espaco,
maiores salarios, mas
ainda enfrentam desigualdade.
Um estudo publicado dias atras
pela Confederacao Internacional
dos Sindicatos mostra que as tra-
balhadoras brasileiras sao as que
tém maior diferenca salarial em
relacao aos homens, nos 24 pai-
ses pesquisados. A diferenca na
remuneracao, segundo o estudo,
€ de 34 %, enquanto na Suécia, a
primeira colocada no ranking, a
diferenca € de 11%.

As pesquisas brasileiras tam-
bém nao sdo tao positivas quan-
do o assunto € a participacao da
mulher no mercado de trabalho.
De acordo com o Departamen-
to Intersindical de Estatistica e
Estudos Socioecondémicos (Diee-
se), elas sao responsaveis por
43,9 % das vagas de trabalho for-
mal e informal, mas em com-
pensacao ganham 42 % a menos
do que os homens.

Mas ha boas noticias. Segun-
do estudos, 52% dos empreen-
dedores brasileiros sao mulheres
e a proporc¢ao de familias chefi-
adas por mulheres passou de
cerca de 25% para 33%, entre
1997 '€ 2007,

Na ACIM nao faltam exemplos
para comprovar a forca e o em-
preendedorismo feminino. O
ACIM Mulher, conselho formado
por empresarias e executivas, €

0 empreendedorismo
entre as mulheres

bastante atuante. E o responsavel
por realizar a Feira Ponta de Esto-
que e pelo sexto ano consecutivo
homenageia mulheres empreende-
doras, por meio do prémio ACIM
Mulher.

A homenageada deste ano € uma
batalhadora. Natalia Maria Martin,
que hoje tem 80 anos, chegou com
o marido na cidade no final da deé-
cada de 50 e deu inicio a uma tra-
jetoria empreendedora: abriu o
Deposito de Calgados do Sul, hoje
Centro Comercial Tiradentes, loja
de departamentos tradicional na
cidade. Neste periodo, a empresa
passou por transformacoes para
acompanhar as tendéncias de mer-
cado: o mix de produtos foi refor-
mulado, a loja foi ampliada - atual-
mente sao cinco mil metros qua-
drados - e hoje a empresa comerci-
aliza 28 mil produtos e tem 49 fun-
cionarios.

Nas edi¢coes anteriores o prémio
foi entregue para mulheres igual-
mente empreendedoras: ha em-
presarias, médica, pesquisadora e
até uma irma, presidente do Lar
Escola da Crianca de Maringa, o
que comprova a importancia delas
na sociedade atual.

No més da mulher, a ACIM reve-
rencia todas aquelas que contribu-
iram, direta ou indiretamente, com
o desenvolvimento da nossa cida-
de. E faz um agradecimento espe-
cial para as empresarias, executi-
vas e funcionarias.

Adilson Emir Santos é presidente
da Associacao Comercial e Empresarial
de Maringa (ACIM)
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' RICARDO BOMENY

Franquias: setor

RESIDENTE DA HOLDING BRAZIL FAST FOOD
CORPORATION, GRUPO QUE CONTROLA AS
MARCAS BOB'S, DOGGIS, PIZZA HUT (EM SAO
PAULO), ENTRE OUTRAS, RICARDO BOMENY FOI
EMPOSSADO, NO INICIO DESTE ANO,
PRESIDENTE DA ASSOCIACAO BRASILEIRA DE
FRANCHISING (ABF). A ENTIDADE, COM MAIS DE
DUAS DECADAS DE EXISTENCIA, PROMOVE
CURSOS SOBRE O ASSUNTO, ALEM DE
OFERECER SUPORTE PARA FRANQUEADOS E
FRANQUEADORES. MESMO DIANTE DA CRISE <
MUNDIAL, A ABF ESTIMA QUE O SETOR
CONTINUARA CRESCENDO. O OTIMISMO ESTA
ALICERCADO NO DESEMPENHO DO RAMO DE
FRANCHISING NOS ANOS ANTERIORES: O
\ FATURAMENTO SALTOU DE R$ 25 BILHOES, EM
2001, PARA MAIS DE R$ 46 BILHOES, EM 2007.
NESTE PERIODO, O NUMERO DE REDES
CRESCEU DE 600 PARA 1.197 E O NUMERO DE
UNIDADES DE FRANQUIAS AUMENTOU DE 51 |
MIL PARA MAIS DE 65 MIL. UMA PESQUISA '
ENCOMENDADA PELA ABF REVELA QUE NO
QUARTO TRIMESTRE DE 2008 O FATURAMENTO
DO SETOR AUMENTOU 21,5% EM RELAGAO AO
MESMO PERIODO DO ANO ANTERIOREA
PREVISAO E QUE O SETOR CRESCERA EM MEDIA
19,4% NOS TRES PRIMEIROS MESES DO ANO.
CONFIRA A ENTREVISTA QUE RICARDO BOMENY |
CONCEDEU A REVISTA ACIM. ,'
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EXISTE UM PERFIL IDEAL DE abrir a primeira loja seguindo es- dem nao obter sucesso ou por ’
EMPRESARIO PARA ABRIR UMA tes requisitos, podera crescer e causa do proprio fraanfBadO,

FRANQUIA? partir para a abertura de outras que muitas vezes faz um inves: |

| Nao exatamente, embora quem  lojas ou outros negocios da mes- timento mas nao NEGCes: Il

} procura esse negocio costuma ter ma franquia. mente fica a frente do proprio ‘

entre 25 e 45 anos, mas isso niao negocio, ou por culpa do fran- ‘

€ um pré-requisito. E indicado ter A RELAGAD ENTRE FRANQUEADOS E queador, que em alguns €asos |
experiéncia empreendedora, mas FRAN[!UEADDRES NEM SEMPRE E nao oferece o suporte € 0 apoio
nao necessariamente em fran-  HARMONICA. QUAIS SAD AS MAIORES ~ necessdrios ao franqueado num
quia, e € preciso efetivamente de- DIFICULDADES NESTA RELACAQ? momento de maior dificuldade.
dicacao e disponibilidade para o O sistema de franquias tem di- E esse equilibrio na relagao en-

Lé_ negocio. A decisdo de se tornarum  versas vantagens, mas ¢ impor- tre o franqueado e o franquéa- A
g franqueado precisa ser bem estu- tante entender que s6 a franquia dor que deve existir, ou S€ja,
§ dada, ou seja, isso quase que pas- nao garante o sucesso. Ela pode quanto maior esse equilibrio,
i sa a ser um projeto da vida de minimizar o risco do empresario. menor a probabilidade de falha

£ quem toma a decisdo. Se vocé Dentro do setor, franqueados po- de um dos dois lados. e



consolidado e em expansao

0 SELO DE EXCELENCIA, CONCEDIDO
PELA ABF PARA DESTACAR AS
EMPRESAS DO SETOR, FORNECE QUE
TIPO DE GARANTIAS A0S FRANQUEADOS?

E AS FRANQUIAS QUE NAO POSSUEM 0

SELO PERDEM COM ISS0?

As franquias que tém selo de
exceléncia passaram por um pro-
cesso de certificacao. A avaliacao
para a concessao do selo € feita
por um instituto totalmente inde-
pendente que faz a pesquisa com
os franqueados de determinada
rede, sem que o franqueador sai-
ba, o que demonstra grande trans-
paréncia. Depois disso, € feito o
ranking das franquias avaliadas.
Eu diria o seguinte: quem nao tem
essa certificacao pode até ser uma
boa franquia, pode ser um bom
franqueador, mas talvez nao es-
teja disposto a passar por um pro-
cesso de certificacdo. Ja as empre-
sas que possuem o selo de exce-
léncia em franchising tém uma
pequena vantagem justamente
por terem aberto as portas para
serem avaliadas. E o selo com cer-
teza ajuda a atrair mais negocios.

QUAIS 0S PRE-REQUISITOS PARA

CONSEGUIR UM FINANCIAMENTO NO

SETOR DE FRANCHISING? QUAIS AS

DIFICULDADES ENCONTRADAS?

A ABF tem convénio com trés
instituicoes bancarias, que sao a
Caixa Econémica Federal, o Ban-
co do Brasil e o Banco do Nordes-
te. Existe um processo de homolo-
gacao para que os franqueadores
sejam pré-qualificados para garan-
tir maior facilidade de crédito aos
seus franqueados. [sso ja € uma
realidade. E as taxas costumam ser
mais vantajosas do que as encon-
tradas no mercado, porque Sao pro-

gramas especificos para o franchi-
sing. Ha burocracia como em qual-
quer outra operacao de crédito que
existe no mercado, mas com uma
pequena reducao dessa burocracia
em funcao da homologacao de al-
guns franqueadores.

COMO SABER SE UMA EMPRESA TEM
POTENCIAL PARA SE TORNAR UMA
FRANQUEADORA?

Para se tornar um franqueador
€ preciso comprovar que o nego-
cio pode ser replicado e isso pres-
supoe um tempo minimo de ope-
racao, conforme determina a lei
de franchising no Brasil. Outro
fator importante é que o empre-
sario que pretende se tornar um
franqueador se prepare, se estru-
ture, para que possa apoiar os
franqueados que irao fazer parte
do sistema. Em resumo, € preciso
fazer um plano de negocio para
entender se o negocio € franque-
avel ou nao e neste sentido a pro-
pria Associacao Brasileira de Fran-
chising pode ajudar, oferecendo
apoio e encaminhamento.

A ABF ESTIMA UM CRESCIMENTO DE
QUASE 20% NO FATURAMENTO DO
SETOR DE JANEIRO A MARCO DESTE
ANO E UM CRESCIMENTO MEDIO DE
3,34% NA EXPANSAO DO NUMERO DE
LOJAS, COMPARATIVAMENTE A0
TRIMESTRE ANTERIOR. COMO 0S
ESTADOS DO RIO DE JANEIRO E SAD
PAULO CONCENTRAM 0 MAIOR NUMERD
DE NEGOCIOS, EXISTE PERSPECTIVA
DE MIGRACAO DE INVESTIMENTOS
PARA OUTRAS REGIOES, ASSIM COMO
TEM ACONTECIDO COM 0 MERCADO DE
SHOPPING CENTERS?
Eu acredito que sim. O que es-
tamos vendo com os efeitos das

mudancas, desde o ano passado,
no setor de shopping centers e
franquias e, que foi acentuado
com crise economica mundial, é
justamente a interiorizacao das
marcas € dos empreendimentos.
Num periodo como este, de crise.
temos efeitos distintos: pode ha-
ver uma paralisacdo ou uma re-
ducao da atividade econémica em
Sao Paulo, por exemplo, e um au-
mento no Parand, ou em alguns
estados da regiao nordeste e da
regiao centro-oeste, no caso des-
tes dois ultimos até em funcao da
sistematica do bolsa-familia, que
acentuou muito as atividades eco-
nomicas daquelas regioes. Existe
também outro efeito, por exem-
plo, na regiao do Amazonas, que
concentra muitas empresas fabri-
cantes de equipamentos e softwa-
res. Na zona franca de Manaus
tem havido reducao da atividade,
que tende a se estabilizar no mé-
dio prazo. Os empreendedores de
shopping, por exemplo, estao bus-
cando o interior, até por que nos
grandes centros ja existe uma ocu-
pacao desse tipo de segmento
muito forte. E como dentro de um
shopping center a atividade de
franquia € muito presente, entao
se um shopping for para uma ci-
dade do interior do Parana, €
muito provavel que o setor de
franquia acompanhe este movi-
mento.

A DISTRIBUIGAD DE FRANQUIAS NG
BRASIL NAO E HOMOGENEA. POR
EXEMPLO, MINAS GERAIS ESTA
EMPATADO COM 0 PARANA EM A
TERCEIRO LUGAR NA DISTRIBUICAO DE
UNIDADES FRANQUEADAS E TEM
QUASE 0 DOBRO DA POPULACAO. O RID
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www.acim.com.br

DE JANEIRO TEM APROXIMADAMENTE
25% MENOS RESIDENTES DO QUE
MINAS E 4% A MAIS DE
FRANQUEADOS. 0 RIO GRANDE DO SUL
TEM A MESMA POPULACAO DO PARANA
E 2% A MENOS. E POSSIVEL DIZER
QUE EXISTE UMA CULTURA PROPRIA
PARA 0 FRANCHISING?

Acredito que haja sim um pouco
de questao cultural, dos bons

exemplos serem multiplicados nas
franquias, indo bem em determi-
nadas cidades, como Curitiba, Ma-
ringa ou Foz do Iguacu e multipli-
car a percepcao de que a franquia
seja realmente um bom negocio.
Por outro lado, ha a questao da dis-
tribuicdo de renda. No Parana ha
diversas regioes do norte, oeste €
leste do estado que tém cidades
importantes, as vezes dentro da
concentracao geografica elas le-
vam vantagem, por exemplo, em
relacao a Minas Gerais.

0 FATURAMENTO DO SETOR CRESCEU
84% E 0 NUMERO DE REDES
AUMENTOU 94% ENTRE 2001 E 2007.

A ABF ELABOROU UM PLANEJAMENTO

PARA 0 SETOR COM ESTIMATIVA DE

CRESCIMENTO E FATURAMENTO PARA

0S PROXIMOS ANOS? EXISTE UM

PLANEJAMENTO PARA A MANUTENCAD

DESSE CRESCIMENTO?

O crescimento do setor € con-
sistente e constante. Nos acredi-
tamos que ainda temos no Brasil
muito campo para o setor de fran-
chising. Sao cerca de 1,3 mil mar-
cas existentes, com cerca de 69
mil pontos de vendas e um fatu-
ramento na ordem de RS 53 mi-
Ihdes. O Brasil € um pais continen-
tal, que tem muitas areas ainda
nao exploradas, em especial as
cidades de médio porte localiza-
das fora dos grandes centros. Com
todo esse espaco, o setor de fran-
chising esta preparado para cres-
cer as mesmas taxas dos ultimos
anos.

- REVISTA ACHM Marco 2009

RICARDO BOMENY

¢, Ainda temos no Brasil
muito campo para o
setor de franchising.
Sao cerca de 1,3 mil
marcas existentes,
com cerca de 69 mil
pontos de vendas e um
faturamento de R$ 53
milhoes. 0 Brasil & um
pais continental, que
tem muitas areas
ainda nao exploradas,
em especial as
cidades de médio
porte localizadas fora
dos grandes centros

DE ACORDO COM A ABF, DOBROU A
PROCURA POR FRANQUIAS NOS DOIS
ULTIMOS MESES DE 2008. QUAL E A
EXPLICAGT\U?

Em periodos de crise, retracao ou
desaceleracao economica, o setor de
franquias € beneficiado por varios
motivos: seguranca maior do inves-
timento em detrimento, por exem-
plo, do mercado de acoes € mesmo
de renda fixa. Quem investiu nes-
sas areas se sentiu, em virtude do
que aconteceu no ano passado, in-
seguro em manter os investimentos
e muitos passaram a investir na ati-
vidade produtiva. E um caminho de
entrada é o setor de franquia, por-
que atualmente no Brasil € um sis-
tema maduro, um Setor que ja se pro-
vou como saudavel, em que a taxa
de mortalidade nos primeiros anos
da atividade € quase zero. Entdo, ha
seguranga no investimento, obvia-
mente desde que o candidato, que é
o potencial franqueado, tenha apti-
dao e perfil para ser empresario em
determinada area, como alimenta-

¢ao, vestuario ou escola de ensino.
Também deve ter o recurso neces-
sario para investir na abertura de
uma franquia.

EXISTEM OUTRAS URGANIZA[}f]ES QUE

TRABALHAM COM FRANCHISING NO

BRASIL. COMO A ABF SE RELACIONA

COM ESSAS OUTRAS ORGANIZAGOES?

Digo com muita seguranca que
a ABF é uma entidade predomi-
nante, que coordena praticamen-
te todo o setor no Brasil. Ha a ABF
Rio, que € uma co-irma da ABF
nacional, e atua em sintonia co-
nosco. E ha outras entidades que
promovem feiras de negocios,
como o Sebrae, que faz isso pratl-
camente em todo o Brasil, € com
a participagao da ABF.

EXISTEM PLANOS PARA A ABERTURA
DE SECCIONAIS EM OUTROS ESTADOS,
COMO 0 PARANA? | :
A principio nao, mas isso e
uma questdo de volume d'e ne-
gocios, ou seja, uma entfdgde
precisa ter uma escala_mmlma
para se sustentar. Entao, faze-
mos varias investidas a partir da
ABE, apoiando feiras em outros
locais e oferecemos cursos para

pessoas de todo 0 pals:

A POSSIBILIDADE DE ABERTURA DE
FRANQUIAS DE EMPRESAS PUBLICAS,
COMO CORREIOS E LOTERICAS?

O que esta faltando, Nna verda-
de, é uma regulamentagdo € uma
lei especifica para 0 Setor de frar\-
quia publica. Esse tipo de franguia
esta amparado invariave?men_te
na lei 8766, que € a lei de licitagao
publica. Entao, para ser um franj
queado de uma dessas empresas €
necessario passar por um proces:
so licitatério. Na medida em gue
isso seja definido e regulamenta-
do pelo proprio governo, €u acho
que surjam outras possibilidades de
franquias publicas no Brasil.
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computador, possibilita a perfuragdo
sem a necessidade de abrir ou dar
pontos na gengiva. Possibilitando que
o paciente volte s suas atividades em
menor tempo, devolvendo assim sua
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CAPITAL DE GIRO

Bruna Moreschi
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GERENCIA REGIONAL

Desde o inicio de fevereiro, a geréncia regional da GVT em Londrina e
Maringé foi unificada. Quem assume o cargo e ficara responséavel pelas
duas cidades é o gerente Regional da GVT em Maringd, Paulo Roberto
Teixeira. Desde 2000 na companhia, quando ingressou como analista de
mercado, Teixeira ja exerceu funcdes na area de vendas para o segmento
corporativo e desde 2003 ¢ responsavel por gerir a operagao em Maringa.

Formac;io em Administracdo de Empresas, possui pés-graduagdo em
Marketing pela Inbrape e MBA em Finangas pela Fundacéo Gettilio Vargas.

Bruna Moreschi
e —
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GASTOS PUBLICOS

O trabalho e os gastos dos
vereadores serao
acompanhados pelo
Observatorio Social de
Maringé. A decisao foi

anunciada para a imprensa em

11 de fevereiro, pelo
presidente da entidade,
Ariovaldo Costa Paulo (foto).
Os colaboradores do
Observatoério analisarao a
producao parlamentar,
prioridades de mandato e
classificardo a relevancia dos
projetos apresentados por
cada vereador.

1
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SAUDE EM CASA

O Santa Casa Saude en-
controu uma maneira de tra-
tar seus clientes em casa. O
novo servico, chamado Sau-
de em Casa, vem com uma
proposta inovadora € traz co-
modidade e agilidade no
atendimento; ideal para
quem sofre peguenas con-
tusdes, cortes ou queimadu-
ras e precisa de profissionais
de saude. Para o usudrio do
Plano Santa Casa Saude, 0
servico traz um acréscimo
de R$ 4,50 na mensalidade,
mas para as empresas que
oferecem o plano ao cola-
borador, isso significa uma
economia de tempo e redu-
¢ao nos custos com aciden-
tes de trabalho. A adesao ao
servigo ¢ feita pelo telefone
(44) 3025-7005.

s &



MARINGAENSE NA PRESIDENCIA

O secretario de Saude de Maringa, Antdnio Carlos Nardi,

assumiu a presidéncia do Conselho Nacional de Secreta-
rias Municipais de Saude (Conasems), em 11 de feverei-

ro. Ele era vice-presidente do Conselho e passou a ocu-
par o cargo de Helvécio Miranda Magalh&es Junior, ex-
secretario de Saude de Belo Horizonte. Nardi é dentista,
ja foi Secretario de Saude de Floresta e Marialva e presi-
de o Conselho Estadual de secretarios municipais de Sau-

de do Parana.

PARA ENTIDADES
ASSISTENCIAIS

Em 19 e 20 de marco o nucleo Maringé da Or-
ganizacao N6s Podemos Parand, em parceria com
a Fundacim e a Provopar, realizara o curso “Ela-
boracado de Projetos sociais e captacéo de recur-
sos”, destinado as entidades assistenciais do mu-
nicipio. O analista de projetos do Sistema Fiep e
um dos coordenadores do Movimento Nés Pode-
mos Parané&, Angelo Tadini, ministrara o curso das
8 as 18h na sede da ACIM. As vagas sao limitadas
a 30 participantes. As inscri¢cdes custam R$ 10 e
podem ser feitas pelo site www.fundacim.org.br,
pelo telefone 44 3025-9676 ou pessoalmente no
escritorio da Fundacim.

Arquivo Prefeitura de Maringa

L.r o

ENCONTRO DA OBESIDADE

Autor do best-seller “A semente da Vitéria”, o
professor de educacao fisica, Nuno Cobra, que
ja foi preparador fisico de Ayrton Senna, Rubens
Barrichello, entre outros, estara em Maringa no
dia 21. Ele participaréa do Ill Encontro dos Paci-
entes de Cirurgia da Obesidade, que sera reali-
zado no Centro de Eventos Araucéria pela Asso-
ciacdo Leve Vida em parceria com o Centro de
Cirurgia da Obesidade. No evento, também ha-
vera palestra do pioneiro em cirurgia bariatrica
no Brasil Arthur Garrido Junior. Estao convida-
dos para o encontro os trés mil pacientes que fi-
zeram cirurgia da obesidade com o0 médico Daoud
Nasser, do Centro de Cirurgia da Obesidade, bem
como outros interessados no tema. Informacdes
pelo telefone (44) 3225-2121.

PARANA ALFABETIZADO

Sujar o dedo de tinta e carimbar o papel para assinar o nome e dificuldade para escolher
um produto na prateleira do supermercado sédo alguns obstaculos enfrentados por quem
nado sabe ler. Mas essa realidade vem sendo transformada gradativamente pelo Programa
Parana Alfabetizado. Em Maringa, a meta para 2009 é alfabetizar 6.267 alunos. De acordo
com a coordenadora local do programa, Soni de Freitas Duarte Stravati, o objetivo é garan-
tir o acesso a leitura e a escrita como direito a educacdo basica e como instrumento de
cidadania. Além disso, possibilitar condi¢des para a continuidade da escolarizagcao aos
egressos do programa, através do Educagao de Jovens e Adultos (EJA) fase | do ensino
fundamental. O programa atende pessoas nao alfabetizadas com 15 anos ou mais. As ins-
crigdes sao realizadas durante todo 0 ano, em qualquer escola estadual. Informagdes pelo
telefone 0800-416200 ou no Nucleo Regional de Educacao, pelo telefone (44) 3218-7151.

M
.
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EMPRESAS DE TECNOLOGIA DA
INFORMACAQ ORGANIZARAM 0
SETOR, CONQUISTARAM
PARCEIROS E TRAGARAM METAS
QUE JA COMEGAM A SER
REALIZADAS: FAZER DE MARINGA
REFERENCIA EM SOFTWARE,
CAPACITAR MAO-DE-OBRA
E ALAVANCAR A
EXPORTAGAO;
EMPRESARIOS QUEREM
EXPORTAR US$ 100
MILHOES POR ANO ATE
2015

V4
Ecom ousadia que as mais de
cem empresas desenvolvedo-
ras de software de Maringa tragcam
planos para o futuro. Até 2015, o
setor pretende exportar USS 100
milhdes por ano. Pode parecer
muito, mas dentro de um merca-
do que anualmente movimenta
USS 1.2 trilhdo no mundo, a fatia
do bolo que os empresarios alme-
jam € palpavel. Mesmo se a com-
paracao for feita s6 em nivel de
Brasil. Em 2008, o mercado da tec-
nologia da informacao brasileiro
cresceu 11 % em relacao ao ano
anterior e movimentou algo em
torno de USS 23 bilhoes.

“E uma meta ambiciosa, mas
factivel. Se atingirmos 0s pré-re-
quisitos relacionados a certificacao
dos produtos e a quantidade. te-
remos totais condicoes”, afirma o
empresario Sérgio Yamada, coor-
denador do Arranjo Produtivo Lo-
cal de Software de Maringa e re-
giao e presidente do Nucleo de
Ensino Pesquisa e Exploracao em
Tecnologia da Informacao (Nexti).
Se for considerada a velocidade
com que o setor conseguiu se or-
ganizar na cidade. é possivel que
0s sonhos de conquistar o mundo

REVISTA ACIHM Marco 2009

MURILO GATTI

Tecnologia: a U

m click

Bruna Moreschi

PARA GANHAR COMPETITIVIDADE E AUMENTAR A PARTICIPAGAO NO MERCADO,

EMPRESAS DE SOFTWARE APOSTARAM NA UNIAO; SETOR DE TECNOLOGIA
DA INFORMACAO EMPREGA 1,5 MIL PROFISSIONAIS

se tornem realidade.

“Nao podemos ¢ ficar so no dis-
curso. Para entrar no mercado
internacional, precisamos de evi-
déncias para atestar que o softwa-
re de Maringa tem qualidade”,
afirma o diretor da ID Brasil e pre-
sidente da Associacao Software By
Maringa, Ademir Faria. O empre-
sario acaba de assumir a associa-
¢ao que reune atualmente 25
empresas. dez delas estao em bus-

ca de certificados de qualidade no
processo de desenvolvimento de
softwares.

Para o diretor da DBI1, llson
Rezende, a representatividade do
setor de software na cidade nao €
tao percebida porque as empresas
se “escondem” em salas comerci-
ais, diferentemente das industri-
as que demandam grandes cons-
trucoes. “E um setor que traz um
movimento significativo para a




da eficiéncia

economia de Maringa, seja pela
quantidade de profissionais com
remuneracao acima da média da
cidade e, principalmente por tra-
zer dinheiro de outras regioes com
as vendas dos softwares produzi-
dos aqui”, afirma.

O diretor de tecnologia da Ma-
tera, Celso Gongalves Junior, con-
ta que Maringa foi escolhida en-
tre 15 cidades brasileiras para re-
ceber uma filial da empresa, por
causa da infraestrutura e qualida-
de de vida da cidade, o potencial
para o desenvolvimento da indus-
tria de tecnologia da informacao

Bruna Moreschi

PSS,

LOCAL DE SOFTWARE, SERGIO YAMADA

~ Novos negacios a caminho

Dentro da Incubadora
Tecnoldgica de Maringa existem
trés projetos incubados que
tratam especificamente da
producao de software. A empresa
Quatum tem um software de
controle financeiro, a Consultoria
3C oferece, entre outros,
solugdes em administracao de
obras e para o setor
metalmecanico e a Programe tem
um software de Nutri¢do. Varias
empresas ja trilharam este
mesmo caminho e com a
incubagao, conseguiram forgas
para se desenvolver.

O nutricionista Leandro Lacar
da Silva e 0 sdcio e engenheiro
quimico Douglas Castilho Mariani
Sao 0s responsaveis pela
Programe e pelo
desenvolvimento do Nutrilive. O

——
REVISTA _AC'M Marco 2009

AE\MPRESAS DE SOFTWARES QUEREM EXPORTAR US$ 100 MILHOES POR ANO ATE 2015: “E
UMA META AMBICIOSA, MAS FACTIVEL”, DIZ 0 COORDENADOR DO ARRANJO PRODUTIVO

programa gerencia todo
procedimento nutricional de uma
clinica ou mesmo de um hospital.
Faz o gerenciamento das
avaliacbes corporais e
providencia a montagem do
cardapio. Os calculos que
demorariam de trés a quatro
dias podem ser feitos em dez
minutos”, afirma Silva.

Incubada desde 2006, a
empresa esta prestes a
“caminhar com as proprias
pernas”. “Até o meio do ano nos
graduamos. Ja fazemos planos
para sair e montar a nossa
empresa”, diz. “Temos muito
mercado a conquistar. Nosso
plano é ter 1% da fatia do
mercado de softwares de
Nutricdo até o final de 2009,
afirma.

=
=
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€ bons cursos voltados a formacao
de novos profissionais.

“Analisando de maneira mais
ge.ral, foi possivel perceber que
ex.lste um plano para que a cidade
S€jJa um polo de alta tecnologia e
que existem acées coordenadas
dos atores envolvidos (empresas,
governo, universidades) com vistas
a €sse objetivo”, considera, acres-
centando que a Matera produz sof-
twares para os mercados financei-
ro € corporativo e abriu a filial em
Maringa inicialmente com quatro
funcionarios.

Para ele, a organizacao das
empresas de software de Marin-
ga € de extrema importancia, até
porque. o setor segue uma carac-
teristica brasileira em tecnologia
da informacao, que € ter um gran-

A procura de

A estimativa do APL de
Software é que cerca 1.500
profissionais atuem na cidade em
empresas de tecnologia da
informagdo. Muitos entraram neste
mercado ap6s concluir a formagao
em instituicdes de ensino superior
da cidade como a Universidade
Estadual de Maringa (UEM) e o
Centro Universitario de Maringa
(Cesumar), que continuam a
abastecer o mercado. Mesmo
assim, ainda falta mao-de-obra
especializada para ocupar todas as
vagas deste mercado.
“Como a demanda € muito maior,
a falta de mao-de-obra qualificada
se torna um limitador frente a
capacidade de crescimento das
empresas”, afirma o presidente da
Software By Maringa, Ademir Faria.
Dentro deste contexto, muitas
empresas pagam parte dos cursos
de especializagdo aos funcionarios,
entre outros beneficios, para evitar
a fuga de profissionais para os
grandes centros.

Marco 2009

de numero de pequenas empre-
sas. “Em conjunto € mais facil
para as empresas investirem em
mao-de-obra, implantarem pro-
gramas de qualidade de software
e certificacdes e de submeterem
projetos conjuntos a agéncias fi-
nanciadoras”, diz

E, como os planos das empre-
sas de software de Maringa € ga-
nhar o mercado internacional,
Goncalves afirma que a Matera
esta disposta a colaborar “Temos
experiéncia pratica de atuacao no
mercado internacional, principal-
mente através do ActMinds, um
consorcio formado por empresas
do nucleo Softex de Campinas.
Temos clientes ativos nos EUA
desde 2004. Acredito que a Mate-
ra pode se juntar a estrutura ja

especialistas

“Pode-se dizer que de cada 80
profissionais formados 25 vao
trabalhar com o pai, 25 voltam para
as cidades de origem, 15 vdo para
os grandes centros e apenas 15
ficam por aqui. Precisamos mais do
que isto”, exemplifica o diretor da
Accion, Edney Marcos Mossambani.
Dentro da Software By Maringa, o
empresario coordena o projeto
SaberTI, que é voltado a capacitagdo
de jovens de escolas publicas para o
mercado de trabalho. Sdo 60 alunos
divididos em duas turmas. Em paralelo,
0 setor também conseguiu recursos
junto ao Fundo de Amparo ao
Trabalhador para capacitacdo. “O setor
de tecnologia da informac&o nunca
havia sido contemplado. E uma
situagao inédita para um APL de
Software. Conseguimos recursos para
capacitar mais 40 profissionais”, afirma
o coordenador do APL, Sérgio Yamada.
O setor também deve fechar
parcerias com instituicdes de ensino
superior para que sejam ofertados
cursos de formagdo complementar

“EM MARINGA, VEJO QUE 0S EMPRESARIOS
TRABALHAM EM CONJUNTO, TEM VISAD DE
LONGO PRAZO E DE GESTAD. A EXPECTATIVA
E QUE ESTE APL SEJA UM MODELO PARA 0
PARANA", AFIRMA ENIO VERRI

aos alunos. “Cada empresa
trabalha com uma linguagem de
programacdo especifica. Isto é
uma dificuldade para as empresas
de software, pois a mao-de-obra
se torna cara e escassa”, diz
Mossambani. Além disso, a
Software By Maringd dara inicio a
um projeto para selecionar
talentos, com a capacitacao destes
profissionais dentro das empresas.
A SG Sistemas, por exemplo,
criou o Projeto SG Trainee
(www.projetotrainee.com.br)
voltado a selecionar, treinar,
descobrir talentos e contrata-los.
“Nesse modelo nao podemos ter
pressa, pois contratamos algumas
pessoas que ainda estdao no ensino
médio. Mas pela experiéncia de dois
projetos realizados (o 1° com 310
inscritos e 0 2° com 600), vemos
que é viavel. Quem passa por este
processo muitas vezes tem mais
potencial para crescer do que quem
sai da faculdade”, afirma o diretor
da SG Sistemas, Joaquim Tavares.



montada pelas empresas de Ma-
ringa para colaborar com essa
experiéncia”, relata.

EM POUCO TEMPO

Os empresarios tém se organi-
zado a passos largos. No primei-
ro semestre de 2006 eram ape-
nas 13 empresas e o desejo de for-
talecer o mercado local. Com o
apoio de entidades como o Sebrae
e a ACIM no final do mesmo ano
0S empresarios ja tracavam o pri-
meiro plano estratégico. Na oca-
siao, foram definidas as fraque-
zas, forcas e quais seriam os pro-
ximos passos, lembra o coordena-
dor do APL de Software de Ma-
ringa, Sérgio Yamada.

Veio entao a concretizacao do
APL. Em mar¢o de 2007, houve a
primeira reuniao da chamada go-
vernanga do arranjo e aos poucos,
novos parceiros chegaram, como
a Federacao das Industrias do Es-
tado do Parana (Fiep). Vale desta-
car ainda a abertura de um escri-
torio regional da Associacao das
Empresas Brasileiras de Tecnolo-
gia da Informacao, Software e In-
ternet (Assespro) na cidade.

Hoje, além das entidades, asso-
ciacoes, instituicoes de ensino e
poder publico, mais de 40 empre-
sas integram o APL de Software
de Maringa e regido. Juntos, bus-
cam vencer novas demandas
tracadas no segundo plano es-
tratégico, elaborado no primei-
ro semestre de 2008. “Agora,
temos acoes de médio e longo
prazo a serem desenvolvidas”,
diz Yamada.

RUD RIZZIOLLI E MARCO AURELIO
ANDRADE, DA ELOTECH, ALMEJAM TER 50%
DAS PREFEITURAS DO PARANA COMO
CLIENTES, PARA 1SS0, CUSTEIAM CURSOS
PARA 0S FUNCIONARIOS E INVESTEM EM
QUALIFICACAD

APOIO GOVERNAMENTAL

Do governo do Parana, o APL
de Software de Maringa ja con-
guistou o reconhecimento. “O
mais dificil de um APL é a gdover-
nanca, mas quando se consegue
esta consolida¢ao o processo pas-
sa a ser quase natural. Em Marin-
ga, vejo que os empresarios se-
guem um caminho correto e soli-
do: trabalham em conjunto, tém
visao de longo prazo e de gestao.
A expectativa € que este APL seja
um modelo para o Parana”, afir-
ma o Secretdrio de Estado do Pla-
nejamento, Enio Verri.

Verri diz que a Secretaria de
Planejamento esta a disposi¢ao do
APL para formatar projetos e au-
Xiliar na busca de recursos gover-
namentais. “Existem recursos.
Para receber sao necessarios pro-
jetos. Pela qualidade do APL de
Software de Maringa e regiao e,
por agirem de maneira eficiente,
eles vao abocanhar boa parte des-
tes recursos”, avalia.

Para o presidente da regional
paranaense da Assespro, Mauro
Sorgenfrei, Maringa € um impor-
tante polo econémico do estado,
inclusive no que diz respeito a tec-
nologia da informacgdo. E com a
organizacao do setor foi mais fa-
cil evidenciar este potencial.

“O Nexti e a Software by Marin-
ga foram de importancia funda-
mental para a integracao inicial

Bruna Moreschi
\ VO

Quando o
cliente é o
poder publico

A burocracia do poder publico e a
participacao em licitagoes fazem
parte do dia-a-dia da Elotech,
empresa de software de Maringa que
trabalha exclusivamente com
produtos destinados a gestao publica.
Os diretores da empresa, Rud Rizziolli
e Marco Aurélio Andrade, concordam
que a tarefa ndo é simples. “O ritmo
que a lei imp&e para a contratacdo é
demorado e as vezes temos que
concorrer com empresas que
trabalham com pregos muito abaixo
do mercado”, afirma Andrade.

Apostando no poder publico como
cliente, a empresa tem crescido nos
tltimos anos. “Neste inicio de ano
fechamos cerca de 50 contratos em
apenas um més e meio”, aponta
Andrade, acrescentando que “em
2004, atendiamos 60 prefeituras do
Estado, hoje sao 120",

O crescimento, segundo 0s
empresarios, se deve a
investimentos constantes nos
servigos e na qualidade de
atendimento. “A empresa paga 50%
dos cursos de pds-graduagdo para 0s
funcionarios, esta certificando
profissionais para gerenciar projetos,
entre outros investimentos. O
objetivo é fazer a Elotech crescer. Em
quatro anos, queremos ter como
clientes 50% das prefeituras do
Parana”, diz Rizziolli.
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com a Assespro Parana, pois atra-
1 veés deles conseguimos de forma
‘ rapida demonstrar a importancia
da expansao e do fortalecimento
da articulacao setorial, integrando
as empresas de Maringa ao setor
estadual e nacional”, diz.
Sorgenfrej aponta resultados
significativos. “Ng ano passado
duas empresas de Maringa figura-
3 ram entre as cinco finalistas da
premiacao anual do MPC - Movi-
mento Parang Competitivo. Além
disso, dos trés Prémios anuais da
Assespro Parana, dois foram ven-
cidos por empresas marin
ses”, ressalta.

gaen-

RECONHECIMENTQ MUNDIAL

Dez empresas locais, de olho no
mercado mundial da tecnologia
da informacao, €stao investindo
em qualificacio e Capacitacao
para conseguir Certificados de
qualidade do processg de desen-
volvimento dog softwares.

“Acredito que t€mos hoje, em
andamento, a maior acao conjun-
ta de certificacio de todo o pais.
Isto fara que de fatq 0 lema da
Associacao Software By Maringa,
que € ‘Qualidade de vida e exce-
[éncia em software’, venha a se
tornar realidade”, afirmg com oti-
mismo o diretor da Dy Informa-
tica, llson Rezende.

A DBI, ao lado da sG Sistemas,
esta em busca da Certificacao
CMMi, uma espécie de programa
de qualidade destinado exclusiva-
mente a melhoria das “fabricas de
software™. Outras oito empresas
trabatham para obter 3 certifica-
cao MPS.BR: Accion Informatica.
[nsula TI. Cerprosoft. Publisoft,
Process. Hot Soft. Cenrtral Soft e
B5S Tecnologia.

O processo de capacitacao
para as duas certificacoes é se-
melhante. A diferenca ¢ que a
C MMi € mais voltada ao merca-

WWW.acim.com.br
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Bruna Moreschi

ADEMIR FARIA, PRESIDENTE DA ASSUCIAQ[\U SOFTWARE BY MARINGA: “PARA

i ¥

ENTRAR NO

MERCADO INTERNACIONAL, PRECISAMOS DE EVIDENCIAS PARA ATESTAR QUE 0 SOFTWARE DE

MARINGA TEM QUALIDADE”

do internacional e a MPS.BR ao
Brasil e a América do Sul. “Sera
um divisor de aguas para o futu-
ro do setor em Maringa, pois ele-
vara a qualidade dos produtos e
servicos oferecidos pela cidade
a padroées internacionais”, apon-
ta Rezende.

No caso da DB1, o empresario
afirma que todo ano a empresa
certifica a0 menos um profissio-
nal em tecnologias como Java e
Oracle, mesmo assim, ele deci-
diu investir ainda mais em qua-
lificacao. “Chegamos a um pon-
to em que a certificagao do pro-
fissional ja nao € mais suficien-
te € para atender os clientes
com um padrao internacional de
qualidade, a DB1 esta investin-
do na certificacio CMMi”. diz.

A DBI trabalha com projetos
personalizados para médias e
grandes empresas e também
transforma estes projetos em pro-
dutos e servicos inovadores para
comercializa-los com meédias e
pequenas empresas. Entre os cli-
entes estao cooperativas, o gover-
no, industrias de moveis e alimen-
tos e distribuidores.

il |
'~ de abril”, afirma o dire_t0"~da Ith?vraarS: |
e presidente da Associaga® So
By Maringd, Ademir Faria.

 Metaspara

aumentaro
faturamento |

em 40%

|

A expectativa da ID Brasil ‘
Sistemas é fechar 2009 com um |
incremento de 40% no faturamento. |

- E, neste caso, crescimento € o y
- sindnimo de mais empregos:

% % ; artir |
contratacgdes estao prewstas ap

-

Fundada em 2001 em Sarandi,a
ID Brasil transferiu a sede para
Maringd t&o logo foi consolidado 0
APL de Software. No ano passado,
segundo Faria, a empresa passou por

' um processo de realinhamento

estratégico e decidiu concentrar osd
esforgos em duas vertentes: lojas de
materiais de construgdo, que a ID

Brasil trabalha desde a fundagao, €

lojas de confecgBes e calgados.
“Vamos estruturar um ousado
programa de relacionamento cqm_ 0S
clientes com o objetivo de maximizar
o uso do software e o retorno do
cliente sobre este investimento”,
afirma.



Softwares
a favor
da lei

E com softwares voltados
a area juridica que a Process
Informatica se destaca. A
empresa foi uma das
responsaveis pelo primeiro
projeto de emissdo de
certiddes de cartérios
extrajudiciais do Brasil
através do site
www.cartorio24horas.com.br.
“Também fomos os
responsaveis pelo
desenvolvimento do projeto
de consulta processual pela
Web, através do site
www.assejepar.com.br, que é
da Associagao dos Notarios e
Registradores do Estado do
Parana”, afirma o sdcio-diretor
da Process Informatica,
Sandro Moles da Silva.

A empresa, que também
trabalha com sistemas
empresariais e educacionais,
foi criada 1988. Inicialmente,
o foco eram as empresas
comerciais. Em 1990, passou
a atender advogados e
cartorios do Parana e,
passado alguns anos ja
comegava a desenvolver
solugdes Web para o
segmento juridico.

Silva relata que ja teve
duas experiéncias com venda
de softwares para empresas
de outros paises, mas
atualmente a Process quer é
fortalecer a presenga no
mercado nacional. “A idéia é
exportar no futuro, temos
alguns projetos em
formatacao para exportagao,
mas o momento é de
capacitacdo para atingirmos
um padréo de classe mundial”,
aponta.

Bruna Moreschi

0 DIRETOR DA ACCION, ENEY MOSSAMBANI, DESCOBRIU UM FILAO DE MERCADO

QUANDO PRESTAVA CONSULTORIA EM PROGRAMAS DE QUALIDADE; HOJE A EMPRESA
TEM DEZENAS DE CLIENTES, A MAIORIA INDUSTRIAS

Caréncia de mercado
motivou a criacao da Accion

Para a Accion, sobraram
motivos para comemorar 0 ano
de 2008. A empresa recebeu o
selo Teste OK, da Assespro, que
atesta a qualidade do software.
E foi vencedora do Prémio MPE
Parana, na categoria de
prestagdo de servigos em
tecnologia da informagdo. E um
prémio voltado a analisar a
qualidade de gestdo de micros e
pequenas empresas, com a
avaliagao de critérios como
empreendedorismo e
fundamentos de exceléncia.

“"Como o foco da empresa sdo
softwares de gestdao, podemos
mostrar que, com o recebimento
do prémio MPE Parand, nos
praticamos o que falamos para
os clientes”, afirma o diretor da

Accion, Edney Marcos
Mossambani. A Accion aguarda
agora se vai ser classificada para
participar da edigdo nacional do
Prémio MPE, que acontece em
Brasilia, em abril.

Mossambani conta ter criado
a empresa em 2000, de olho
numa caréncia que percebeu no
mercado. “Trabalho com
consultoria desde 1992, em
programas de qualidade,
processo e produtividade para
as industrias e senti falta de um
sistema apropriado. Contratei
entdo um desenvolvedor de
software e comegamos a
construir o nosso produto”, diz.
Atualmente a Accion tem
dezenas de clientes, a maioria
industrias.

REVISTA ACIM
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" De olho no
mercado do
nordeste

Para a Cerprosoft, o momento
atual é de expansdo no mercado
interno brasileiro. E, para este ano
a empresa pretende intensificar a
participacdo na regido nordeste do
pais. “Ha muito a se explorar no
Brasil. Existe muita empresa
carente de software”, afirma o
| diretor administrativo e comercial
da Cerprosoft, Ademir Nieiro. 3 Tl

O principal produto da empresa i '
| éum Fs)oftwgre%e forca de veﬁdas, “E PRECISO FAZER COM QUE AS EMPRESAS VEJAM 0S SOFTWARES COMO UMA
| voltado principalmente a grandes FERRAMENTA QUE PERMITIRA ATE REDUCAO DE CUSTOS g NAD cOMO UM CUSTO A

Bruna Moreschi

/

distribuidoras. “E uma tecnologia MAIS”, DEFENDE O EMPRESARIO ADEMIR NIEIRO
avancada que permite a empresas

que fazem vendas ‘ambulantes’ a como um pdlo de tecnologia da software, “¢ preciso fazer com que
emissdo da nota fiscal dentro do informacdo. O empresario também as empresas vejam os softwares
} proprio caminh&o de entrega”, diz. destaca que uma discussdo importante  COMo umga ferramenta que permitira
Desde 1992 em Maringd, Nieiro  entre as empresas da cidade tem sido ~~ até reducdo de custos e ndo como
avalia que a regidio ja se consolidou  a conscientizagio dos usudrios de UM Custg 3 mais”.

Bruna Moreschi

= A1 .' 3 1] b I ’rl >

Metas arrojadas vy o\

SG | |

Presente em 11 estados brasileiros, a SG Sistemas B L ;
pretende chegar ao final de 2009 com clientes em 20 0 castsdla 48 S ?
diferentes estados. Outra meta € concluir o processo para
obter a certificacdo CMMi, que vai colaborar com a entrada da
€mpresa no mercado internacional. “A SG esta de olho no
mercado da América Latina, principalmente nos paises do
Mercosul, além de paises africanos de lingua portuguesa”,
revela o diretor da SG Sistemas, Joaquim Tavares.

Fundada em 1991, a SG tem como principal produto um
sistema de gest&o direcionado a supermercados. Além disso, tem &
0 SGCard, que é um sistema para administragdo de cartdes
private label e convénios com empresas. "Agora, uma grande
promessa da SG é o SGFoods, voltado para restaurantes, bares,
pizzarias, casas noturnas, entre outros”, conta.

Se a empresa conseguir manter o ritmo de crescimento
dos ultimos anos, ja tem o que comemorar. Tavares lembra

“ que nos 11 primeiros anos de existéncia da empresa, eram

g apenas oito funcionarios. Mas a partir de 2004, o negacio ' ( Sl » |

£ comegou a crescer com mais velocidade. "Quando mudamos ~ SG SISTEMAS: FOCO NOS SISTEMAS DE GESTAO PARA

E para a nova sede, onde estamos até hoje, conseguimos SUPERMERCADOS E PLANOS DE EXPANDIR A ATUAGAO DE 11 PARA
2 chegar ao nimero de 50 funcionarios e 871 clientes”. 20 ESTADOS BRASILEIROS, SEGUNDO 0 DIRETOR, JOAQUIM TAVARES
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BUSCATECH

DE MARINGA PARA O MUNDO

Segundo pesquisa feita pela
empresa Global Entrepreneurship
Monitor (GEM), que monitora 42 paises,
em 2000 apenas 36% dos jovens com
até 40 anos no Brasil eram
empreendedores. Nos ultimos anos,
este percentual subiu e bateu a casa
dos 50%. Um fato que contribuiu
decisivamente para este aumento é a
alta incidéncia de jovens
empreendedores no ramo de Tecnologia
da Informagao.

Em Maringa, o empresario Jodo
Carlos Iralla Junior, € um exemplo claro
do sucesso dos jovens. Com apenas 25
anos de idade, ele esta ha quase uma
década na estrada. Suas duas empresas,
BuscaTech e BuscaAqui! conquistaram
n3o so o Brasil, mas paises como
Estados Unidos, Argentina e México.

Tudo comegou em 2000, quando
Jodo Carlos era estudante e cursava
Processamento de Dados. Na época, 0s
grandes sites de busca ainda estavam
engatinhandp_e ele resolveu abrir seu
proprio negocio. Nascia assim o Busca
Aqui! (www.buscaaqui.com.br). O inicio
foi dificil. Em 2004, um dos projetos do
site obteve o apoio da Incubadora
Tecnoldgica da UEM. Com dedicacdo e
criatividade, Jodo Carlos fez com que a
empresa crescesse: hoje, o Busca Aqui!
tem 15 milhdes de sites cadastrados e
5 milhGes de acessos por més.

Em 2003, a Busca Aqui! diversificou
suas atividades e passou a trabalhar
com desenvolvimento de sites e
softwares. Quatro anos depois, apds
realizar pesquisas de mercado e sentir
que havia grandes possibilidades de
crescer em outros segmentos na area
de TI, Jodo Carlos e seu irmdo, Renan
Souza Iralla, fundaram a BuscaTech
(www.buscatech.com.br). A empresa
oferece solugGes como criagdo de sites
profissionais, comércio eletronico,
softwares, publicidade on line,
hospedagem de sites, consultoria em TI

e Marketing.

PEQUENAS E GRANDES EMPRESAS
A BuscaTech atende, sem
distingdo, pequenas, medias e grandes

Buscalech

Solugdes para sua empresa

Bruna Moreschi

# Desenvolvimento de Sites
B Comércio Eletronico

empresas. Os diferenciais sao o
desenvolvimento personalizado, de
acordo com as caracteristicas de cada
cliente, e o suporte pds-venda. “Com
base em relatos de clientes,
concluimos que muitas empresas sao
mal atendidas no nosso segmento. Por
isso, estudamos cada cliente e
oferecemos solugdes inteligentes.
Nosso negdcio nao é vender por
vender, mas ser um suporte para que
0s empresarios possam ampliar seus
negdcios”, explica Jodo Carlos.

Para melhor atender aos clientes,
Jodo Carlos investe constantemente
na qualificacdo dos funcionarios. Ele
mesmo cursou MBA em Marketing e
Vendas para se aperfeicoar. Seu irmao
Renan, formado em Engenharia da
Computacdo, hoje estd cursando
Administragdo. Desta forma, a
BuscaTech atua também com
consultoria. “Em geral, cada
empresario entende do seu proprio
negocio. Mas, a tecnologia da
informacdo é fundamental para
qualquer empresa que queira se
destacar no mercado. Assim, além de
fornecer as ferramentas, nds
mostramos ao cliente como ele pode
utilizar da maneira mais eficaz
possivel cada solugdo que
apresentamos”.

Renan e
Joao Carlos:
seriedade e
criatividade
nos negocios
sao a base
para o
sucesso das
empresas

VENDASEMALTA ,

Entre os clientes da BuscaTech esta a
Livraria do Chain, em Maringd. O socio-
gerente da empresa, Jodo Leite da
Fonseca, afirma que estd muito satisfeito
com o site e a loja virtual, criados no
inicio de 2008. “Em pouco tempo,
conquistamos resultados expressivos.
Além de alavancar as vendas, ainda
fazemos uma divulgacdo em nivel
nacional da nossa loja", ressalta.

0Os sites criados pela BuscaTech sdo
dinamicos e possuem um canal de
controle para que o proprio cliente possa
alimentar o contetdo, diminuindo seus
custos. Os funcionarios da BuscaTech
qualificam empresarios ou executivos
para que estes se familiarizem com a
tecnologia. As atualizacdes solicitadas
pelos clientes também s&o realizadas
com agilidade. “Eu sempre pego as
mudangas no site da livraria por telefone,
explico o que quero e no dia seguinte
elas ja estdo no ar”, frisa o sécio-gerente
da Livraria do Chain.

Para garantir a seguranca e a
estabilidade do sistema, a BuscaTech utiliza
servidores localizado nos Estados Unidos,
em um dos maiores data centers do
mundo, o The Planet. “Nds ndo poupamos
esforgos para oferecer o melhor produto
com o melhor custo beneficio possivel”,
garante Jodo Carlos Iralla Junior.

Tudo o que vocé precisava em um tnico lugar!

www.buscatech.com.br

= Hospedagem de Sites 4
= Sistemas Comerciais "

(44) 30289520
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VENDAS

Jovens com poder de Ji&

VANESSABELLE|

consumo bhilionario

ESTIMA-SE QUE 0S JOVENS COM IDADE ENTRE 12 E 19 ANOS MOVIMENTEM
R$ 31 BILHOES POR ANO NO BRASIL. PARA CONQUISTAR UMA FATIA DO
MERCADO E PRECISO INOVAR E ESTAR ATENTO AS TENDENCIAS;
EM MARINGA, DIVERSAS EMPRESAS APOSTAM NESSE NICHO

propaganda € transmitida em
bares de Maringa de uma for-
ma divertida e curiosa. Os perso-
nagens, os proprios clientes do es-
tabelecimento e na maioria jo-
vens, devem dar rugidos. Os
videos gravados vao parar na
internet. A partir dai comeca a
votacao dos melhores “rugidos”,
€m canais de comunicacao na
internet, como blogs, orkut e msn.
€ Nno site da promocao “O Rugido
do Ledo™, realizada entre abril e
agosto de 2008.

A promotora da campanha, a
concessiondria Chanson, que
comercializa veiculos Peugeot,
queria ganhar visibilidade entre
0s jovens. A campanha estava
alicercada em numeros: uma pes-
quisa encomendada pela
montadora Peugeot revelou que
0 modelo Peugeot 206 era o pre-
ferido do publico jovem.

De posse desta informacéao, a
Jump Comunicagao. responsavel
pela publicidade da empresa, criou
em parceria com uma radio, vol-
tada para o publico jovem, a cam-
panha divertida dos rugidos. O
objetivo era fortalecer ainda mais

WALTER KORNEICZUK, DA JUMP W
COMUNICAGAD: “COM 0 PUBLICO JOVEM §
PRECISAMOS SEMPRE INOVAR, SAIR DO

a marca junto aos adolescentes.
“E necessario se comunicar com
esses consumidores para perdurar
e cativar novos”, diz o diretor-ge-
ral da Jump Comunicacdo, Walter
Korneiczuk.

As pesquisas comprovam que 0s
jovens tém alto poder de consu-
mo. De acordo com o TRU
(Teenager Research Unlimited)
Study Brasil 2008, estudo realiza-
do pela consultoria Research In-
ternacional no Brasil e publicado
pela revista Exame, em outubro
do ano passado, na faixa entre 12
a 19 anos existe um universo de

Bruna Moreschi
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CONVENCIONAL E QUEBRAR A ROTINA” [Ng
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consumo de RS 31 bilhées por ano
no pais.

Segundo o levantamento, 0s
adolescentes gastam dinheiro com
lanches, lazer, diversoes, transpor-
te, roupas, acessorios, saude, bele-
za, telefone celular, eletrénicos e
tecnologia. O problema esta, mui-
tas vezes, em detectar como atra-
ir a atencdo dos jovens, por causa
da diversidade de perfis deste pu-
blico, que engloba adolescentes
que sairam da adolescéncia a aca-
démicos. Por isso, o publicitario
Walter Korneiczuk, em vez de seg-
mentar o publico-alvo por idade,
prefere segmentar por nichos. “As
pessoas querem Sser eternamente
jovens, por isso as campanhas pu-
blicitarias para jovens atingem
outros publicos™.

Os jovens também sao exigen-
tes e antenados. “Com este publi-
Co precisamos sempre inovar, sair
do convencional e quebrar a roti-
na”, acredita Korneiczuk.

FONTES DE RENDIMENTO:
Pais e familiares: 62% Outros: 11% ===
Trabalho e pais e familiares: 13 % === N&o tém renda: 2%*®

Trabalho: 12%==

GASTOS INDIVIDUAIS MENSAIS:
(APENAS DESPESAS PESSOAIS):

Classe C: Classe D:  Média geral:

| R$2200 RS 184 R$ 136 R$ 190
0S PRINCIPAIS GASTOS:
Lanches e guloseimas: 92% e
Lazer e diversoes: 47% S
Transporte: 47% _—
Roupas e acessorios: 43% === ———
Saiide e beleza: 40% e ———

Lan houses e ciber cafés - 38% =
Fast food e restaurantes — 35% ==
Telefone celular - 31% E——
Livros/CDs/DVDs - 20% —
Eletronicos e tecnologia - 15% ===

Fonte: TRU Brasil Revista Exame outubro de 2008
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VENDAS

VEICULOS

Além de movimentar um mer-
cado biliondrio, os jovens também
influenciam na decisao de outras
pessoas, inclusive da familia. O
diretor da Chanson Peugeot e da
Zacarias Veiculos, Cidnei Apareci-
do Vaz, confirma a influéncia:
“Pela liberdade que hoje os filhos
tem, eles interferem na escolha da
cor e do modelo do carro novo. Na
sala de entrega da chave do vei-
culo € comum a familia toda estar
presente”, conta.

Na casa da psicologa Valéria
Codato nao é diferente. Os trés
filhos - de 24, 20 e 14 anos - sem-
pre tiveram liberdade de opinar

Bruna Moreschi

sobre assuntos que envolviam toda
a familia, inclusive na compra do
carro. “Todos ajudam na escolha
do carro, mas a decisao final é
minha e do meu marido”.

Porém, quando o filho mais ve-
lho do casal, Lucas, adquiriu o pri-

CIDNEI VAZ, DA
CHANSON, AFIRMA
QUE 0S FILHOS
INTERFEREM NA
ESCOLHA DA COR E
MODELO DO CARRO:
“NA SALA DE
ENTREGA DA CHAVE
DO VEiCuLO E
COMUM A FAMILIA
TODA ESTAR
PRESENTE”

meiro carro com a ajuda dos pais,
que pagaram a entrada do veiculo,
a situacao foi outra. “Ai sim ele teve
liberdade total para escolher o mo-
delo e a cor que queria, ja que ficou
responsavel por pagar as parcelas
do financiamento”, conta Valéria.

Novo layout e mix

Ha mais de 50 anos em Maringa,
a Casas Gaticha percebeu que
precisava inovar e investir no publico
Jovem. Ha dez anos reformulou o mix
€ acrescentou produtos, modificou o
layout da loja e também ganhou um
NOVo nome: CG Action. “Todas as
mudangas foram feitas aos poucos e
Justamente observando o mercado.
Vimos que os jovens, além de serem
um publico forte, estavam
influenciando outros publicos”, conta
Heber Egidio Assmann, que junto com
airma Ednéia Assmann Guiomar, esta
a frente das duas lojas CG Action,
uma na regido central e outra no
Maringa Park Shopping Center,
inaugurada no inicio do ano passado.

Eles também perceberam que
havia lacunas no mercado. “Tudo
comegou com os proprios jovens que
vinham na nossa loja, na area de
camping. Através deles, fomos
percebendo suas necessidades”, diz
Assmann.

Hoje, a publicidade e o layout s3o
focados no publico jovem, mas a loja,
enfatizam os proprietarios, é voltada
para consumidores de todas as

idades. “Por meio dos jovens,
conseguimos atrair os pais, que vém

de produtos para atender os jovens

pagar a conta. Eles chegam aqui e
constatam que temos muitos produtos
para eles também”,

Outro fator que faz com que a loja
atenda todas as idades é o fato dos
pais de 50 anos, hoje, vestirem roupas
semelhantes aos dos filhos de 20. E
além do visual, a qualidade de vida e o
conforto pesam nas escolhas. “Um pai
ou uma mae de 60 anos quer praticar
exercicios com conforto e qualidade”,
ressalta 0 empresario.

Para atender o pUblico que procura
uma “loja descolada”, todos os
profissionais tiveram que se adaptar ao
novo ambiente. “Tivemos que
contratar o vendedor jovem, que sabe
0 que nosso publico-alvo quer e nos
orienta, mas também precisamos dos
vendedores mais experientes e com

uma cabega jovem”. As duas lojas CG
Action contam hoje com 40
funcionarios. Ambas tém um bar e um
lounge, que toca musica jovem. Tudo
para cativar e fidelizar a clientela.

Um atendimento de exceléncia
sempre esteve presente nos servicos
da empresa, desde sua abertura ha
meio século. “Meu pai ja prezava pelo
bom atendimento na década de 70",
lembra Assmann. Treinamentos e

Bruna Moreschi

HEBER E Enﬂﬁﬁm ASSMANN, DA C& ACTION,
DE OLHO NO PUBLICO JOVEM, LOJA
IMPLANTOU DIVERSAS MUDANGAS,
INCLUSIVE GANHOU UM NOVO NOME

conversas com toda a equipe sao
constantes.

A empresa faz planos para
montar uma rede de lojas.
“Queremos ter uma terceira loja em
um shopping, mas nao
necessariamente em Maringa.
Queremos expandir para fora da
cidade”, finaliza 0 empresario.
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FCV INVESTE R$ 600 MIL NA
CENTRAL POS-GRADUACAO

A CENTRAL OFERECERA NESTE ANO 28 CURSOS NAS AREAS DE ADMINISTRAGAOD, CONTABILIDADE, ECONOMIA, DIREITO E
EDUCAGAO; DIFERENCIAS SAD 0S PROJETOS PEDAGOGICOS QUE UNEM TEORIA E PRATICA EMPRESARIAL, CORPO DOCENTE E

ESTRUTURA FiSICA PROPRIA PARA AS AULAS DE POS-GRADUACAD

Maringa € um pélo
universitario. A qualidade do |
ensino e as opgoes variadas |
de cursos tém trazido para a
cidade milhares de
estudantes todos os anos.
Eles vém em busca da
realizacao de um sonho:
cursar o ensino superior e,
futuramente, destacar-se na
profissdo. No entanto,
cursar pés-graduacgao

tornou-se indispensavel para [k

quem busca niveis superiores

de conhecimentos, habilidades e s

competéncias.

Sabendo disso, a
Faculdade Cidade Verde
(FCV) tem apresentado
grande investimento na area
de pos-graduacéo e
extensao. De acordo com o
diretor geral da FCV, José
Carlos Barbieri, o
investimento fez-se

-

necessario devido a grande | -

procura, por parte dos

pbs-graduagdo da FCV.
“Resolvemos investir em um
ambiente que pudesse atender
as nossas necessidades
académicas e as do mercado
empresarial exigente e em
expansao”.

A novidade é que a FCV
investiu R$ 600 mil na
implantagdo do campus Novo
Centro, que atendera
exclusivamente aos programas
de pds-graduacao e de
extensdo. Ao todo, sao 28
cursos nas areas de
Administracdo, Contabilidade,
Economia, Direito e Educagao.

B
e~
= A

ira, 0 diretor geral da FCV, José Carlos B
académicos, pelos cursos de de pds-graduagao da FCV, Hamilton Luiz Favero

interagir num mercado em
constante transformacao e
com alto nivel de
competitividade”, afirma.

O diretor de pos-
graduacdo da FCV, Hamilton
Luiz Favero, os projetos
pedagdgicos sdo alicercados
no embasamento teorico e
experimentagdo. Os cursos
foram projetados para
preencher lacunas existentes
no mundo dos negdcios, no

B contexto atual. "Para atingir
1554 esse objetivo, a pos-
graduacdo da FCV apresenta
FRgaegpt & | m corpo docente altamente
R qualificado e experiente. Sdo
doutores, mestres e
especialistas, que além da
titulagdo, trazem no curriculo
vasta experiéncia nas areas
-empresarial, juridica e

P ~,".«‘~'<.‘
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arbieri e o diretor

NOVAS INSTALACOES

O Campus Novo Centro
conta com 12 salas de aulas
com capacidade entre 30 e 60
alunos. As salas sdo adequadas para
a prética da pds-graduacdo (com
carteiras ergonémicas,
equipamentos audiovisuais, lousas
com férmica branca para a utilizagdo
de pincel). O Centro ainda inclui
laboratodrio de informatica, area de
convivéncia e de negdcios - com
auto-atendimento de bebidas e
lanches. Os ambientes s&o
climatizados e com internet sem fio.
O campus esta localizado na avenida
Horacio Raccanello Filho, 5950,
centro de Maringa. Mais informagdes
pelo telefone (44) 3028-4416 e
pelo www.fcv.edu.br
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Segundo Barbieri, a FCV espera
atender 300 novos alunos nestes
cursos até o final de 2009.
Barbieri destaca que a FCV
oferece aos alunos projetos
pedagdgicos que oportunizam uma
relagdo proxima entre as teorias
académicas e as praticas
empresariais. “Para o profissional,
essas praticas empresariais sdo,
muitas vezes, vitais para o sucesso
ou até mesmo para sua
continuidade dentro das
organizagdes. Visamos disponibilizar
profissionais com competéncias e
habilidades suficientes para



MOTOCICLETAS

Em Oito anos o numero de mo-

tocicletas emplacadas em Ma- Pa ra m a nte r as
ringa mais do que triplicou. Segun-

do o Detran PR, em 2001 foram

emplacadas na cidade 1.223 mo- ndas aceleradas
tos, numero que saltoy para 3.966 e
em 2008. O crédito barato e f4ci] ENDAS, MERC

I ajudou muita gente 3 adquirir o DEPOIS DE ANOS DE ALTAS CONSECUTIVAS NPAESR‘II\R A CRISE MUNDIAL, QUE

| primeiro meio de transporte pro- MOTOS EM MARINGA TEM COMO DESAFI0 SU RESARIOS

I prio e ser incluido nas estatisticas TORNOU 0 ACESSO AO CREDITO MAIS RESTR:SXS[::MP

| do Detran. A engrag d UEC

; moarcas de mmc?circelietzs iomr)nvears- ESPERAM MANTER VENDAS AQ

| cado com Precos acessiveis ¢ ou-

tro fator para o crescimento ace-
lerado nas vendas.

; b e

| O empresario Alexandre Pismel, é | : |
socio-gerente da Free Way, ¢ teste-

munha da fase Prospera do mercado

na regiao (Maringé, Par

anavai, Cam- ALEX%:‘_DFI;IE\

| PO Mourao, Sarandi, Mandaguari, Rl

g Nova Esperanca e Cianorte) e empre- AR

‘ ga 180 pessoas. Em 2008, foram co- SUE TENsETE

\ mercializadag Mmensalmente, em me- LOJAS NA
dia, 700 motocicletas, engre novas e REGIAD,
usadas, nimerq que ele acredita que ACREDITA
Sera mantido Neste ano, mesmo di- QUE AS

[ ante da crise mundial. VENDAS §E

| De acordo com Pismel, 4 crise trou- MANTERAO

| xe reflexos imediatos neste merca- NO MESMO

l do: a analise de credito passou a ser PATAMAR DE

“ Mais rigorosa e a taxa de juros men 2008

| sal aumentoy “Atalmente a maie. —

f ria das vendas ¢ financiada”, diz.

k Para driblar 4 ¢ \

rise, a empresa

o

€sta apostando ng readequacao
“Ustos e n i )s-ven-

de ¢ € NOo servico de pos-ven L

da. inclusive oferecendo Cursos 5
gratuitos de direcao defensiva S
para os clientes. "Enquanto as

i eleradas
vendas estavam em rimo cres- comemorar as vendas ac

1Ci imei s de 2008.
cente era facil se manter no mer. Nos primeiros nove mese
cado. Mas neste momento as con-

cessionarias tém que mostr

8runa Moreschi

i or
€ vender cem motocxcletasdp '
i jando
meés. “A fabrica esta planej?n 0
is modelos € ¢
Porém. no ultimo trimestre as ven-  lancamento de mais

; . mpliar
das cairam concessionaria pretende amp
ar sua RITALR.
capacidade gerencial. Quem so-

isténcia técnica.
ncia técnica
Mas as perspectivas para este  sua rgde d[e ga:j:[ceom;nnica@élo 5
§= : ; 3 sitivag 0 ge- Investimentos I =
2 breviver saira fortalecido™, diz. ano sao positivas, .segl'm.do dg FOFNOEGES [ATHBET BSts Previs
5 rente da concessionaria. Jader p ! oo
: S MAIORES Morales Gonzales. Em 2008, a tos”, conta s(de eado em
: ' 5 foi m (rés ano
2 Al Sl e meédia mensal de vendas foi de 80 Co
= A equipe da Motofacil, revende-
=
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dez modelos de motonetas e mo-
tocicletas. O preco acessivel € um
dos principais diferenciais. “E pos-
sivel adquirir uma moto de cem
cilindradas em 48 vezes de RS
1217, afirma o gerente.

Os clientes mais frequentes sao
pessoas que ganham entre trés e
cinco salarios minimos, principal-
mente quem esta adquirindo sua
primeira moto, razao pelas quais
os modelos menos potentes e, con-
sequentemente, mais baratos, sao
os mais procurados.

Quem também decidiu entrar
neste mercado ha poucos meses
foi a Maveza, que tem atuacao no
comeércio de implementos rodovi-
arios e tanques de combustivel. “E
um mercado em constante cres-
cimento”, aposta o gerente da Ma-
veza Motos, Leonardo Arno.

Duas décadas de aventuras em motos

Depois de duas décadas andando
sobre duas rodas, 0 empresario e
fotdgrafo Eidmar El Ghoz, apelidado de
Turkinho, acumulou, além de momentos
prazerosos, mais de 50 fraturas pelo
corpo. Tudo comegou quando ele tinha
15 anos e ficava “namorando” uma moto
de um vizinho, no prédio em que morava
em Curitiba. Até que um dia conseguiu
pega-la emprestada, mas com a falta de
pratica se chocou contra a parede.

Mesmo assim a paixao sé
aumentou. Para conseguir a tao
sonhada primeira motocicleta - uma RD
75 usada - fez um trato com a mae:
ela Ihe ajudaria a comprar o veiculo e
ele pararia de fumar. Trato feito e
cumprido, ele conseguiu a ajuda
financeira e, realmente, parou de fumar.

Depois, veio a segunda moto, uma
TT 125 para fazer trilhas, que era o que
empresario realmente gostava de fazer.

A paixdo pelas duas rodas fez com que
ele disseminasse e ensinasse outras
pessoas a praticar o motocross (prova
de saltos), enduro (provas em estrada
de terra) e cross country (prova longa,
com varios obstaculos naturais como
rios e atoleiros). El Ghoz também foi um
dos fundadores do Trail Club, de
Curitiba, e quando se mudou para
Maringd fundou outro clube de trilha.

Nos ultimos anos ele passou a se
dedicar aos passeios de motos e a
viajar pelo pais, para cidades como Rio
de Janeiro e Guaruja em companhia de
outros apaixonados por motocicletas.
Porém ha um ano, El Ghoz vendeu as
duas motos que tinha e passou a se
dedicar mais a vida profissional. “*Mas
num futuro préximo, pretendo comprar
uma moto para estrada, para continuar
minhas viagens sobre duas rodas. E
uma sensacao de liberdade”, diz.

AKI N CII MARINGH:
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MOTOCICLETAS

Skl

F

JADER GONZALES, DA MoToFAg)L.
80 PARA 100 MOTOCICLETAS

A cgncessionéria revende a mar-
ca na_cno_nal Traxx e oferece assistén-
cla tecnica, inclusive Para motos de
outras marcas. Os planos sao otimis-
as para este ano. “Vendemos 200
moto§ NOS seis primeirog meses de
aluacao e durante este ano espera-
mos vender 800", afirma,

Em vez de apenas esperar og cli-
entes na loja, a e€mpresa
aposta na pProspeccao: “Seleciona-
mos emprgsas € fazemos um tra-
balho de dwulgagéo nesses locais
Se o cliente naog pode vir are nOs.
SOMOs Nos que vamos ateé ele”, diz‘

tambem

HOBBY E NEGOCI0S

‘E nao sao apenas as concessio-
narias que se beneficiaram com o
crescimento das vendag registra-
do nos ultimos anos. Num efeito
cascata. oficinas e lojas especiali-
zadas em acessorios e equipamen-

tos tambeém ndo tiveram motivos

para reclamar. O empresario Mar-
cio Ferrari. conhecido COmo Stone
fez da paixao por motos um nego-

clo. Ha trés anos ele abriu a Jay
Pee Music Wear. que vende cami-
setas. Cintos e outros acessorios
para motociclistas e fas de rock.
E como a clientela se tornou cati-
va. surgit a oportunidade de um se-
gundo negocio o bar A Base O

pessoal comecou a frequentar a loja.

m REVISTA ACIM Marco 2009
0 | —

4 ‘v"

PLANOS PARA EXP

ANDIR AS VENDAS MENSAIS DE

que se tornou um ponto de encon-
tro. Foi ai que surgiu a ideia de abrir
um bar para as pessoas se encontra-
rem”, explica o empresario.

A ideia deu certo. Desde o ano
passado, toda quarta-feira a noite é
onde 0s motociclistas se encon-
tram. A Base também é frequenta-
da por um publico variado, segun-
do Stone. “Na loja atendemos me-
ninos a partir de 12 anos até gente
com 60 anos. Sao pessoas que gos-
tam de Beatles, Led Zeppelin e Ro-
lling Stones. Ja o bar € frequentado
por medicos, universitdrios, juizes,
advogados. Eu poderia fazer algo
que desse mais dinheiro, como um
bar sertanejo, que parece ser o que
a maioria dos maringaenses prefe-
re, mas nao faz o meu estilo”, ex-
plica o musico.

Para este ano, Stone tem mui-
tos planos, como o de trazer sho-
ws de talentos internacionais,
comprar uma motocicleta nova e
investir em atendimento e estru-
tura. O primeiro plano ja entroy
em acao: “Em janeiro trouxemos
o Blaze Bayley, ex-vocalista do
grupo Iron Maiden”, conta. Com
um lugar para ouvir suas musicas
preferidas e falar sobre moto, o
empresario diz que faz o que gos-
ta. apesar de trabalhar de manha.
a rarde e a noite

Dicas de
direcao
defensiva

A maioria dos acidentes &
causada por falhas do motorista.
Segundo o Detran, 64% dos
acidentes ocorrem por falhas do
condutor, 30% sao causados por
falhas mecanicas e 6% por
problemas na via.

As motocicletas estdao num grau
de exposicdo com risco superior ao
dos automoveis e, por conta disso,
segundo dados da Secretaria de
Transportes de Maringé (Setran), a
maioria dos acidentes no transito
envolve condutores de motocicletas
e pedestres.

Clebis Bruno é instrutor do curso de
direcdo defensiva em motocicletas, do
Servico Social do Transporte e do
Servico Nacional de Aprendizagem dp
Transporte (Sest/Senat), de Maringa,
em parceria com a Honda Freeway.
Segundo ele, os cuidados comegam
antes do veiculo estar em movimento.
“Eimprescindivel estar sempre atento
amanutencdo da motocicleta: pneus,
sistema elétrico e mecénica”, alerta o
instrutor, que lembra sobre os cuidados
com os acessorios indispensaveis para
a seguranca. “Jamais deixar de usar 0
capacete e ndo esquecer de aﬁve[a-lo
a cabega. Optar por roupas de tecido
resistente, como o jeans. No caso das
calgas, prefira as que tenham a boca
estreita, isso evita que 0s pés se
prendam aos comandos”, explica 0
instrutor.

Ao pilotar, € importante prestar
atencdo a postura mantendo a coluna
reta e os bracos e ombros abaixados.
De acordo com o instrutor, baseado no
Codigo de Transito Brasileiro, 0
motociclista s6 pode andar nos
corredores (entre os carros) no
maximo a 30 quildmetros por horae
somente se o transito estiver parado.
“Além de todos esses cuidados,
respeitar as leis e as sinalizagdes é
indispensavel”, ressalta Bruno.
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BOM ATENDIMENTO AJUDA A
GARANTIR SUCESSO NAS VENDAS;
DICA DE ESPECIALISTAS E
CONTRATAR QUEM REALMENTE
TEM VOCAGAO PARA VENDER E
OFERECER QUALIFICACAO
PROFISSIONAL
CONSTANTE A EQUIPE DE
COLABORADORES

Dia movimentado, loja cheia e
um cliente, entre tantos ou-
tros, determinado a pagar RS 50
em uma bermuda. Ao final da
compra, ele deixa a loja com ca-
misas, meias, sapatos e presentes,
além do cheque de RS 600. Ka-
suko Yamada da Silva, gerente da
loja, sabe o nome do “milagre™:
bom atendimento. “O cliente, que
€ lojista em uma cidade da regiao,
ainda brincou dizendo que levara

o vendedor para trabalhar com
ele”, diz Kasuko.

Fatos como este, seriam mais
comuns se o atendimento figuras-
se entre as prioridades no momen-
to de abrir uma empresa ou pres-
tar um servi¢co. O consultor em
vendas e atendimento, Amauri
Crozariolli, aponta um caminho
que pode estar na origem daque-
la cena constrangedora a que
todo consumidor esta exposto,
pelo menos uma vez na vida: fi-
car “invisivel” em meio a vende-
dores ocupados e desinteressados,
Sem tempo nem para dizer bom
dia e informar ao cliente que ele
logo sera atendido.

“Boa parte dos profissionais nao
ama o que faz. Esta no lugar erra-
do e coloca a frustracao pessoal na
funcdo que estd desempenhando.
E o descontentamento acaba so-

brando para o cliente, que nao tem
nada com isso”, diz o consultor.

Na Genko, onde o exemplo do
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Bom dia, em que poss
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“A TAREFA DO VENDEDOR E DESCOBRIR AS NECESSIDADES DO CLIENTE E DEIXA-

LO A VONTADE PARA ESCOLHER 0 QUE 0 AGRADA”, DEFENDE A GERENTE
DA GENKO, KASUKO YAMADA DA SILVA

milagre ocorreu, vendedores que
querem vender a qualquer custo
nao se encaixam no perfil profis-
sional desejado para trabalhar na
loja. “A tarefa do vendedor € des-
cobrir as necessidades do cliente
e deixa-lo a vontade para escolher
o que o agrada”, diz Kasuko. A
honestidade também € fundamen-
tal para fidelizar o cliente, conquis-
tando-o para muito além de ape-
nas um dia. Para tanto, conforme
a gerente, os pontos positivos do
produto devem ser valorizados e
0s negativos, sempre informados.

A0 menos uma vez por ano, a
equipe de vendedores da loja par-

ticipa de treinamentos nas fabri-
cas dos produtos oferecidos aos
clientes. cada vez mais conhece-
dores das novidades e exigentes.
“Hoje, com a concorréncia, é difi-
cil ganhar o cliente pelo prego. E
preciso conhecer 0 produto para
vendé-lo com seguranca € propri-
edade. E o minimo que um bom
vendedor pode oferecer ao clien-
te”, orienta Kasuko.

O que seria, entao, O maximo
em matéria de bom atendimento?
“Responder perguntas, resolver
problemas, encontrar o que foi
perdido, acalmar o cliente furioso,
deixar o cliente timido a vontade.



0 ajudar?

Ou seja, mostrar que
a empresa e o profis-
sional estao ali para
oferecer os produtos,
servigos e solucoes
ideais”, ensina Croza-
riolli.

O também consul-
tor, nas areas comer-
cial e financeira, Ha-
milton Sampaio de-
fende que é preciso
cuidar da limpeza e
iluminacao da loja,
oferecer estaciona-
mento, nao empurrar
produtos similares e
confirmar a satisfa-
¢ao do cliente no pos-
venda. “Se nao aten-
demos bem, nao
mantemos o cliente.
Se ndo mantemos 0s
que ja temos, nao con-
quistamos novos e ficaremos sem
ter para quem vender”, constata.

MIMOS

Em algumas lojas, o bom aten-
dimento ultrapassa os limites fisi-
cos do estabelecimento. Os clien-
tes da Loft Concept, loja multimar-
cas de roupas e acessorios femini-
nos € masculinos, podem provar
em casa as pegas que pretendem
comprar. Outros preferem o auxi-
lio do vendedor para a producao
completa do visual e, para isso,
contam com uma equipe prepara-
da e sempre a disposi¢ao.

“Chamar pelo nome, agregar
pecas a compra e ficar atéento ao
pos-venda sdo atitudes que aju-
dam a conquistar o cliente”, acre-
dita Marilia Estela Ramos, geren-
te da Loft. Mimos como enviar

Bruna Moreschi
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LOFT APOSTA NO HORARIO DIFERENCIADO DE ATENDIMENTO, MIMOS PARA 0s

-

CLIENTES E NO POS-VENDA, MAS, DE ACORDO COM A GERENTE MARILIA RAMOS, E
DIFICIL ENCONTRAR VENDEDORES REALMENTE “DEDICADOS”

bombons ou muffins no dia do
aniversario e o horario de atendi-
mento diferenciado - até as 20
horas durante a semana e, aos
sabados até as 18 horas, também
contam muito.

Ha 23 anos trabalhando no co-
meércio, Marilia sabe que a com-
petitividade do mercado atual exi-
ge muito mais do vendedor do que
ha duas décadas, mas reconhece
que o profissional que atenda a
este novo perfil nao estd a dispo-
sicdo. “E dificil encontrar alguém
reaimente dedicado. Muitos enca-
ram o trabalho no comércio como
trabalho temporario e descartam
a possibilidade de se profissiona-
lizar”, diz a gerente, ela mesma
uma excecao a regra.

Sirley de Brito, que fazia com-
pras no momento da entrevista,
€ sua cliente ha mais de 15 anos,
quando Marilia ainda trabalhava
como vendedora. “Além de produ-
tos de qualidade e facilidade para
pagamento, o cliente quer ser
bem atendido. Isso conta muito”.
opina Sirley.

COMO NAO
ESPANTAR
0 CLIENTE

e ndo deixar o cliente sem
orientacao,
encaminhamento ou
atendimento;

e nao terceirizar
responsabilidades ou
incumbéncias;

e ndo complicar o simples,
ndo desorganizar o
organizado e ndo sujar o
limpo;

e nao destratar ou enganar
qualquer cliente;

e dar retorno as demandas
do cliente.

As dicas sao do consultor Amauri
Crozariolli
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REVISTA ACIM  Marco 2009 m



“BOA PARTE DOS PROFISSIONAIS NAO AMA 0 QUE
FAZ. E 0 DESCONTENTAMENTO ACABA SOBRANDO
PARA O CLIENTE, QUE NAO TEM NADA COM ISSD”,
DIZ 0 CONSULTOR AMAURI CROZARIOLLI

SATISFACAO GARANTIDA

Se o cliente nao vai até a loja. a
loja vai até ele. Pelo correio, inclu-
Sive. Foi este 0 meio de transporte
utilizado por Andréia Brasil Baptis-
ta. proprietdria da Vivez Calcados,
para atender a uma cliente de Ron-
donia. De passagem por Maringa,
ela gostou de um sapato que viu
na loja de Andréia. mas. na opor-
tunidade. nao levou. De volta para
tasa. no norte do pais, ligou enco-
mendando a peca e a recebeu. dias
depois, pelo sedex. Detalhe: o par
havia sido separado pela dona da
loja para uso pessoal.

“Para mim. a satisfacao do clien-
& esta acima de tudo™. afirma a
COmerciante. que veio de Goiania
€ esta ha dois anos em Maringa. Na
Opiniao de Andréia, cliente satisfei-
to € aquele que se sente a vontade,
nclusive para nao comprar nada.
“Ele precisa sentir gue & sempre

benvindo e que sua presenca é re-

almente importante.
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Curso para formar

profissional de vendas

Atenta as necessidades dos
lojistas, o Instituto de
Responsabilidade Social de Maringa
(Fundacim), da ACIM, pretende
iniciar, em parceria com o Servico
Social da Industria (Sesi), um curso
para qualificar jovens de Maringa e
regido nas areas de confeccdo,
calgados, acessorios, aviamentos,
presentes, brinquedos, maoveis,
eletrodomésticos, papelaria,
perfumaria, material de construgdo,
entre outras, para inclusdo no
mercado formal de trabalho.

O projeto inicial prevé a
abertura de 70 vagas para jovens
entre 16 e 24 anos. A presidente
da Fundacim, Cleide Noronha,
explica que a proposta do curso é
resgatar o jovem e torna-lo
autossustentavel, reforcando a
necessidade do compromisso com o
trabalho, ainda que seja
temporario. “Muitos jovens que

Bruna Mareschi
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ANDREIA BAPTISTA, DA VIVEZ CALCADOS

A SATISFAGAO DO CLIENTE ACIMA DE TUDO E 0 LEMA DA EMPRESARIA

estao no mercado de trabalho
estdo estudando e se contentam
com um salario de R$ 500. Ha
pouco interesse em investir na
carreira de vendedor”, diz Cleide.

O curso sera de 600 horas. As
disciplinas do nticleo comum sdo
Relagdes Interpessoais, Etica,
Etiqueta e Postura no Trabalho,
Qualidade no Atendimento,
Portugués, Matematica, Cidadania,
Direitos e Deveres do Trabalhador,
Informatica Bésica e Inglés Basico.
Do nlcleo de profissionalizacdo, 0s
alunos terdo aulas de Histdria das
Relagdes Comerciais, Técnicas de
Vendas/Telemarketing, Técnicas
Fiscais (credidrio, cobranca,
compras), Nogoes de Marketing,
Nogdes de Moda, Organizacdo de
Vitrine, Limpeza e Manutencdo de
Fachadas e Vitrines, Conhecimento
do Produto, Oficinas por Produto e
Mercado Varejista.
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A Norte Distrlbuidora disponlbiIiza a vocé revendedor produtos de grandes marcas lideres de mercado
no segmento de informatica e telefonia, para que vocé possa oferecer aos seus clientes
produtos de qualidade, com garantia e a melhor relagao custo/beneficio.
Acesse o0 site da Norte Distribuidora e cadastre sua revenda,
tendo acesso a 6timas oportunidades de negécio.

www.nortedistribuidora.com.br NnRTE

Telefone: 44 3029-8831 DISTRIBUIDORA




VERONICA MARIANO

desafio das empresas que al-

mejam vender para o merca- D e Olho no m ercado
do exterior e, com isso, diversifi-

car a clientela e aumentar o fatu-

] m
ramento, € entrar num territorio nal
novo ja habitado por outros con-
correntes e adequar-se as exigén-

Oas fpostas pelo clienie externo.  pxpORTAR ESTA AQ ALCANCE DAS EMPRESAS QUE TEM PRODUTOS

Desafios possiveis de serem alcan-

COMPETITIVOS; PESQUISAR COMPRADORES, PARTICIPAR DE FEIRA§ :
Pories, dese e aq aeoi0d%% 05 |\TERNACIONAIS E ADEQUAR 0 PRODUTO AD DESTINADOR FINAL SAO 0
portes, desde que os produtos se- REM SEGUIDOS PARA QUEM QUER
jam, primeiramente, comperitivos. PASSOS A SE S BRASILEIRAS

A industria maringaense Semix EXTRAPOLAR AS FRONTEIRA

Nutricao Animal comecou a ven-
der para o mercado externo ha
pouco mais de dois anos. De acor-
do com o coordenador de merca-
do exterior da industria, Reginal-
do Simpricio, para comecar a ex-
portar a empresa precisou fazer
analises mercadoldgicas. “Foi por
meio da pesquisa que tivemos a
oportunidade de conhecer o mer-
cado e seus requisitos. Assim, co-
mecamos a adequar nosso produ-
to para que fosse aceito fora do
Brasil”, explica Simpricio.

Hoje a industria ja atende mais
de dez paises localizados na Ameé-
rica do Sul, Asia e Africa. Por ano,
€SSes paises absorvem. da indus-
tria maringaense, 15 mil tonela-
das de subproduto para racao. Por
mes, essas vendas representam
25% do faturamento. o equivalen-
te a USS 400 mil mensais.

A Sovinil Industria de Adesivos
para Comunicacao Visual é outro
exemplo de empresa que ingressou
No comercio internacional. A expor-
tacao ainda representa 5% das ven-
das. mas, segundo o gerente da
empresa, Fernando César Massi. as
expectativas sao positivas. “Come-
camos tendo apenas Portugal como
cliente. Agora, ja atendemos o Pa-
raguai e queremos expandir ainda
mais o leque”. comenta.

A empresa, conforme Massi. ain-

i : INTERNACIONAL
da importa mais do que exporta.  MADE IN MARINGA: EMPRESAS LOCAIS APOSTAM NO COMERCIO

NoO entanto. o gerente esta confi-
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ante e a Sovinil ja tem projetos de
expansao para 2010. “Estamos nos
preparando para participar de fei-
ras internacionais. Precisamos di-
vulgar nossos produtos, porque te-
MOS precos competitivos para con-
quistar novos mercados”, ressalta.

NOVOS NEGOCIOS

Mas o mercado externo € exi-
gente. De acordo com a gerente
de exportacao do grupo Palmali,
Maria Nobre de Macedo, nao foi
facil ingressar neste mercado,
mas hoje, seus produtos sao conhe-
cidos mundialmente.

Atualmente a Palmali € respon-
savel pelo abastecimento de car-
ne suina e de aves in-natura em
diversos paises. Por ano, sao expor-
tadas cerca de 22 mil toneladas de
aves e 25 mil toneladas de suinos,
o que representa USS 100 milhoes.

A Revista ACIM esta
programando uma
série especial
de reportagens para
as préximas edigcoes:

Revista

SAIBA COMO EXPORTAR

O que é necessario para comegar a exportar? Com base em dados da Apex
e Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior, montamos um
roteiro com as principais acdes para quem almeja o comércio internacional:

1°PASSO: Efetuar o registro de exportador na secretaria de Comércio Exterior,
do Ministério do Desenvolvimento, IndUstria e Comércio Exterior ou na
Delegacia da Receita Federal mais proxima;

2°PASSO: Andlise de mercado para a viabilidade da exportagao. Contato com
compradores no exterior;

3°PASSO: Envio de informagdes sobre o produto oferecido;

4°PASSO: Formalizar a negociacgao enviando uma fatura pré-forma, com
informag0es sobre o importador e o exportador;

5° PASS0: Emissdo dos documentos de exportagao ou embarque;

6° PASSO: Negociar com instituigao financeira autorizada a conversao da
moeda estrangeira recebida;

7°PASSO: Embarque da mercadoria e despacho aduaneiro;

8°PASS0: Preparacao dos documentos contdbeis para negociacdo junto ao
Banco (pos-embarque);

9° PASSO: Apresentacgao dos documentos ao banco do importador;

10°PASSO: Apos a transferéncia para o banco do exportador, devera ser feita
a liquidagdo do cambio. O recebimento devera ser em reais.

Revista

A REVISTA DE NEGOCIOS DO PARANA

A partir de abril vocé encontrard um Caderno Especial da
Revista ACIM trazendo matérias exclusivas, opinides de
especialistas, curiosidades e dicas sobre um tema especifico

Veja a programagdo das proximas
g{a do Cad &,P I

3 Abril: Medicina

) Majo: Festas e Noivas

» Junho: Tecnologia

) Julho: Ci c&o, Ref oA
«J Agosto: Estética @ Moda

) Setembro: Educagio

) Outubro: Forma Fisica

2 Novembro: Carros @ Motos

\J Dezembro: Decoragio

Nao perca!
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www.acim.com.br

"Somente no ano passado nao ex-
portamos suinos, mas €sses sao 0s
numeros que normalmente regis-
tramos”, esclarece a gerente Maria,
acrescentando que as exportacoes
representam 40 % da producao, en-
quanto que o mercado interno ab-
sorve os 60% restantes.

O sucesso nas exportagoes trou-
xe a Palmali um novo projeto: den-
tro de seis meses a unidade de Ma-
ringa dara inicio a exportacao de
produtos industrializados, como sal-
sichas e mortadelas derivadas de
suinos e aves. “Até o momento, So-
mente as unidades de Rancharia e
Palmas atuam no mercado de expor-
tacao, mas com produtos in-natura.
Em breve. vamos abastecer o mes-
mo mercado com novidades™.

Para exportar € preciso seguir exi-
géncias técnicas impostas pelo impor-
tador. No caso da Palmali. que atende
0s mercados islamico e muculmano. é
necessdria uma certificacao de abate
do animal de acordo com a religiao.
“Durante seis dias da semana conta-
MOos com um inspetor da Camara Ara-
be. que fiscaliza o abate. Ele é o res-
ponsavel pela nossa certificacao”. de-
clara a gerente do grupo.

A Semix Nutricdo Animal tam-
bém precisou fazer adaptacoes para
Ser aceita no mercado externo.
“Cada pais possui um nivel especi-
fico de proteina no alimento ani-
mal. Para atender esses mercados
témos que produzir subprodutos
para racao com diferentes taxas de
proteina”. conta Simpricio.

E para quem quer conquistar uma
fatia do mercado internacional. a
gerente da Palmali da a dica: o pro-
prio mercado busca fornecedores.
"Os sites de comércio internacional
SA0 0s canais mais utilizados pelos
importadores na busca por fornece-
dores. Alem disso, existem as feiras
Internacionais para que as empre-
sas divulguem seus produtos”. suge-
re a derente do grupo
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EIRAS INTERNACIONAIS SAOD

OPORTUNIDADE PARA CONHECER NOVIDADES E DIVULGAR A EMPRESA

Assessoria para quem
almeja novas fronteiras

Criado em 1997, o Instituto
Mercosul, ligado a ACIM, tem
facilitado o processo de exportagao
para muitas empresas. Através dele,
o empresario obtém as informagdes
necessarias para comegar a exportar.
De acordo com a coordenadora do
Instituto, Ligia Regina Pereira, a
exportacdo é uma consequéncia da
preparagao para o mercado. ‘'O
primeiro passo é conhecer o mercado
e estar pronto para ser inserido.
Depois, vem a burocracia. E, nés do
Instituto, auxiliamos na realizagdo de
todo o processo”,

O Instituto nasceu com o0 nome
de Casa Mercosul com o objetivo de
divulgar produtos locais na Argentina
e vice-versa. Com o passar dos
anos, ganhou novo nome e foi se
adequando as necessidades dos
empresarios. Hoje ajuda quem
almeja o mercado internacional. S6
No ano passado, o Instituto atendeu
mais de 200 empresas e nos dois
primeiros meses deste ano ja cerca
de 30 atendimentos. O Instituto

também realiza missGes
empresariais, levando empresarios
para participar de feiras
internacionais. No momento, estao
agendadas duas missdes: para a
regido de Cordoba, na Argentina, e
para Cantéo, na China.

Segundo a presidente do
Instituto, Renata Mestriner, nas
feiras internacionais 0s empresarios
encontram oportunidades de
negdcios. “As feiras tém grande
diversidade de produtos e
compradores. Por isso, sao uma
otima chance para conhecer
novidades e para divulgar a
empresa. A maioria dos
empresarios sempre concretiza
algum tipo de negécio”, afirma.

O Instituto ainda realiza todos
0s anos, em setembro, 0 Forum
Internacional de Negdcios. O tltimo
tema abordado foi: “Negocios em
Tempos de Crise”. O evento €
aberto a empresariados e
estudantes que tenham interesse
em exportagao.




_ O transito é feito de pessoas. E & para essas

pessoas, motorlstas Ciclistas, Motociclistas
e pedestres, que a Prefeitura de Marings
desenvolveu uma campanha com o objetivo
de melhorar o transito em Maringa.
E vocé esta convocado para Participar desta
campanha. Mas ndo se preocupe: tudo o
que vocé precisa fazer € usar o bom sensg.
i ;‘Co‘mo vocé é naturalmente uma pessoa
gentil, temos certeza que vai ser muito f4cil.
" eia as dicas nos jornais, preste atencdo nos
* outdoors, acompanhe os comerciais nas TVs
e nas radios, cole o adesivo da campanha
e participe.; Vocé vai descobrir que um
—travnsito melhor sé depende da gente.




Novidades na area de capamtagao

NOVOS CURSOS E NOVA ESTRUTURA
FISICA: CONHECA 0 QUE A ACIM
ESTA FAZENDO PARA MELHORAR
AINDA MAIS A OFERTA E
REALIZACAO DE CURSOS E
TREINAMENTOS PARA AS
EMPRESAS LOCAIS

05 gestores de Recursos Huma-
nos defendem que um dos
maiores patrimonios de uma empre-
sa € o quadro de colaboradores. Di-
ante desta realidade, com empresas
que valorizam cada vez mais a com-
peténcia profissional. a ACIM esta
implantando um novo projeto na
area de capacitacao.

A comegcar pela estrutura fisica,
que foi reformada para garantir mais
conforto aos empresdrios e colabo-
radores que participam dos treina-
mentos oferecidos pela ACIM. No piso
térreo estao disponiveis, a partir des-
te més, trés salas de cursos, com ca-
pacidade para 35 e 50 pessoas, além
de um auditorio com 110 lugares.

Neste ano, segundo o gerente
de produtos e servicos da ACIM,
Ayrton Silva, além dos cursos tra-
dicionais., que abordam temas
como contabilidade, vendas e co-
municacao, estao previstos pales-
tras e ciclos de palestras - espé-
cie de seminarios. “Estes eventos
terao o objetivo de levar ao em-
presario e ao publico ligado ao
setor empresarial o maior name-
ro de informacoes que possam in-
fluenciar no desenvolvimento e
crescimento”. ressalta Silva.

A nova programacao prevé qua-
tro palestras por ano - uma a cada
trimestre. A intencao. de acordo
com Silva. € que esses eventos dis-
cutam assuntos de relevancia no
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Bruna Moreschi

ACIM CONTARA CUM NOVA PRUGRAMAQAU NA AREA DE CAPACITAQAO ESPACO
ONDE 0S TREINAMENTOS SAO REALIZADOS ESTA SENDO REFORMADO

momento. “Se fossemos realizar
uma palestra hoje o tema abordado
poderia ser a crise economica mun-
dial”, exemplifica Silva. No entanto,
0S temas nao serao somente com
foco no cendrio nacional, mas tam-
bém local e regional, dependendo
da necessidade do empresario ou do
momento economico e comercial.

Silva explica que havera ainda pa-
lestras ministradas por profissionais
renomados. “Nossa preocupacao e
oferecer ao participante um discurso
consistente, com pessoas que tenham
propriedade no assunto”.

Ja os ciclos de palestras devem
acontecer duas vezes ao ano, com
datas ainda nao definidas. O projeto
prevé cinco noites de debates, discus-
soes e palestras, sempre focados no
interesse do empresariado, podendo
abordar temas como: oratoéria, lide-
ranca. vitrinismo e clientes. Mais in-
formacoes sobre a ACIM Cursos e
Treinamentos poderao ser obtidas
pelo telefone (44) 3025-9632.

Foco nas
necessidades
das empresas

A ACIM sempre contribuiu para
qualificar empresarios e colaborgdores
do comércio, prestagdo de servigo €
indUstria. Somente no ano passado,
mais de duas mil pessoas participaram
dos mais de 80 cursos ministrados,
nas areas de gestdo, vendas,
lideranca, contabilidade, administracdo
e desenvolvimento pessoal.

O Centro de Capacitacao realiza
também os cursos In Company, com
temas voltados para as necessidades
do cliente e especificos para 0s
funcionarios. Segundo o gerente de
Produtos e Servigos da ACIM, Ayrton
Silva, ha um cadastro e uma rede de
contatos para localizar instrutores
que atendam as exigéncias da
empresa que deseja contratar o
servigo. Esses treinamentos podem
ser realizados no local escolhido pelo
contratante.




Vale a pena
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THIAGO RAMARI, JORNALISTA

ROCKFERRY — DUFFY

Com “Rockferry”, a galesa Duffy foi recentemente considerada uma das
revelagdes musicais mais promissoras. Dona de uma voz levemente
rouca e, as vezes, comparada a Amy Winehouse, ela conquista o
ouvinte de imediato com as faixas “Mercy”, “Sleeping Stone” e

“Warwick Avenue”. “Rockferry” foi o disco mais vendido na Inglaterra
em 2008 e garantiu a cantora o Grammy de Melhor Disco Pop este ano.

COMME SI DE RIEN N’ETAIT — CARLA BRUNI

Depois de flertar com o folk em “Quelqu’un M'a Dit” e “No Promises”, o terceiro
album da primeira-dama francesa é estilisticamente mais variado e bem
arranjado, excursionando pelo pop, bluegrass e jazz. Ao todo, sao 12 masicas em francés, uma em inglés e outra

em italiano. Destaque para “Je Suis Une Enfant”, “L'amoureuse”, “Le Temps Perdu”, “Salut Marin” e “Ta Tienne".
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CLIENTES MASTER VIiDEO INDICAM:

paises. Durante o julgamento, o diretor mostra os
criminosos de guerra, suas ligacdes com os campos
de concentragao e o exterminio de milhares de
pessoas. Como é baseado num fato real, aconselho
principalmente aos jovens estudantes.

RAPHAEL OLIVEIRA —
DIRETOR DA NORTHCOMM CONSULTORIA
EM GESTAO ESTRATEGICA

OUTLANDER - GUERREIRO VS PREDADOR -

HOWARD MCCAIN (2008)

Apés uma batalha que se desenrola nos céus ha
tempos, a nave de Kainan (James Caviezel) cai entre
P8l 0s nordicos do passado. Para piorar, o astronauta
descobre que nao foi o tinico sobrevivente: um
segundo passageiro, da raca Moorwen, emerge dos
escombros. Um animal feroz e sanguindrio, Moorwen
quer destruir todos que considera inimigos. Assim,
Kainan precisa se aliar aos vikings e unir sua
tecnologia as armas dos guerreiros para enfrentar o
monstro antes que ele destrua a todos. Outlander me
surpreendeu muito: o filme tem boa produgao, bons
efeitos especiais, bons atores e boa histéria. Uma
pena o filme nao ter tido uma producao realmente de
peso (como Warner ou Fox). Nota-se um pouco de
simplicidade nos efeitos, cendrios e no nimero de
atores, mas nada que comprometa o resultado final.

NELMA LEONI FAVERO, PROFESSORA

0 JULGAMENTO DE NUREMBERG

- YVES SIMONEAU (2000)

0 julgamento de Nuremberg € um filme que considero
importante como documentério de um periodo da
Histdria que nao devemos permitir que se repita.
Reconstitui o Julgamento dos principais assessores do
fascismo alemao e mostra o procedimento para
encontrar o lugar ideal para a realizagao do Julgamento,
que contou com a presenga de magistrados de varios

Estes filmes vocé encontra na Master Video, localizada na Avenida XV de Novembro,
222, zona 1. 0 telefone é 3227- 0554 e o e-mail & master_video@hotmail.com

www.vocesabia.net ) i
Site de curiosidades divididas em diversas categorias

www.somatematica.com.br o S
Site com contetdo para estudantes e para quem gosta de matematica, onde se encontram materiais de

apoio, exercicios, provas de vestibulares, entre outros

www.fipe.org.br L ’ oo ) ' " )

Site da Fundacao Instituto de Pesquisas Economicas (Fipe), que oferece informacdes de acesso gratuito_
sobre o Desempenho geral do setor de transportes (Idet), Indice de precos ao consumidor de vérias regides
(IPC), além do preco médio de veiculos (passeio/utilitérios, motos e caminhdes)

http://noticias.uol.com.br/fernandorodrigues/politicosdobrasil/ el " .
Pagina eletronica do portal da UOL especializado em informacges e estatisticas sobre politicos. Saiba

uanto cada politico eleito enriqueceu nos dltimos mandatos. Acesso a declaracao de Imposto de Renda
gos politicos eleitos nas esferas estaduais e federais

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

| Oqueestou
ENDN

WALDIR RAMOS, PROFESSOR E CONSULTOR
EMPRESARIAL
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0S 7 HABITOS DAS PESSOAS ALTAMENTE EFICAZES
STEPHEN R. COVEY
EDITORA BEST SELLER
444 PAGINAS
0 autor mostra como melhorar o desempe-
nho no trabalho e conquistar satisfacao
pessoal por meio de habitos como conquis-
tar lideranca, comunicar-se empaticamente,
renovar-se sempre e utilizar a criatividade.
Segundo ele, sao estes habitos que
distinguem as pessoas felizes, saudaveis e
bem-sucedidas das fracassadas ou !
daquelas que sacrificam o equilibrio interior
e a felicidade para alcancar éxito.

LUIZ FERNANDO CARDOSO,
JORNALISTA

v A28 M
ANJOS BRANCOS A BEIRA DO INFERNO: 0S
BASTIDORES DO REAL MADRID

JOHN CARLIN

EDITORA RELUME DUMARA
324 PAGINAS

Para quem ¢ apaixonado por futebol e curte uma boa
histéria de sucesso do mundo dos negdcios, "Anjos
Brancos" € leitura obrigatdria. No livro, 0 jomalista
John Carlin revela os bastidores do Real Madrid e a
ambicdo do magnata espanhol Florentino Pérez para
fazer do time madrilenho uma poténcia
incontestavel, dentro e fora de campo. O time dos
galécticos comegou a ser criado em 2000, com a
aquisicao de Figo e, nos anos seguintes, de Zidane,
Ronaldo e Beckham, que juntamente com Roberto
Carlos e Rauil, formaram uma constelagao de
craques. No final das contas, os galécticos nao
venceram todos os titulos que disputaram (longe
disso), mas nunca um clube de futebol faturou tanto
quanto aquele time dos galacticos, nem vendeu
tantas camisas nem lotou por tantas vezes seguidas
seu estadio. Pérez ensinou que, no futebol bem
como em qualquer profissdo, uma empresa fatura
mais se tem os melhores profissionais e se paga
bem para manté-los satisfeitos no “time", mesmo
que nao venca a concorréncia a todo o momento.
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CURSOS

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

I GESTAO DE COMPRAS E ALMOXARIFADO

Instrutor: Tarcisio Menezes

Data: 13 e 20 de marco e 4 de abril, das 19 as 23 horas
(sexta-feira) e 8n30 as 17h30 (sabado)

B LICITAGAD PARA EMPRESARIOS
Instrutor: Luis Fernando Otero e Michelle Shimoda
Data: 16 a 18 de marco, das 19 as 23 horas

I REFORMA ORTOGRAFICA — 0 QUE MUDOU
Instrutora: Mara Michela Gomes
Data: 17 e 18 de margo, das 19 as 23 horas

I DINAMICA DE GRUPO APLICADA EM

SELECAO DE PESSOAL E TREINAMENTO
Instrutoras: Daniela Zanuto e Enicéia Silva
Data: 17 a 19 de marco, das 19 as 22h30

I8 COMO FORMAR PRECO DE VENDAS E ANALISE DE CUSTOS
Instrutor: Jovi Barbosa
Data: 23 a 25 de marco, das 19 as 23 horas

B CALL CENTERDEA a Z
Instrutora: Jane Colombo da Cruz
Data: 23 a 25 de margo, das 19 as 23 horas

@ REDA(}T\O E CUMUNICAQT&U EMPRESARIAL
Instrutora: Mara Michela Gomes
Data: 24 a 26 de marco, das 19 as 22h30

I PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
Instrutor: Evaldo Garcia Reinas
Data: 31 de margo, 1,2,7,8 e 9 de abril, das 19 as 23 horas

I APRIMORANDO AS RELA(;f]ES INTERPESSOAIS NO TRABALHO
Instrutora: Maria Alice Pinatti
Data: 31 de marco, 1 e 2 de abril, das 19 as 23 horas

L] LIDERANCA E DESENVOLVIMENTO DE EQUIPES
Instrutora: Elizabete Willemann
Data: 6, 7, 15 e 16 de abril, das 19 as 23 horas

@ RECRUTAMENTO E SELE[;I\U DE PESSOAL
Instrutora: Enicéia Silva
Data: 6 a 8 de abril, das 19 as 23 horas

REVISTA ACHM Marco 2009

PAGAMENTO
EM CHEQUE

A Associagédo Comercial oferece, ha
dois anos, o servico ACIM Garante.
Com ele, o empresario associado ga-
rante o recebimento, total ou parcial
dependendo do motivo de devolucao,
dos cheques recebidos pela empresa.
S&do garantidos cheques a vista ou a
prazo, para as vendas de 30 a 90 dias.
Através desta ferramenta de crédito,
a empresa nao precisara efetuar co-
brangcas e contratar um crediarista
para cadastrar inadimplentes, ja que
a ACIM tem uma equipe prépria para
isso. Mais informacdes pelo telefone
(44) 3025-9633, com o Departamen-
to de Crédito da ACIM.

Apoiamos esta Ideia

PROJETO

Os empresarios de bairros poderdo participar
de palestras gratuitas sobre atendimento e estra-

| tégia de vendas. E que a ACIM realizara quatro

edicdes inaugurais do projeto ACIM em Ac¢éo. O

' consultor em vendas Amauri Crozariolli e 0 magi-
. co ilusionista Marcelo Beutrin, de Sao Paulo, se-
| rdo 0s responsaveis por ministrar as palestras. A
. primeira sera no dia 10 deste més, no Jardim Al-

vorada. No dia 13, sera a vez dos empresarios do
Mandacaru participarem. No dia 18 a palestra sera

' realizada no Jardim Liberdade e no dia 19, no Cine

Teatro Plaza, para os empresarios da regiao cen-
tral. Todas terao inicio as 19h00. Mais informa-

. ¢Oes pelo telefone (44) 3025-9646.



PROMOCAO

As empresas que tém interes-
se em participar da 13% edicao da
Maringa Liquida ainda podem
adquirir os kits da promocao, que
incluem bandeirolas, cartazes de
preco, baldes e adesivo de lape-
la. Entregues deSde 9 de marcgo,
os kits custam, a partir de R$ 70,
para empresas associadas a
ACIM ou ao Sivamar, que sao o0s
organizadores da campanha. Du-
rante a Maringa Liquida, que sera
realizada em 20, 21 e 22 de mar-
¢o, havera atividades recreativas
nas pragas Raposo Tavares e Na-
poledo Moreira da Silva e coleta
de sangue pelo Hemocentro. A
estimativa € que 1.200 empresas
participem. Mais informacdes
pelo telefone (44) 3025-9595.

CONTRA HEPATITE

Profissionais dos saldes
de beleza de Maringa foram
vacinados gratuitamente
contra hepatite por agentes
de saude. A acdo, realizada
no inicio deste més, foi pos-
sivel gracas a uma iniciati-
va conjunta do nucleo
setorial de Cabeleireiros, do
Programa Empreender, da
ACIM, e da Secretaria de
Saude. Como existem mui-
tos salges informais, quem
ndo recebeu a visita dos
agentes de satde podera se
dirigir a Secretaria de Sau-
de e solicitar a vacina, que
é gratuita. O nucleo de Ca-
beleireiros existe desde fe-
vereiro do ano passado e
conta com a participacao de
empresarios de 28 saloes
de beleza.

Bruna Moreschi

A Fundacim e a Editel doaram 300 cadernos para a Associacao
Indigenista (Assindi). O ato aconteceu no final de fevereiro, no Centro
Cultural Indigena. De acordo com a presidente da Assindi, Darci Dias
Souza, os cadernos foram repassados a indigenas de varias aldeias.
Para isso, foi realizado um cadastro dos estudantes que deixaram suas
aldeias e hoje moram em Maringd. Para eles, foram destinados cem
cadernos e o restante foi repassado aos alunos da Aldeia Ivai, que
conta com uma escola dentro da comunidade. Na foto, a presidente da
Fundacim, Cleide Noronha, na solenidade de entrega do material.

CONCURSO DE MONOGRAFIAS

A segunda edigao do Concurso de Monografias Aplicadas a Cidadania
Fiscal, realizada pelo Observatério Social de Maringd, sera lancada em
10 de marco as 18h30 no Auditério da Receita Federal em Maringa. No
mesmo dia havera a premiagao dos vencedores da primeira edi¢ao, rea-
lizada durante o ano passado. Poderdo concorrer trabalhos de conclu-
sdo de curso desenvolvidos e apresentados em 2009 por académicos
de graduagao ou pés-graduagdo matriculados em instituicoes de ensino
superior de Maringé e Regido Metropolitana. As monografias deverao,
obrigatoriamente, estar relacionados com o tema “Cidadania Fiscal”. Os
cinco melhores trabalhos serdo premiados com notebook: um para ©
académico e para o professor orientador. As inscricoes podem ser feitas
até 30 de setembro, no endereco www.cidadaniafiscal.org.br.
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ALEXANDRE FLORINDO/ALVES

PENSO ASSIM

0 agronegacio
e a crise

A QUEDA NA PRODUGAO DE VARIOS PAISES AFETA A
DEMANDA POR MATERIAS-PRIMAS E A RENDA, QUE,
POR SUA VEZ, AFETA A DEMANDA POR PRODUTOS
ACABADOS. COMO 0 AGRONEGOCIO E INTERLIGADD
POR VARIOS SETORES, A QUEDA E TRANSMITIDA AD
LONGO DAS CADEIAS PRODUTIVAS

Vocé ja se deparou com acidente numa pista movimentada na qual uns curiosos
reduzem a velocidade para “apreciar” a cena. O que isso provoca? Para tras: aqueles que
estdo imediatamente depois do curioso, mesmo que sem interesse pelo acidente, sao
obrigados a reduzir a velocidade, 0s que estdo mais atras ainda também e assim segue.
N&o raro a velocidade cai a zero. E para frente: 0 nosso curioso acelera para retomar a
velocidade, mas ira alcancar a velocidade normal somente quildmetros a frente.
Resultado: para que todos retomem o ritmo levara um tempo consideravel. Qualquer
semelhanga com nossa situagao ndo tera sido mera coincidéncia.

Ponto um. Desde 1957, o agronegdcio foi definido por Davis e Goldberg como a “soma
das operagoes de produgdo e distribuicdo de suprimentos agricolas, das operagoes de
produgdo nas unidades agricolas, do armazenamento, processamento e distribuigdo dos
produtos agricolas e itens produzidos a partir deles”. Dai, apreendemos trés aspectos
fundamentais: agronegdcio ndo é um setor da economia, mas, sim, um segmento dela
composto por varios e distintos setores; compreende uma grande variedade de produtos,
dificultando generalizagGes; e segue uma ldgica de interdependéncia entre os setores
envolvidos e com os demais setores das economias.

Ponto dois. Estudos anteriores a crise, de renomados organismos nacionais e
internacionais abordando cenarios para dez anos a frente, mostravam perspectivas
promissoras para varios setores ligados ao agronegdcio, com destaque para energia e
proteinas de origem animal (e, por conseguinte, graos). As sustentagdes eram o
crescimento da populacdo e de renda.

Ponto trés. Os produtos do agronegdcio sdo consumidos internamente e exportados. O
consumo interno depende, entre varios fatores, da renda. O consumo externo depende,
tambeém entre outros fatores, da renda dos paises de destino (vivenciando agora o temor
da possibilidade de aumento das restricdes a entrada de produtos estrangeiros).

Ponto quatro. Agora vamos juntar os pontos. A queda na produgdo de varios paises,
inclusive do Brasil, afeta a demanda por matérias-primas e a renda, que, por sua vez,
afeta a demanda por produtos acabados. Como o agronegécio é constituido por varios
setores interligados, essa queda é transmitida ao longo das cadeias produtivas, atingindo
fortemente os agentes brasileiros. A queda é o tal do acidente na rodovia e a fila de carros
sdo as cadeias produtivas. A velocidade ird voltar ao normal. No médio prazo serao
cristalizados os sinais de recuperac&o e os reflexos serdo sentidos.

Entdo, qual a ligdo de curto prazo? Cautela, avaliagdes mais frequentes dos mercados,
planejamento e énfase na solugdo de problemas antigos como infraestrutura, crédito de
qualidade, definicdo das negociacdes de dividas, legislacio ambiental e assim vai (quero
dizer, continua). Para qué? Para estarmos preparados para a retomada do crescimento,
com a nossa consagrada competéncia em produzir com quantidade, qualidade e
responsabilidade.

ALEXANDRE FLORINDO ALVES E ENGENHEIRO AGRONOMO. DOUTOR EM ECONOMIA APLICADA,
PROFESSOR DE ECONOMIA DA UEM E BOLSISTA DE PRODUTIVIDADE
EM PESQUISA DA FUNDAGAOQ ARAUCARIA

w REVISTA ACIM Marco 2009

A REVISTA DE
NEGOCIOS DO PARANA

ANO XLV N° 485 MARG0/2009
PUBLICAGAO MENSAL DA ASSOCIAGAD
COMERCIAL E EMPRESARIAL DE MARINGA -
ACIM / FONE: 44 3025-9595

DIRETOR RESPONSAVEL
José Carlos Barbieri
Vice-presidente de Marketing

CONSELHO EDITORIAL
Helmer Romero, José Carlos Barbieri, Giovana
Campanha, Dirceu Herrero Gomes, Karina lzzo,
Gabriel Vieira, Ayrton Angelo da Silva Filho

JORNALISTA RESPONSAVEL
Giovana Campanha MTB 05255

COLABORADORES
Giovana Campanha, Juliana Daibert,
Murilo Gatti, Vanessa Bellei, Bruna Gusmao,
Liliane e Verdnica Mariano

EDITORAGAD ELETRONICA
Andréa Tragueta
andreatra@brturbo.com.br

REVISAOQ
Giovana Campanha

CAPA
Aloisio Scarpeline

PRODUGAD
Textual Comunicagao
Fone: 44-3031-7676

textual@textualcom.com.br

FOTOS
Bruna Moreschi
Arquivo da Prefeitura de Maringa
Arquivo da ABS

FOTOLITOS E IMPRESSAD
Grafica Regente

CONTATO COMERCIAL
9921-2999
3025-4983

ESCREVA-NOS
Rua Basilio Sautchuk, 388
Caixa Postal 1033 Maringé - Parana
CEP 87013-190
e-mail: revista@acim.com.br

CONSELHO DE ADMINISTRAGAD
PRESIDENTE: Adilson Emir Santos
CONSELHO SUPERIOR -

Presidente: Carlos Alberto Tavares Cardoso
COPEJEM - Presidente: Cezar Bettinardi Couto
ACIM MULHER - Presidente: Pity Marchese
CONSELHO DO COMERCIO E SERVICOS -
Presidente: Reginaldo Czezacki

CACBYY FACIAPG)

CONFEDERAGAO DAS ASSOCIAGOES FEDERAGAO DAS ASSOCIAGOES
COMERCIAIS DO BRASIL COMERCIAIS £ EMPRESARIAIS DO PARANA




Gastando muito :
com telefonia fixa
e Internet?

Mude para a GVT,
mantenha seu
numero e mude

o final dessa
historia.

Aproveite a portabilidade, mude
para a GVT e mantenha seu numero.
Quem escolhe a GVT escolhe o melhor
em telefonia fixa, Banda Larga rapida
de verdade, os planos mais economicos
e o atendimento feito por funcionarios

proprios, que resolvem.

49 90 ..10325

e mude paraaGVT.
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